¥

COPPEADAUFR

RELATORIO CORPEAD N2 {42

TRADING COMFANIES:
FRESENTE, PASSALD E FUTURD

Kieber F. Figusivrsdo®
angela da Rocha Schmidis=
Faulo . Flgurys
alexandre F, Coutelroxs

Junho 19832

Professares da COPPEAD/UFR) ~ FPos-~Bradusac8oc e Pesguisa em
Administracio

gesistente de Pesguisa dz  COFPEARSAUFRY ~ Poas-Graduacio g
Peagquisa em ddministragio.

{5 autores agradecem o apoaio Financeiro do IFEA,



SUMARIO

INTRODUCAO
1. 0 modelo japoneés

2. 0 caso brasileiro

3. Objetivos deste estudo 12
AVALTACAO DOS RESULTADOS GLOBAIS 14
1.1 As exportacoes das: trading brasileiras 14
1.2 As importacoes das trading brasileiras 22

1.3 Avaliagao dos resultados de exportagao por empresa 27

1.4 Diversificacao das exportagoes: Produtos 32
1.5 Diversificagao das exportagoes: Mercados 41
AVALIAGAO DAS OPERACOES 43
2.1 Geragao de novos negodocios ' 43
2.2 A infra-estrutura fisica. e de informagao 50
2.3 Politicas de fornecedores e de clientes 56

2.4 Caracteristicasda qualificagao profissional dos dirigentes 73

CONCLUSOES E RECOMENDAGOES - 83
3.1 Conclusoes 83
3.2 Recomendagoes 86
ANEXO 91

NOTAS DE RODAPE

REFERENCTIAS BIBLIOGRAFICAS



INTRODUGAO

As trading companies brasileiras foram criadas pelo De-
creto~Lei n? 1248, de 29.11.1972, posteriormente regulamentado pe-
lo Decreto n9 71866/73. Este ultimo, por sua vez, foi complementa-

do pela Portaria n9l130, de 14.06.1973, do Ministerio da Fazenda.

A criagao das empresas comerciais exportadoras - como
as denomina a legislacao vigente - vinha somar-se a um elenco de
medidas, de ordem fiscal e crediticia, gque haviam sido tomadas, a
partir da segunda metade da década de 60, pelo governo brasileiro,

de forma a acelerar o crescimento das exportagSes.

Entre os objetivos de sua criacao figuravam, de um la-
do, a propria expansao das exportacoes do pais, e, de outro, a in-
corporacao de pequenas e médias empresas produtoras de manufatura-
dos aos esforcgos de exportacao. Esperava-se, portanto, que o siste
ma brasileiro de trading companies atuasse como um dos mais impor-

tantes instrumentos propulsores das exportagoes brasileiras.

Tais expectativas apoiavam-se, em grande parte, na expe
riencia internacional, particularmente no modelo japones, onde as
trading companies haviam tido um importante papel na expansao do

comércio exterior.

Por outro lado, era evidente que uma das dificuldadespa
ra incorporar as pequenas e médias. empresas brasileiras as exporta
goes era, justamente, a inexperiéncia e despreparo dessas empre=
sas, a nivel gerencial e tecnologico, para o comércio internacio-
nal. Como especialistas em exportacao, as trading poderiam, portan

to, suprir as carencias gerenciais dos fabricantes,

Nao foi, porém, antes de 1974, que as primeiras trading
iniciaram suas operacoes. Como seria de esperar, essas empresas en
frentaram, no inicio de suas atividades, sérios problemas operacio

nais, sem duvida fungao do propric processo de aprendizagem em uma



atividade que se inicia.

Estudo preliminar, realizado em 1978 pelo Grupo de Pes-
quisa em Geréncia de Exportacao da COPPEAD, analisou a performance
e as operacoes dessas empresas em SeusS quatro primeiros anos de

atividade.[l]

No que se refere aos resultados obtidos no periodo ana-
lisado, verificou-se que a participacao das trading era ainda pe-
quena, representando menos de 10Z das exportagaés do pais; que as
atividades de importagac - a outra face do comércio exterior - en-
contravam-se relegadas a plano inferior; que os produtos manufatu-
rados mnao chegavam a 30% do valor exportado por essas empresas; e
que cerca de B80% deste valor era proveniente de cinco empresas, das
quais duas eram estatais, e as demals, tradicionais exportadorasde
commodities.

Esses resultados pareciam-explicar—ée como uma conmxﬂég
cia direta da forma de operar-dessas empresas, particularmente por
uma atitude passiva na geracao. de mnegdcios, por profundas deficign
cias em sua infra-estrutura fisica e informacional, e pela inexis-
tencia de politicas de clientes e fornecedores orientadas para a

prestagao de servigos.

A analise de performance do sistema em 1974/1978 1levou
a que se colocasse, entao, a hipotese de gque os resultados apresen
tados pelas trading eram o resultado mais de um deslocamento de mne-'

gocios ja existentes do que da geracao de novos negdcios,

Ainda que as conclusoes deste estudo mao fossem demasia
do alentadoras, encontrou-se 0no entanto, alguns indicadores posi-
tivos, que permitiam prever, ao menos em um subconjunto dessas em-—

presas, possibilidades de evolugao futura.

Passados quatro anos da realizacao deste estudo, e ten-

do em vista que a experiencia, naquela epoca, era ainda bastante



incipiente, considerou-se a oportunidade de uma reavaliacao do sis
tema brasileiro de trading companies. Com este objetivo foi estru-

turado o presente estudo.
1. 0 modelo japones

Embora este trabalho nao tenha como objetivo estudar as
trading japomesas, dada a existéncia de grande variedade de publi
cagoes sobre o assunto, parece conveniente salientar algumas  das
caracteristicas de que se revestem, particularmente no que se refe
re a seu papel no comércio exterior japomEs, sua evolugao e as

fungoes exercidas para os fabricantes.

0 comércio exterior japones apresentou um crescimento-noté
vel, a partir do final do seculo XIX: entre 18%0 e 1914-18, cres
ceu duas vezes mais do que o comércio mundial; dez vezes mais, no
periodo entre as duas guerras; e trés vezes mais apds a 2% Guerra
Mundial. Um dos principais aspectos deste comdrcio exterior refere
-se ao comportamento da pauta de manufaturados. Poer volta de 1900,
os manufaturados representavam 60% do total das exportacoes; na dé
cada de 30, consistiam de 75 a 80%; apos a 22 Guerra Mundial, atin
giram os 90Z. Ao mesmo tempo, as importagSES de manufaturados de~-

clinaram de 807 para cerca de 25%.[2,3]

A que se atribui tal performance? Tres fatores sao geral-
mente apontados: a necessidade de exportar para importar, em um
pais carente de materias—-primas; o compromisso da industria japone

sa com a exportacgao; e a atuacgao das trading companies japonesas:

"Talvez o fator mais aparente |[nas razoes que foram o resultado
e a causa desta performance comercial} sejam os multiplos pa-
peis desempenhados pelas ftrading companies gerais  japonesas.
Operando com uma margem muito reduzida, cada uma dessas empre-
sas trabalha com milhares de mercadorias. Um elemento-chave no
sucessc obtido e um amplo acesso ao credlto e flnanC1amento, a
longo e curto prazo. Seus volumes de negoc1o sac imensos, e as
pr1nc1pals empresas dominam este_ comercio, (,..) O principal,
porem, € que possuem um grande numero de representagoes na re-
gizo, o que lhes proporciona um conhecimentc detalhado das ne-



cessidades locais. Estas empresas, trabalhando em conjunto com
os produtores japoneses, podem empregar uma ampla variedade de
estrategias de marketing. Gragas a uma gama de produtos extre
mamente diversificada, podem vender ou negociar qualquer produ
to, mesmo em um prazo muito curto., Acima de tudo, a 1ntegragao

dos muito servigos que oferecem: permlte que essas empresas
continuem a ampliar sua part1c1pagao nos mercados do Pacifico
A51at1co. Sua forma tnica de organlzagao, que e peculiar ao .

Japao, ¢ provavelmente responsavel por uma parcela substancial
dos ganhos competitivos do Japao"v[é]

Para compreender o papel desempenhado pelas trading.cbmpanies
japonesas, & necessario remontar ao inicio do seculo XVII, quando a
familia Tokugawa. ascendeu ao poder, iniciando-se a dltima fase pre-
moderna da historia do Japdao. Um dos aspectos mais significativos
ocorridos nesta fase foi o desenvolvimento de uma hierarquia de clas
ses, hereditaria, constituida por quatro estratos, dos quais o mais
baixo era formado pelos comerciantes: de acordo com a visao confu-

ciana da produtividade, o comércio era improdutivo.

Apesar de seu baixo status social, contudo, o comercio de-
senvolveu-se extraordinariamente neste periodo, gragas ao crescimen

to dos centros urbanos.

Caracteristica peculiar ao sistema de distribuicao da &po-
ca foi a predominidncia de grandes atacadistas, que dominavam o sis-
tema, e de grande numero de intermedi3rios altamente especializa-
dos. Estes grandes atacadistas especializaram-se nao so em determi-

nadas linhas de produto, como também nas fungoes que exerciam.

Paralelamente, o florescimento do comercio nas cidades pro
piciou també@m o crescimento de grandes casas comerciais: urbanas,
organizadas de acordo com o sistema familiar tradicional, Algumas
dessas casas comerciais viriam a dar origem aos grandes conglomera-
dos industriais, financeiros e comerciais do inicio da era Meiji —
os Zaibatsu — que se formaram ao final do sécule XIX, e atingiram

- - a
seu periodo aureo nas duas decadas que antecederam a 2. Guerra Mun-

dial.[5]



Os Zatbatsu eram formados, geralmente, por empresas in-
dustriais, lideradas por uma trading company e um banco. Eram con
troladas por empresas holding, que pertenciam a poderosas familias
japonesas. As familias dirigentes determinavam a politica do gru-
po, e a diretoria respondia diretamente a cada uma destas fami
lias. As fungoes financeiras, de producac e de marketing encontra
vam-gse divididas entre as empresas componentes dos Zagibatsu. A ma
ior parte dos taibatsu eram altamente diversificados, e competiam

entre si em.determinadas linhas de produto.

Apos a 22 Guerra Mundial, os Zagibatsu foram  dissolvi
dos. Em algums casos, suas trading foram fragmentadas em variasem
presas independentes. Um dos efeitos destas medidas foi forgar a
que as empresas industriais assumissem muitas das funcoes de mar-
keting desempenhadas ate entao pelas trading. Ainda assim, a ten-
déncia era de que os fabricantes se dedicassem .a produgao, buscan
do,mesmo fora de seus grupos, empresas comerciais que realizassem
as mesmas fung¢oes que as trading haviam exercido .dentro.. dos
“aibatsu. Pouco a pouco, o relacionamento entre a empresa fabrican
te e a trading se estreitava: '"quando necessario capital para ex-—
pansao, os bancos e as trading companies investiam nas fabricas .
Muitos industriais investiam em agoes das trading que os represen
tavam." [6] Por volta da metade da decada de 50, alguns. dos anti-
gos Zaibatsu se reorganizaram, porém nao mais sob o controle das
antigas familias. A divisao de fungoes entre as empresas compomen
tes permanece, porem, bastante similar, com uma clara especializa

cao dé funcoes, cabendo as trading a funcao de marketing.

Existem cerca de 6.000 trading companies atualmente no
Japao. Dessas, estima-se que cerca de 300 sao responsaveis por mais
ou menos 80% do comercio exterior japones, e.20 a 25% do comercio.
atacadista interno. As dez principais trading, por sua'vez,respog
dem por cerca de 60% do volume total de todas as trading. .Em ter-

mos absolutos, estima-se que estas principails trading realizaram



negdcios de exportacao, em 1977, da ordem de 35 bilhoes de dolares
— ou seja, cerca de tres vezes o valor das exportagoes brasilei-

ras neste mesmo ano. Sua participacao nas importagoes & ainda ma-

ior.
Participagdo das 10.Principais Trading Companies
no Comércio Exterior do Japao
Anos Exportacoes Importacoes
(%) (%)
1960. 46,7 60,4
1965 52,8 64,6
1968 48,2 | 63,1
1975 | 56,4 | 55,6
As principais trading empregam, atualmente, .mais de
10.000 pessoas, e dispoem, no .exterior, de 70 a 100 filiais, que

atuam como intermediarias entre produtores e clientes ou formecedo-

res.

Pode-se dizer, em linhas gerais, gque existem dois tipos
de trading: as gerais e as especializadas. Como diz o prdoprio termo,
as trading-companies gerais sao aquelas que comercializam linhas de
produto diversificadas; e as especializadas dedicam-se prioritaria-
mente a determinado tipo de produto, como, por exemplo, texteis. To
davia, desde o final da década de 60, trading especializadas tem
procurado ampliar e diversificar sua gama de produtos. Como exem-—
plo, tem-se a C. Itoh e a Marubeni-Tida, que reduziram substancial-

mente a participacao dos texteis em seu portfolic de produtos.

Estima-se ‘que, ao final da decada de 60, cerca de 37 do to
tal de operacoes das trading nao, envolvia cliente ou fornecedor ja-

- — - - - -— L]
pones, e a tendencia era ampliar este tipo de negocio.

As trading realizam quatro fungoes principais para seus

clientes e fornecedores:



i. distribuicao de bens e servigos;

[ Y

i. funcoes de desenvolvimento de mercado;

-iii.armazenagem;

iv. financiamento.

Além disso, fornecem contatos rapidos com o mercado, as-
sumem triscos, oferecem informagSes de mercado e de mnegocios e su-
porte tecnoldgico. No exterior, além das fungoes comerciais propria
mente ditas, as trading estao envolvidas em pesquisar movos recur-
sos, no desenvolvimento de joint-ventures para. seus principais clien

tes, projetos de construcao, etc.

Para a prospeccao denovos negodcios, as trading japonesas
dispdem de organizagdo mundial que lhes permite receber informagoes
com uma rapidez incrivel, assim como realizar operagoes com grande

flexibilidade.

Contudo, o campo de atuagao das trading & tao vasto, que
- - - . . -~
& quase impossivel definir suas fungoes. Tome-se, como exemplo, um
amplo. projeto no setor de exploracao maritima. Liderando cada uma
seu proprio grupo, a Mitsubishi, a Mitsui e a Nissho Iwai, tinham as-

seguintes fungoes:

- fornecer a cada membro do grupo as informagSes necessa

rias;
- coordenar os projetos de todas as empresas do grupo;
- introduzir no Japao as teécnicas estrangeiras;

-~ adquirir no exterior os meios de exploracao necessa-

rios;
- sustentar financeiramente o0os projetos;

- importar e exportar usinas e équipamentos[?],



As trading operam com comissoes muito baixas, que vao de
0,5 a 1% para exportagao de produtos japoneses. Mesmo as importa-
goes nao excedem os 27, enquanto que no mercado doméstico podem..che

gar a 47.

Em suas operacoes com outros paises, as trading multas
vezes nao estao buscando lucro. Operagaéslentre outros paises que
nao.o Japao podem gerar movas oportunidades de negdcios para a in-
distria japonesa; asseguram o suprimento de mateérias-primas vitais
para a economia do Japao; e permitem um acesso rapido.a informacoes

comerciais de toda orden.

As . trading estao entrando, também, em novas atividades
no campo da distribuigao, realizam operagoes de leasing, e associam

-se a outros intermedizrios.

Um outro aspecto importante & o da organizacao e capaci-
dade gerencial dessas empresas. As grandes trading dispoem de recur
sos gerenciais abundantes. Sua habilidade de mobilizar e orgamizar
recursos e de grande importancia para seus clientes.e fbrnecedores.
0s quadros gerenciais destas empresas sao: dirigides por profissio-
nais, oriundos das principais instituicoes educacionais japonesas,
contrariamente a outros intermediarios japoneses, que se caracteri-

zam mais como empreendedores.
2, 0 caso“brasileiro

0 caso brasileiro. difere, naturalmente, do modelo japo-

nes, em pelo menos dois aspectos fundamentais.

Em primeire lugar, mao existe uma separacao, nas empre-
sas brasileiras, entre as funcoes de produgao e marketing: ambas as
funcoes ‘sao exercidas pelo fabricante, ainda que, muitas vezes, de
forma rudimentar. Isto implica em que o fabricante brasileiro pode-
ra nao se sentir'inclina&o a delegar. a uma outra empresa o market-

ing de seus produtos no exterior.



Em segundo lugar, engquanto as trading japonesas tem suas

origens ha mais de dois séculos, e sao o resultado de uma lenta evo.

lucao histodorica, as ftrading brasileiras foram criadas por decreto
governamental, e tém — ao menos as que nao existiam anteriormente
sob outra razao social — poucos anos de vida.

Observadas tais diferencas basicas entre o modelo japo-
nes e o caso brasileiro, deﬁe—seﬂapontar,'contudo, a existencia de
uma serie de dificuldades especificas do fabricante brasileiro para
exportar seus produtos, dificuldades estas que poderiam ser ao me-

nos parcialmente superadas. pela atuacao das trading companies.

Foi para o diagnostico destas dificuldades que se orien-

tou o Grupo de Pesquisa em Gerencia de Exportacao da COPPEAD.

Um primeiro estudo, de natureza. exploratdria, -comnduzido
em 1976, havia possibilitado o levantamento de uma série de hipote-
ses preliminares, que foram objeto de estudos mais detalhados, de-
senvolvidos entre 1977 e 1982, 0Os resultados destes estudos indicam,
sem duvida, graves problemas para a expansao das exportacoes brasi-
leiras de manufaturados. Apresentam—-se, a seguir, algumas das prin-

cipais conclusoes a que chegaram estes estudos:

. Os problemas de Gerencia de Exportagao ocorrem na ma-
ior parte das empresas, independentemente do tamanho,
sendo bem mais criticos para as pequenas e medias ..em-
presas, que nao dispoem de recursos financeiros para a
contratagzo de recursos humanos qualificados para o co

mércio exterior.

. Nao obstante a enfase cada vez maior que as autorida-
des governamentais tem dado ao incremento do setor, um
numero cada vez menor de empresas nacionais ingressam

nessa atividade.
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As atividades de exportacao, na grande maioria das
empresas, sao eventuais, acidentais, sem envolvimento
dessas empresas, que apenas atendem pedidos, atraves
de carta ou de compradores - principalmente latino-
americanos =~ que chegam em suas empresas e éfetuam ne

gocios 4 vista.

Um numero altamente significativo de empresas mnacio-
nais nao esta , a rigor, exportando, mas simplesmente
vendendo seus produtos para mercados extermnos, atra-

vés do sistema de marketing doméstico.[S,Q]

As empresas, em sua grande maioria, mao exportam para
diversificar risco, e sim como forma de resolver pro-

blemas internos de curto prazo.

Cerca de 50% das empresas nao realizam qualquer tipo
de analise ao selecionar mercados para exportagao, es
colhendo-os, de imediato, sem considerar outros merca

dos, ou por serem procurados por compradores de fo-
ra.[lO]

0 aproveitamento dado pelas empresas aos estimulos a
exportagao nao & racional, ou seja, nao envolve uma
analise suficientemente sistematica das possibilida
des da exportagao face a flexibilidade permitida pela

- End . " -
existencia desses 1ncent1vos.[11]

As empresas, de modo geral, nao controlam a qualidade

de seus produtos, mas, simplesmente, os inspecionam.

As empresas que Sse mostram sensiveis a uma maior par-
ticipacao do comprador nas especificacoes de qualida-
de sao aquelas que apresentam melhor desempenho nas

exportagSes.[12]

Ha ampla evideéncia de que a maioria das empresas ex-
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portadoras nao esta aparelhada, do ponto de vista ge-
rencial, para a exportacgao, salientando-se as defi-
ciencias de Marketing, Produgao (especialmente Plane~
jamento e Controle da Producao e Controle de Qualida-

de), Controle Financeiro e Recursos Humanos.

. Mesmo empresas de grande porte e bastante envolvidas
com a atividade de exportar, encontram—se num estagio
ainda primario em termos. de marketing. intermacional,

bastante distanciada de uma visao integrada de market-
ing.[lS]

. A formagao e o desenvolvimento dos consorcios de .ex-
portacao no Brasil tém produzido mais fracasso do que
sucessos. Na ocorrencia dos fracassos os fatores com-

portamentais tém notavel importancia.[l4)

. As empresas brasileiras produtoras e exportadoras de
calcados apresentam uma nitida preferéncia pela con-
tratacao do agente exclusivo, em detrimento do escri-
torio, em funcao da variavel custo e do nivel de ser-

vigo proporcionado pelos agentes.

. As empresas .consideram a decisao de abertura de escri
torio como sendo de longo prazo, "empurrando" o “pro-
blema, apesar de perceberem que esta iniciativa seria.

. a unica forma de assumirem o controle das - variaveis

de marketing.[l5]

. Os fabricantes brasileiros de calgados tém baixo po-
der de barganha relativamente ao intermediadrio estran
geiro, que exerce uma série de’fungaes para estes fa-
bricantes, indispenséveis_a colocacao dos calcados

brasileiros no exterior.

Face a tais problemas, os fabricantes brasileiros, mes-
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mo os de maior porte, encontram-se, de fato, mal aparelhados para
competir nos mercados internacionais. Dentro desta perspectiva, o
conceito de trading companies parece ser notavelmente adequado, co
mo forma de canalizar as exportacoes destes fabricantes aos merca-
dos externos. Dadas as duas diferencas fundamentais assinaladas,no
inicio desta secg2o, entre o modelo japonés e o caso brasileiro, se
rao necessarios, para um adequado funcionamento deste conceito, dois

processos de aprendizagem distintos, ainda que interligados.

Tm deles deverﬁ'ocorrer.por parte dos fabricantes, que
deverao aprender -a delegar, voluntariamente e de forma cooperati-
va, as fungSes.de marketing de seus produtos mo exterior, alem de.
aceitar interfer@ncias em varios aspectos do processo  produtivo.
Este processo nao deve ser menosprezado, dada sua importancia para
o funcionamento do conceito de trading no Brasil. O estudo realiza
do em 1978, pela COPPEAD, sobre as trading companies brasileiras,
procurou verificar aspectos fundamentais do relacionamento entreas
trading e os fabricantes-fornecedores, constatando-se a exist@ncia
de problemas graves de relacionamento e de uma imagem bastante mne-

gativa das trading junto a estes fornecedores.

0 segundo processo de aprendizagem a que se faz referEE
cia aqui @ o das proprias trading em suas operacoes. Seguindo as
linhas de estudo de 1978, o presente estudo se propoe a avaliar es

te processo de aprendizagem.
3.0bjetivos deste estudo

Este estudo foli desenvolvido com vistas a atender a dois

objetivos basicos:

. avaliar o desenvolvimento das trading companies no
que se .refere aos resultados obtidos e a sua forma de

operar;

. fornecer subsidios para o aperfeigoamento do sistema

brasileiro de trading companies.
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Especificamente, formularam-se as seguintes perguntas, a

que procurou responder o estudo:

1. Qual a contribuigao dada pelo sistema brasileiro  de

trading companies ao comercio exterior brasileiro, en

tre 1974 e 19822

1.1 no que se refere as exportacgoes;
no que se refere as importacoes;

1.3 no que se refere a diversificacao de produtos de
exportacgao;

1.4 no que se refere 3 diversificacao de mercados de

exportagao.’

Qual a -evolugao. observada, entre. 1978 e 1982, na for-

ma de operar das trading companies brasileiras?

2.1 quanto i geracgao :de novos negdcios;

2.2.quanto 2 infra-estrutura fisica e de informacoes;

2.3 quanto as politicas de fornecedores e clientes.

No que se refere a qualificagao profissional de seus
gerentes, dispoem as trading companies de recursos hu
mananos mais qualificados para o comércio exterior do

que os fabricantes brasileiros?

Que acoes podem ser empreendidas de forma a aperfei-

gcoar o sistema brasileiro de trading companies?
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1. AVALIACAO DOS RESULTADOS GLOBAIS

Este capitulo procura analisar os resultados globais ob-
tidos pelas trading companies brasileiras, no perliodo. de 1974 a
1981, com objetivo de obter uma visao em perspectiva do seu .desen-
volvimento. Cabem aqui algumas observacoes. Esta analise se refere
unicamente aos resultados quantitativos das atividades de exporta-
¢ao e importagao, e reflete, portanto, apenas uma dimensao . da
verformance destas empresas. A forma comoc as empresas estao ....sendo
operadas, uma outra dimensao .de analise, pode ser um indicador me-
lhor do que sao essas empresas hoje, e do que poderao vir a ser mno
futuro. Quando se fala aqui em avaliacao de resultados, nao se tra-
ta de uma avaliagao. contabil-financeira, mas sim da contribuigao da
da por essas empresas ao comercio exterior brasileiro, a4 luz dos

objetivos de sua criagao.

Finalmente, vale chamar a atencao para o fato de que os
resultados aqui apresentados teém como fontes principais .. os “dados
oficiais da CACEX, e as informagoes fornecidas pela ABECE. Estasfon
tes apresentam grandes discrepancias entre si, em funcao das formas
de contabilizacao adotadas. Tais diferencas serao identificadas no
decorrer desta analise, assim como a fonte de cada conjunto de da-

dos apresentados.
1.1 As exportacoes das trading brasileiras

A primeira dificuldade que surge para a analise das .ex-
portacoes das :trading advem da discrepancia cada dia maior entre os
dados oficiais da CACEX e os dados da ABECE. Esta discrepancia se
deve ao fato de que a CACEX so contabiliza para as -tradimg aquelas
exportagoes realizadas por conta propria, excluindo as operagdes por
conta de terceiros e aquelas feitas atraves das subsidiarias no ex-

terior.

No estudo realizado em 1978, pela COPPEAD, sobre o desem

penho das trading no periodo 1974/1978, Schmidt restringiu a anali-
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se s exportacoes por conta propria, com base nos seguintes argumen

tos:

i) "As trading.foram criadas para exercerem o papel de
atacadistas de comercio exterior, e nao para atuarem
simplesmente como agentes ou representantes de terx-
ceiros. A figura do agente & conceitualmente distin-
ta da trading, uma vez que o primeiro & um interme-
diario, que nao entra no circuito da propriedade.dos
‘bens tramsacionados, enquanto a trading & tipicamen-
te um distribuidor, n3o so responsavel pela comercia
lizagdo do produto, mas que entra tambem na posse e
propriedade. Assim, as chamadas operagoes por conta
de terceiros nada mais sdo do que operagoes onde a

trading atua como mero agente'.

"HA, ainda, um aspecto pratico, pois nao dispoe a

e
[ b}
~

CACEX dos dados referentes as exportagoes e importa-
goes por conta de terceiros, que sao .cohtabilizados
como atividades destes terceiros e nao das trading,
o que, alias, se justifica a partir das considera-

coes acima."[1, p.5]

A decisao de restringir a an3dlise s exportacdes por con
ta propria foi, portanto, valida, pois, além dos.argumentos .apre-
sentados, ha o fato de que a diferenca existente entre oé dados da
CACEX (exportagao por conta prSpria) e os dados .da ABECE {conta pro
pria, conta de terceiros e subsidiarias) era ainda pequena. Entre-
tanto, a partir de 1979, comecaram a2 surgir discrepancias acentua-
das entre as duas contabilizagges,'consequancia direta de uma ten-
déncia crescente de algumas trading de abrirem subsidiidrias mno ex-—

terior, e canalizarem uma parcela cada vez maior de suas exporta-

goes atraves destas subsidiarias.

Como as operacoes feitas pelas subsidiarias sao contabi

lizadas em favor dos fornecedores e nao das trading, as diferencas
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entre os dados oficiais da CACEX e os dados da ABECE cresceram as-
sustadoramente. Basta verificar que, para o ano de 1981, a CACEX
contabilizou as exportacoes das trading em US$ 1.942 mil, enquanto
que a ABECE indicava o valor de US$ 4.568 mil, o que representa um
aumento de 135% sobre os dados oficiais. A dimensao desta diferen-
¢a tornou-se, portanto, tao significativa, que obriga aconsiderar,
na analise, as duas fontes de informacao, tentando ‘a cada momento
compara-las e entender o seu significado Portanto, . citar—se-a
alternadamente, no texto, os dados da CACEX, que representam .ape-
nas exportagoes por conta proptia, e os dados da ABEGCE, que repre-
sentam as exportacoes totais das. tragding, incluindo exportagao por
conta propria, por conta de terceiros.e pelas subsidiarias. E im-
portante lembrar que os dados da ABECE sao estimativas gque podem
conter certas imprecisoes, pelo fato de gue a coleta de dados . e
feita informalmente através de informagoes prestadas individualmen
te por cada uma das empresas envolvidas, tanto por correio como

por telefone.

Os resultados apresentados pelas trading, de 1974 a 1981,
nas atividades de exportacao, segundo a CACEX, encontram-se na ta-

bela 1.1.

Observa-se que as exportagoes vinham apresentando um cres
cimento significativo, ate 1980, com uma taxa media de 52% ao ano.
Em 1981, no entanto, houve uma queda de 6% em relacao ao ano ante-
rior. Tal queda nao ocorre, se considerar~se os dados .. da ABECE,
apresentados na tabela 1.2, Observa-se, portanto, que as exporta-
goes cresceram continuamente no periodo de 1974 a 1981, a uma taxa
media de 61% ao. ano, o que poderia ser considerado como auspicio=~
so.. Cabe aqui uma discussao .sobre o significado das diferengas en-
contradas entre as duas tabelas. Para o ano de 1981, a diferenga
bruta entre os dados da CACEX e da ABECE chegam a atingir a soma
de US$ 2.626.631 mil. Tal valor, no entanto, & quase que totalmen= .
te explicado pelas exportagoes das subsidiarias de cinco grandes
trading: a COBEC, com US$ 822.000 mil; a Costa Pinto, com us$
504,921 mily a Tristao, com US$ 168.048 mil; e a Intercontinental,
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TABELA 1.1

Trading ¢ompanies brasileiras

Exportagao por

.conta propria — 1974-81

ANOS VALOR DAS EXPORTAGOES TAXA DE CRESCIMENTO
(Us$ 1.000.000 FOB) EM RELACAO AO
ANTERIOR (%)
1974 164 -
1975 417 154
1976 613 47
1977 954 56
1978 1.197 25
1979 1.491 25
1980 2.056 38
1981 1.942 - 6
FONTE - Valor das Exportacoes - CACEX
TABELA 1.2
Valor total das exportagoes — 1974-81 (1)
ANO VALOR DAS EXPORTACOES TAXA DE CRESCIMENTO
(US$ 1.000,000 FOB) - EM RELAGAO A0 ANO
S ANTERIOR (%)
1974 164 -
1975 417 154
1976 686 65
1977 1.032 50
1978 1.254 22
1979 2.105 68
1980 3,772 79
1981 4.568 21

FONTE ~ Valor das Exportacoes: 1974-5, CACEX; 1976-81, ABECE

(1) Inclui exportagoes por comta propria, por conta de terceiros e atra

ves

de subsidiarias no exterior.
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com US$ 152.597 mil, explicam, sozinhas, 637 da diferemnga. Se somar
-se a elas as exportagoes por conta de terceiros e das subsidiarias
da Interbras, chegar-se-3a a um valor. de US$ 2.600.000 mil que repre

senta 99%7 da diferencga.

E importante lembrar que estas empresas{com excegao da
Interbras) se caracterizam pela exportacgao de produtos basicos, ti-
po commodities, que sao fortemente controlados pelo governo e cuja
exportagdo possui uma din3mica propria muito especifica. A exporta-
cdao atraves de subsidiarias no exterior pode ter sido a solugao en-
contrada por estas empresas para se adequarem. as caracteristicas es

pecificas deste tipo de produtos.

0 caso.da GCOBEC, chama particularmente a atencao. Segundo
.a CACEX, em 1981, esta empresa teria exportado apenas US$ 32 milhoes,
enquanto o relatorio da propria empresa acusa a cifra deUS$ 854 mi

lhdes e exalta a participacao das subsidiarias no exterior.

Na verdade, o crescimento das exportagoes das trading,
embora significativeo, falha em indicar qual foi a efetiva participa

cao destas empresas no. comercio exterior brasileiro.

A tabela 1.3 apresenta estes valores, levando em conside-

racao os dados da CACEX e da ABECE.

Segundo o critério da CACEX, a participagao das trading
cresceu continuamente até 1980, quando atingiu um valor equivalente
a. 10,21% das exportagges brasileiras, caindo em 1981 pafa 8,347%7. De
acordo com os criferios da ABECE, esta participaciao tem s{do bem
maiory atingindo em 1981 o valor de 19,617, mais do dobro, portan-

to, dos valores da CACEX.

Qualquer que seja a estatistica utilizada, nao restam du-
vidas de que o crescimento das exportacoes via trading tem sido
maior que o crescimento das exportacoes do pais como um todo, com

excecao -de 1981.
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TABELA 1.3

Exportacbes brasileiras e participagao das trading — 1974=81

VALOR DAS EXPORTACOES
(Us$ 1.000.000 FOB)

CACEX ABECE
ANOS : : —
BRASTIL TRADING [PARTICIPAGAO | TRADING PARTICIPACAO
: PERCENTUAL PERCENTUAL
DAS DAS
TRADING . (%) TRADING (%)
1974 7.950 164 . 2,07 164 2,07
1975 8.670 417 4,81 417 4,81
1976 10,128 613 6,05 686 6,77
1977 12.120 954 7,87 1.032 8,51
1978 12,659 1.197 9,45 1.254 9,90
1979 15,244 1.491 9,78 2.105 13,81
1980 20.132 2.056 10,21 3,772 18,73
1981 23.293 1.942 8,34 4.568 19,61

FONTE — CACEX, ABECE
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Estes percentuais tem, no entanto, um significado limita

do, ja que o potencial de crescimento das exportacgoes das trading
? muito mais elidstico do que o do pais. Haja visto o fato de. que
muitas das maiores trading surgiram atraves da simples mudancga da

razao social e estrutura juridica de tradicionais exportadores bra-
sileiros. Exemplo recente disto, encontra-se em moticia publicada
no Jornal do Brasil, de 19 de junho de 1982, com o titulo "Duratex
forma sua trading para ter bemneficios fiscais™. Como se sabe, a Du-
ratex &, ha varios anos, um dos maiores exportadores de manufatura-
dos do pais. Ora, por este procedimento — criagao de uma trading
— t@ém-se que, a partir do proximo ano, as estatisticas da CACEX e
da ABECE deverao ser engordadas em um volume substancial, advindoda
transferéncia das exportacoes da Duratex para a trading que estara

sendo criada.

Seria interessante verificar, portanto, que ~ parcela do
crescimento das exportacoes das trading, como um todo, adveio do sim
ples deslocamento de negOcios j2 existentes, em contrapartida a ge

racao de novos negocios.

A resposta efetiva a tal questao depende, no entanto, de
um estudo estruturado, que analise uma série historica das exporta-
¢oes das trading, antes e apdos o surgimento de cada uma das empre-
sas, identificandc em cada caso se a empresa ja exportava, e qual

o volume de exportacdes anterior e posterior a criacao da trading.

A dimensao deste trabalho nao permitiu que tal analise

fosse efetuada.

E possivel, no entanto, verificar a evolugao das trading
relativamente ao seu porte, através da determinagao do valor medio

exportado por empresa, ao longo dos ultimos anos.

A tabela 1.4 apresenta os dados sobre o numero de trading

que exportaram, o valor total de suas exportagoes, assim como a me-



TABELA 1.4

Valor das Exportagoes por empresa — 1974-81

US$ 1.000 FOB

NQ
DE EMPRE |
ANOS | o o onp CACEX ABECE
| EXPORTAM | yasor TOTAL | MEDIA DO |  VALOR TOTAL MEDIA DO

DAS EXPORTA VALOR | DAS EXPORTA VALOR
GOES .  -DAS EXPGRTADO | -GOES . DAS EXPORTADO
TRADING - POR TRADING TRADING POR TRADING

1974 12 164.000 | 13.667 oo .

1975 17 4517.000 | 24,529 e e

1976 26 613.000 | 23.577 686,000 26.385

1977 44 954,000 | 21.682 1.032,000 23.455

1978 50 1.197.000 | 23.940 1.254.000 25,080

1979 62 1.491.000 | 24,048 2,105,000 33.951

1980 69 2.056.000 | 29,797 . 3.772.000 54,667

1981 93 1,942,000 | 20.882 4,568,000 49,118

FONTE - CACEX, ABECE
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dia por empresa, no perlodo de 1974 a 1981, segundo as estatIsticas
da CACEX e da ABECE. Verifica-se que sacorreranm flﬁtanSes, de ano
para ano, na média do valor exportado por trading, comnseqiZncia do
surgimento de novas empresas a uma taxa maior %ue 4. taxa de aumento

do valor global das exportagoes destas empresas.

A tabela 1.5 compara os dados dags taxas de cregcimento
das exportagoes totais do Brasil, ano a ano, com as taxas méedias de
crescimento do valor exportado por trading, de acordo com a CACEX
e a ABECE.

Verifica-se que, embora tenha havido um aumento na media
do valor exportado, este aumento se deu a taxas menores que as ta
xas de crescimento das exportac¢oes brasileiras, na maioria dos anos.
Se tomar-se-xcomo exemplo o.periodo de 1976 a 198l (periodo para o,
qual existem dados dispomniveis na ABECE), pode-~se verificar que, en
quanto as exportagoes brasileiras aumentaram de 230%Z,a média do va
lor exportado, por trading, sofreu uma redugao de 1L1%Z segundo a
CACEX e um auménto de 186% segundo a ABECE.

. Este & um indicador de que o crescimento das exporta
coes via trading se deu mais em funczo do surgimento de novas empre
sas do que do crescimento individual de cada uma delas. Este, no en
tanto, & um fenomeno esperado, em conseqi®ncia da fase de evolugao
em que se& encontra este setor, caracterizada por uma alta taxa de

surgimento de novas empresas.
1.2 As importagoes das trading

As atividades de importagao das trading, apesar do aumen
to significativo ao lomrgo dos anos, ainda podem ser congideradas re
duzidas, indicande uma predomindncia acentuada das atividades de ex
portagdo. A tabela 1.6 apresenta os valores das importagoes efetua
dag pelas trading, no periodo de 1974 a 1981, assim como o percen
tual sobre as exportagoes. Pode-se observar que a partir de 1975 e

ate 1979 houve um aumento continuo das importacgoes relativamente
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TABELA 1.5

‘Taxas de crescimento da média de exportagao por empresa e do

Brasil como um todo — 1974-81

TAXAS DE CRESEIHENTO DAS EXPORTAGﬁES
EM RELACAO A0 ANO ANTERIOR (%)
ANOS
BRASIL COMO UM.TODO | MEDIA DO VALOR MEDIA DO VALOR
EXPORTADO POR EXPORTADO POR
TRADING TRADING
Conta Propria Total
1974 - - -
1975 9 79 .
1976 17 - 4 ‘ 8
1977 20 . - 8 -11
1978 4 10 7
1979 20 . 35
1980 32 24 61
1981 15 - 30 -10
1981/1976 230 =11 186

FONTE - - Conta. Propria, CACEX: Total, ABECE

TABELA 1,6
Importagoes — 1974-81
VALOR DAS IMPORTAGOES X .
ANOS % COM RELACAO AS EXPORTACOES
- (US$ 1.000.000,00 FOR) ¢ ¢
1974 39 21,7
1975 21 4,5
1976 43 6,5
1977 85 8,1
1978 186 15,2
1979 411 27,6
1980 428 20,8
1981 238 12,2
FONTE - CACEX
Nota = As percentagens foram calculadas com base nos dados de exportacao da

CACEX apresentados na Tabela 1
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ds exportagoes., Em 1980 e 198l esta tendencia de crescimento foi re
vertida, devido provavelmente a rigida politica governamental de res
tricdo as importacoes do Brasil. Assim & que o percentual que era de
4,5%2 em 1975, chegou a 27,67 em 1979, caindo a seguir para 20,87 em
1980 e 12,27 em 1981.

Indo um pouco alem, e comparando as'--impogtagaes das
trading com as importagoes brasileiras no mesmo periodo, observa-se
que esta atividade encontra-se ainda relegada a plano inferior, ape
sar do crescimento ao longo dos anos. A tabela 1.7 mostra que, de
um percentual de 0,3% em 1974, as importagoes via tradimg cresceram
relativamente ao longo dos anos, até 1979, reduzindo~se em 1980 e

1981, quandeo. atingiram um valor equivalente a 2,1% das exportagaes._

Estes numeros, no entanto, tornam-se ainda menos expressi
vos quando se -analisa o nivel de concentracaoc das importagoes por em
presa. A tabela 1.8 mostra a distribuicao das trading por faixa de
valor importado. Verifica-se que apenas sels empresas, ou seja,
6,467 do total, importaram mais de US$ 10.000.000 em 1980, -e-.:=que
67,7% dessas empresas nao realizaram nenhuma importacao naquele ano.
Mais importante, ainda, & observar que duas empresas apenas sEo.rei
ponsiveis por 68% de toda .a importacgao via trading. Analisando-se a
tabela 1.9 verifica-se que tres empresas estatais foram responsa-
veis por 86,87% das importagoes via trading, mas por apenas 13,27 das
exportag¢oes. Finalmente, deve—-se chamar atencgao. para o fato de que
apenas dois produtos, milho e arroz, foram responsaveis por 84,37

das importacoes das trading, em 1981.

Estes fatos mostram claramente que as importagaes efetua-
das por estas empresas se constituem em uma atividade altamente mar

ginal.

A explicagao para tal fatoc parece permanecer a mesma dada

no estudo de 1978:
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TABELA 1.7

Importacoes brasileiras e participagao das trading
1974-81

VALOR DAS IMPORTAGOES
ANOS (US$ 1.000.000 FOB)
BRASIL TRADING PARTICIPAGAC DAS
TRADING (%)

1974 _ 12.641 39 0,3
1975 12.210 21 0,2
1976 12.383 43 0,3
1977 12.023 ' 85 0,7
1978 13.639 186 1,4
1979 11.820 411 3,5
1980 13.594 428 3,1
1981 11.487 238 2,1

FONTE - CACEX

NOTA - Os dados das importagces na coluna referente a Brasil excluem a conta
petroleo.
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TABELA 1.8

1981

de valor importado

FAIXAS DE VALOR NOMERO DE TRADING % SOBRE TOTAL

(US$ 1.000 FOB)
Acima de 100,000 1 1,08
De 50.000 a 99.999 1 1,08
De 10,000 a  49.999 4 4,30
De 1.000 a 9,999 7 7,53
De 1la 999 17 18,23
NZo importaram em 1981 63 67,74

TOTAL 93 100,00
FONTE - CACEX
TABELA 1.9
Trading Companieg Estatais e Privadas
Exportagao/Importacao
1981
Us$ 1,000,000 FOB
NATUREZA EXPORTAQKO IMPORTAQKO
VALOR Z SOBRE TOTAL -VALOR 7Z SOBRE TOTAL

Estatais (1) 310 16,0 206 86,8
Privadas 1,632 84,0 32 13,2

TOTAL 1.942 100,0 238 100,0

FONTE - CACEX

(1) COBEC, Interbras, Bantrade
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i) "A propria legislacao criadora das trading, ao gquali
fica~las de empresas exportadoras, definiu, ainda que
no papel, a caracteristica basica da atividade des-
sas empresas. Nascidas como exportadoras, com amplos
incentivos para desenvolver esta atividade, & natu-
ral que a importagdo significasse apenas operacgoes
eventuals e de pouca monta.

Os sucessivos deficits na balanga comercial, e o in

e
e
-

teresse do govermno em controlar as importagaes na
busca do equilibrio, facilmente obscureceram o fato
de que as.importagaes,juntamente com as exportagaes,
sao os dois lados da mesma moeda; mais ainda, que as
importagoes representam, .em valor, nesse -periodo, um

negocio guase tao amplo quanto as exportacoes.

., iii) Muitos grupos economicos, ao criarem suas .trading,
atribuiram a essas empresas a fungao exclusiva de
exportar para o grupo, deixando as importagoes a

cargo de cada empresa individual."[l, p.ll]
1.3 Avaliacao dos resultados de exportacao por empresa

A analise das exportagoes feita até aqui mnao -considerou

a contribuicao individual das diversas empresas.

A tabela 1,10 fornece os valores de exportacgao relativos
ds cingllenta e quatro principais trading companies brasileiras, no

periodo de 1974 a 1981, segundo a CACEX.

Observa-se que, entre as cinco maiores em 1981, encon-
tram-se uma estatal (a Interbras), trés tradicionais .exportadores
de cafe (Tristao, Intercontinental e Unicaf@), e apenas uma trading

privada, diversificada, a Comexport.



TABELA 1.10
Classificacao das Trading brasileiras segundo valor exportado
1974-81 '

. VALOR EXPORTADO
EMPRESAS — . (US§ T,UGU FOBY '
- 81 198073 1979 1978 | 1977 1978
1. INTERVRAS 269.806] 1356.031] 133.18¢] 13,390 | 182.813] 59,507 - -
2. TRISTRO 180,8581 315,455] 277,263f 231,242 | 138.966] 96.94z - -
3. INTERNCONTINENTAL 151.681] "269.300) . 228.823f 1s6.927 | 220.2481 186.995] 84.275| pl.510

4, UNICAFE 126,835 262.576] 143.363 - - - - -

5. COMEXPORT 74.990]  48.28%]  31.396] . 17.667 [ 17.615 8.905| 10,250 52

6. COMEX 69.94% 57.628] 64.490 198 188 - - -

7. KSR £7.002 50,55  26.265] 19.671 10.081 1.081 - -

8. MARCELING MARTINS 53%.202] 101.94% 86,865 . 76.118 13,325 33.799 | 22,343} _29.819

$. MANNESMANN 45.918 - - - - - - -

10, COTIL 39.487] 77.657 7.625 34.082 9.140 - - -

11. COSTA PINTD 16.563 32,777 20.839) 16.504 | 11.826 11.309 7.232 8,004

12, COTRIEXFORT 34,787~ 25.914 15,986 15,965 - - - -

13, LOTUS 47735 - - - - - - -

14. ENGEXCO, 34,408]  88.007{ 42.617] 26.05% 2,737 - - -

15. COBEC 32,549 46.035] 73.534{ 80.006.] 118.52% 88.876 | 169.578 37.079

16. CORREA RIBEIRO 31.567 42.089 76.611| 65.683 18,628 27.835 - -

17. PRO L2 AQOCAR 30.358 35.646| 24.375] 698 1.620 1 3,233 483 352

13, BHODIA 29,962 42,422 - - e - - -

19. SPP NEMO 29.485] . 24,145}  30,568| 15.095 3.629 5.893| .1.975 -

20. PARANKPANEMA 28,970 - - - - - - -

21, URITRADE - 28,207 28,6811  1e,932 - - - - -

22. GRANOL - 25.173] 2s.5asf  i1.see] T L - - -

23, TAY 24,298] 30,862 - - . - - -

2%, PARMAMBRA 23,945] 11,508} 10,196 4.732 34 3 - -

25. CoTRA 23.058 283 - 3.9061 .13.288 - - -

26. SIMAD 22.624 20,009 16,213 8,785 8,915 5.208 13,662 -

27. TRANS TRADING-TTD - 20,726 4,823 3,060 7 - - - -

126. CICATRADE 18.291 8.703 3,053 £.13¢0 2.898 - - -

29. COMIND 18.068 - - - - — - -

30, PORT TRADING 17.402 10,554 3.171 - - - - -

31. PAMPA 17.315(  16.512 6.7711] 3.895| 17.3560 - - -

32. REAL ; 16.323[ 7 7,205 4.036] 2,105 456 - - -

33, Vi VEMDAS : 15.871 9.894 18,77} 7.346 3,752 4,777 4,564 4.723

34, SAMAEEX 15,451 2,446 43¢ - . - - -

35, BRAMDEG ETLHOS 14,836 19,382} - - — - - _

25, RCONTRADING 12,704~ 5.526 5.486] 9,207 | 13.162 870 aaf -

37. MULTITRADE ' 12,065 2.651 5.918] - 379 10 - -

38, BATPISTELLA 16.827]  11.887 7,08z  3.538 1.315 472 - -

3%, CONFRID ‘ 10.226] 0 7.439 . - ] 2 - - -

$0. MADEBRAS %.906 8,921 5.634]  3.798 6.622 2.048 3,438] =~

41, WALIL SEEBER 9,316 4,160 7.276] 2,776 - - - -

12, SINASR 9,177 £.245 1.1z 3.659 _ - - -

|43 ‘pimnrranos 8957 .- - - - - - -

44, wTER 8.87% 13.550 12,659 11.567 4.812 - - -

"115. casmMr g.386) 10,077 §.483 8.395 | 14.287 27 o 3 -

46, DAVAR B.283) 7 17.611 7.142f 2.545 . 52 - - -

47. BANTREDE 7.876 7.610 7.264 5.812 11.364 9,135 7.373| -

48. SADIA 7.756 - - - - — —— -

4%, METRL. EMESA 7,633 21.554 1,187 - -- . - i

50. SIRISA 7,586 " B.856 8,770}  7.097 3.400 2,508 3.427 3.466

51. CACLQUE . £.980 11.422]  12.223) 14.202 1t.206 | 10.561 7.776 2,719

52. ULTRA ' 6:692 - - - - - - .

53. COREMA 6.635 4.022 :ssf 41 122 312 - -

S4. PLANTEL 5.567 5.507 el IS - _ - -
SOMA 1.846.297(2.019,203| 1.463. 366} 1.156.295 918.142 | 554.3453 405.534] 161.516
DEMALS TRADIRG 95,601 36,761 . 27,87 40,278 35,727 18,183 7.096|  2.822
' TOTAL GERAL 1.541.8982,055.984 1,491,243} 1.196.563| 953.869 | 612.5281 416.632 164,340

FONTE-CACEX



Estes dados apresentam poucas mudancas em relacao a si-
tuacao de 1978. Naquela epoca, .entre as cinco maiores, encontravam
-se duas estatais (Interbras e COBEC), e tres grandes e tradicio-
nais exportadores de cafe (Intercontinental, Tristao e Marcelino
Martins). Portanto, a prineipal mudanga ocorrida foi a queda da
COBEC paraol59 lugar (que nagquela ocasiao ocupava o 49 lugar) e a
subida da COMEXPORT do 109 para o 5¢ lugar.

Estas cinco maiores ¢trading foram, em 1981, responsa-
veis por 41,4% de toda a exportagao realizada por este tipo de em-

presa.

Uma analise de concentracao das trading indica que as
dez maiores sao responsaveis por 55,6% das exportacoes, as vinte
maiores por 72,3%, as trinta maiores por 83,77 e as quarenta maio-

res por 90,77.

Este & um indicador. da concentragao mo .setor. Se compa
rar-se o valor médio exportado pelas quarenta maiores trading, com
as cingllenta e trés restantes, em 198l, obter-se-a que a meédia por
empresa do 19 grupo foi delUS$ 44,000,000, comparada com US$ 3.430.000

do segundo, uma relacao superior a 10 para 1.

De qualquer maneira, existe um numero substancial de
trading que . podem ser consideradas como grandes exportadores, se
comparadas com o universo de exportadores brasiléiros. Ha dez
trading entre as.cem maiores empresas exportadoras no Brasil, de
acordo com os dados da CACEX, de 1981, Entre as quinhentas maio-

res empresas exportadoras, incluem-se todas as cingllenta e quatro

trading listadas na tabela 1.10,

E oportuno lembrar, no entanto, que, em 1981, cingllenta
e tres trading exportaram menos de US$ 10.000.000, que € o valor
médio anual minimo estabelecido pela portaria n® 112, de 30.04.81,
como condicao para a manutencao do registro especial de empresa

comercial exportadora.
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Ao comparar—-se os dados de exportagao por empresa, em
1981, com os mesmos dados em 1977, observar-se-a que houve uma ra-
zoavel evolucgao., Em 1977, existiam cinco trading que . exportaram
mais de US$ 30.000.000, e dez que exportaram entre US$ 10.000.000
e US$ 29.999,.999. Para 1981, os numeros sao os seguintes (tabela
1.11): dezessete empresas exportaram mais de US$ 30.,000.000, e vin
te e treés exportaram entre US$ 10.000.000 e US$ 29.999.999.

A andlise destes dados mostra que houve uma diminuigao
do nivel de concentragio nos ultimos quatro anos. Em 1977, as quiE
ze principais trading (347 do total de empresas) foram - responsa-
veis por 907 da exportacao do setor. Em 1981, estes mesmos 907 da
exportacao foram obtidos por quarenta empresas, ou seja, 437 das

traqding em operacao naquele amno.

E importante notar que destas quarenta maiores em 1981,
apenas vinte e cinco ja existiam como trading em 1977. Algumas das
quinze que surgiram, apos 1977, como a Unicafe, a Mannesmann, a
Lotus e a Rhodia, ja eram exportadores antes de se transformarem emn
trading; mas outras, como a Paranapanema, a Comind, a Unitrade e a
IAT, podem ser consideradas como novos empreendimentos na area de

exportaggo.

Verifica-se, portanto, que o crescimento do numero de
trading, nos ultimos anos, trouxe um saldo positivo ao diminuir a
concentracgao no setor e aumentar o nimero de grandes empresas. Is-
to ocorreu paralelamente ao aumento do numero de trading considera
das potencialmente marginais pela legislacao vigente, que estabele
ce o valor minimo de US$ 10.000.000 de exportagao, para que as em-—

presas possam manter seu registro na CACEX.

Ao classificar~se as trading em pequenas,médias e gran-
des, como ne estudo dé 1978, onde pequenas sao aquelas que exporta
ram menos de US$ 1.000,.000; médias as. que exXportaram entre
US$ 10.000.000 e US$ 30.000.000; e grandes as que exportaram mais
de TUS$ 30.000,000, verifica-se que, em 1981, dezessete, ou seja,

187 das empresas, eram grandes, vinte e treés, ou seja, 257 eram me-



Concentracao de

TABELA 1.11

trading por faixa de valor exportado

1981
FATXAS DE TRADING EXPORTAGAO

VALOR EXPORTADO

(US$ 1.000 FOE) N0 | 7 SOBRE TOTAL VALOR 7
(US$ 1.000 FOB)| SOBRE TOTAL

Acima de 30.000 17 18,0 1.314.695 67,5
De 10.000 a 29.999 23 25,0 435,487 22,0
De 1.000 a2 9.999 39 42,0 185,619 10,0
Menos de 1.000 14 15,0 6.097 0,5
TOTAL | 93 100,0 1.941,898 100,0

FONTE - CACEX
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dias, e cingllenta e trEs,,ou'seja, 57% eram pequenas. Observa-se,
portanto, que, relativamente a 1977, aumentou proporcionalmente o
nimero de grandes e médias empresas e diminuiu o niimero de peque-

nas.
1.4 Diversificacao das exportagoes: Produtos

As trading companies japonesas, em que se inspirou a le
gislagao criadora deste tipo de empresa no Brasil, podem ser divi-
didas em duas grandes categorias: as gerais e as especializadas. As
trading gerais sio aquelas que comercializam grande variedade de
produtos, desde basicos a manufaturados e servicos. Sao estas ﬁlti
mas, na verdade, as empresas comerciais 2 que comumente se faz re-
fer8ncia pelo nome de trading. Ha porem um grande numero de empre-
sas deste tipo, no Japao, que sao especializadas em determinadas ca

tegorias de produto, e sao, geralmente, de menor porte.

Um primeiro passo para determinar o grau de especiali-
zagao dessas empresas e analisar que percentagem do valor expofta-
do & alocada a produtos basicos, semimanufaturados e manufatura-
dos. Considerou-se, para efeito desta analise, que uma trading se-
ria considerada como especialista em uma dessas categorias de pro-

duto quando a categoria representasse'mais de 70Z de suas exporta

goes.

Considerando-se as 78 principais trading companies, que
respondem por 99,77 do valor exportado por todas as trading, foi
elaborada a tabela 1,12, que.- compara os resultados em 1977 e em

1981 relativos & especializacao por categoria de prodtto.

Em 1977, das quarenta e tres empresas em atividade, 58%
eram especializadas em manufaturados (sendo que 537 tinham mais de
807 de suas exportagoes oriundas de manufaturados). Das restantes,
337 eram especializadas em basicos, e 96% nao eram especializadas.
Nenhuma empresa se havia especializado em semimanufaturados. Quan-

to as duas principais trading estatais - COBEC e INTERBRAS - uma



Especializagao por

TABELA 1.12
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categoria de produto (I) - 1977-1981

EMPRESAS
1977 1981
ESPECIALIZAGAO (1)
N9 A N¢ y4 ESTATATS PRIVADAS
Basicos 14 33 14 18 - 14
Semimanufaturados - - 3 4 - 3
Manufaturados 25 58 46 59 45
Nao~especializadas 4 9 15 19 2 13
TOTAL (2) 43 100 78 100 3 75

FONTE — CACEX

(1) Especializacao: 70% ou mais das exportacoes nessa categoria de produto.

(2) Exclui as quinze trading que exportaram menos de US$ 1.000.000 em 1981,
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era especializada em basicos, enquanto a outra operava tanto com
basicos, como com semimanufaturados e manufaturados, . aproximazndo--

se do conceito de. tradimg companies gerais.

Em 1981, ainda que a percentagem de empresas especiali
zadas em manufaturados tenha se mantido constante (59723, encon-
tram-se treés empresas especializadas em semimanufaturados (4%), e
apenas 187 especializadas em basicos. Por outro lado, quinze empre

sas (19%) enquadravam-se na categoria de nao-especializadas.

Com relagao a cada categoria de produto, discrimina-se,
na tabela 1.13, a distribuicao das trading companies, complementan

do as informagoes acima.

Como se pode verificar da referida tabela, quarenta e
duas (cerca de 54%, portanto), entre as setenta.e oilto trading,
tém mais de 80% de suas exportacoes provenientes desta categoria
de produto. Estes resultados sao similares aos obtidos no estudo

de 1978.

Analisou-se, também, a participacao de cada categoria
de produto nas exportagoes totais das trading. No estudo de 1978,

assim se comentava os resultados obtidos a este respeito:

"Embora haja uma predominancia de _empresas especia
lizadas em manufaturados, 2 part1c1pagao desta catego-
ria nas exportagoes das trading ainda e bastante reduzi
da. -

Qualquer que seja a fonte que tomemos como referen
cia, quer os dados oficiais que, como vimos, subestimam
o valor das exportagoes ‘realizadas pelas trad@ng, ou as
estimativas de exportagoes por conta propria da ABECE,
as part1c1pagoes de cada categoria de produto giram
aproximadamente em torno dos mesmos numeros, ou seja,
entre 70-80% para b3sicos e 20-25% para manufaturados.

Isto indica que as trading companies, ate o momen—
to, pouco tem feito no sentido de viabilizar as exporta
coes de produtos industrializades, um dos principais
objetivos de sua criagao." [1, p. 22—3]
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TABELA 1,13

NEE

Especializagao por categoria decproduto (II) — 1981
CATEGORIA DE PRODUTO
BASICOS : SEMIMANUFATURADOS MANUFATURADOQS
N9 DE NO DE NO DE
EMPRESAS . 7 EMPRESAS A EMPRESAS A
Menos de 107 13 29 22 56 7 9
entre 10 e 207 6 13 5 13 7

entre 20 e 507% 8 18 8 2] 8 11
entre 50 e 80% 8 18 1 3 10 14
acima de 807 10 22 3 8 42 57
TOTAL 45 100 39 100 74 100

FONTE -~ CACEX

NOTA - Trinta e trés trading nio exportam produtos basicos; trinta e nove nao
exportam semimanufaturados; e quatro nao exportam manufaturados,



Apesar disto, o estudo de 1978 chamava a atencgao para .o
fato de que, embora ainda fosse bastante acentuada a concentragaoem
produtos basicos, observava-se uma tendéncia de reducaoc da partici-

pacao dos produtos basicos nas exportacoes destas empresas.

No presente estudo procurou-se obter indicacoes de que
esta tendéncia continuaria a se manifestar. A tabela 1.14 indica os

resultados observados em 1981.

Como se pode verificar, ocorreu uma mudanca. substancial
na composicao percentual das exportagao das trading. Se tomar-se os
dados da CACEX, tal composigao se aproxima notavelmente da propria
pauta de exportacoes brasileiras. Quando se considera os dados da
ABECE, porém, a participacao dos manufaturados se reduz em aproxi-
madamente treze pontos percentuais. Esta diferenca se deve basici.
mente as exportacoes de produtos basicos viabilizadas pelas - subsi
diarias das grandes trading, e consideradas pela  ABECE, como ia

se mencionou, como exportacgaoc das trading.

De qualquer modo; salienta-se uma evolugao importante na
atuagao das trading, aproximando-se mais, portanto, de um dos obje-

tivos de sua criacao.

0 modelo japon@s de trading indiéa, por outro lado, que
essas empresas trabalham normalmente com grande variedade de produ-
tos. 0 estudo de 1978 havia observado que, entre 1975 ¢ 1977, havia
ocorrido um .incremento, ano a ano, no niumero de produtos exportados
por estas emprésas, em todas as categorias de produto. Até que pon-
to esta tendencia se teria ou nao acentuado, em 1981? As tabelas 1.15

e 1.16 oferecem uma resposta a esta pergunta,
Verifica-se, portanto, que a tendéncia observada mos anos
75/77 se manteve, com um aumento sensivel no numero de produtos co-

mercializados pelas trading, para todas as categorias de produto.

Entretanto, como se observou no estudo de 1978, nao sd o
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TABELA 1.l4
Composic8o percentual. das exportagoes das trading e do pals — 1981
Z.
EXPORTAGOES '
' . SEMIMANUFA~
' MANUFATURADOS TURADOS | - BASICOS ESPECIALS | TOTAL
Brasileiras 51,2 - 8,9 38,3 1,6 100
via trading 52,9 7,8 39,3 Z 100
(CACEX)
via trading 40,1 8,0 51,9 z 100
(ABECE) ' |
FONTE - CACEX, ABECE
TABELA 1.15
Namero de produtos basicos e semimanufaturados de exportagaoc-
Distribuigdo das trading por faixas — 1977-1981
CATEGORIA DE PRODUTO
NO DE BASICOS SEMIMANUFATURADOS
fRODUTOS 1a77 1981 1977 1981
NQ DE 4 | N0 DE o | No Db 5 | Mo DE .
EMPRESAS °. | EMPRESAS ® |EMPRESAS ~ | EMPRESAS ’
1 - 2 15 71 22 54 13 76 16 47
3 - 5 1 2 13 32 3 18 13 38
6 - 10 3 14 2 3 = - 2 6
+ de 10 2 10 4 16 1 6 3 9
TOTAL 21 100 41 |1o0 17 100 34 100

FONTE - CACEX

NOTA

em 1981,

-~ Foram analisados dados relativos a 70 entre as 78 principais empresas .
Dessas,29 nao exportaram basicos e 36 ndo exportam semimanufaturados
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TABELA 1.16

Numero de produtos manufaturados de Exportacao

Distribuicao das trading por faixas — 1977-1981

MANUFATURADQS

“ _ 1977 1981

N9 DE PRODUTOS :
NQ DE A NQ DE p A
EMPRESAS EMPRESAS

menos de 10 15 43 20 29
10 - 20 13 19
20 - 100 20 57 18 26
+ de 100 ! : 17 25
TOTAL 35 100 68 100

FONTE. ~-CACEX

NOTA - Foram analisadas 70 empresas, entre as 78 principais. Dessas, ape-
nas duas nao exportaram manufaturados em 1981.
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t
nimero de produtos exportados, mas tambem a participagao dos produ-

tos nas exportacoes da trading,é um indicador importante do seu grau

de diversificacgao.
Os resultados obtidos em 1978 foram os seguintes:

"0 estudo da part1c1pagao dos principais produtos nas
exportagoes das trading revela uma elevada concentragao em
um numero bastante reduzido de produtos. :

Em apenas 237 das trading em atividade, o. principal
produto de exportagao respondeu, em 1977, por ate 40% do
‘total exportado; em 56Z das empresas por até 607 das expor
tacoes[...].

Se considerarmos apenas os dois principais  predu-
tos, em conjunto, vemos, que, em apenas 7% das empresas, a
soma das part1c1pagoes destes dois produtos fol igual ou
inferior a 407 do valor total exportade. Mais ainda, em me
tade das empresas, esta soma esteve emtre 81 e 100% das
exportacoes.

Agregando-se os tres principais produtos, temos. que
em apenas 47 das trading estes produtos representaram, em
conjunto, 407 ou menos das exportagoes. Para dois tercos
das empresas, a participagao dos trés principais produtos
equivaleu a um percentual que vai de 8l a 1007 de suas ex-—
portagces."[1, p.24]

A tabela 1.17 apresenta os resultados obtidos em 1981,

Observa-se, da mesma forma, uma evolugao sigmificativa nes

te indicador da diversificacao de produtos das trading.

Com relagao ao principal produto, em 46% das empresas (ver
sus 23%, em 1977), o mesmo respondeu por ate 40%Z do total exporta-
do,

Considerando-se os dois principais produtos em conjunto,
tem—se que, em aproximadamente 23%Z das empresas. (7% em 1977) a soma
de suas pafticipagSES nao excedeu 40% do total exportado. E em cer-
ca de 35% (versus 50% em 1977) este total esteve entre 81 e 100% .do

valor exportado.
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TABELA 1.17

Participacao dos principais produtos nas exportagoes das trading

1981

PERCENTAGEM PRINCIPAL DOIS PRINCIPAIS TRES PRINCIPATS
DO VALOR PRODETO. . . PRODUTOS. . PRODUTOS
EXPORTADO _

PELA N9 DE| % % ACU-]NO TDE| 7% %Z ACU- | N¢ DE 2 % ACU-
- TRADING EMPRE - MULADA! EMPRE-|{ = |MULADA | EMPRE- MULADA
até  20% 10 114,3 | 14,3] 1 1,4 1,4 - - -
21 a 407 22 31,4 45,7 | 15 21,4 22,81 10 | 14,3 | 14,3
41 a  60% 14 20,0 65,7 | 15 21,4 44,2 | 13 18,6 | 32,9
61 a 80 13 18,6 84,3 | 14 20,0 64,21 15 21,41 54,3
81 a 100% 11 15,7 | 100,01 25 | 35,8 | 100,0| 32 45,7 | 100,0

TOTAL | 70 100,0 |100,0 | 70  :100,0 | 100,0| 70 100,0 | 100,0

FONTE - CACEX

NOTA - Foram analisadas setenta trading
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Finalmente, somando-se os tres principais produtos, ve-
rifica-se que em 14% dessas empresas (apenas 47 em 1977) este to-
tal foi inferior a 407 das exportagaes; e em 467 dos casog (657 em
1977), a participacao conjunta desses produtos esteve entre 81 a

100% do valor exportado.

Assim, ainda que a concentragﬁo em- determinados produ-
tos seja ainda bastante acentuada, observa-se uma tendencia, ano a

ano, no sentido de redug¢ao da participacao desses produtos.

1.5 Diversificacao das exportagoes: Mercados

A diversificacao de mercados de exportacao & outro indi )
cador da performance de uma trading cempany. A diversificagao - de
mercados de exportagao vem ocorrendo, nas.duas ultimas de&cadas, pa
ra as exportacgoes brasileiras. No caso das trading, particularmen
te, ¢ de se esperar uma tendencia neste sentido, tendo em vista

sua propria natureza de empresa comercial exportadora.

No estudo de 1978, observou-se que os resultados indica
vam uma boa diversificacao de mercados, ja que 577 das empresas ex
portavam para malis de dez mercados, e 317 para mais de vinte merca

dos. 0s resultadoes relativos a. 1981 encontram-se na tabela 1.18,

Comparando-se os dados. da tabela com os do estudo ante-
rior cosntata-se, de fato, importante evolugao, embora seja neces-—
saria certa cautela na interpretagao dos dados, uma vez que o8 re-
sultados referem-se, exclusivamente, as cingllenta e quatro princi-
pais trading. ® de se esperar, naturalmente, que essas empresas es

tejam mais diversificadas do que as trading menores.

De forma similar 4 analise realizada para diversifica-
¢gao de produtos, analisa-se, na tabela 1.19, a participacao dos

principais mercados nas exportacoes da trading.
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TABELA 1.18

Numero de mercado de exportagao - 1981

N¢. DE MERCADOS " N9 DE Z % ACUMULADA
TRADING
ate 10 6 11,1 11,1
11 a 20 19 35,2 46,3
21 a 30 18 33,3 79,6
+ de 30 11 20,4 100,0
TOTAL 54 100,0 100,0

FONTE .- CACEX

TABELA 1.19

Participagao dos principais mercados nas 54 maiores trading

1981

PERCENTAGEM PRINCIPAL MERCADO DOIS PRINCIPAIS TRES PRINCIPAIS
DO VALOR | MERCADOS MERCADOS
?ﬁiiﬁggggria N¢ DE %2 |Z ACU-INQ DE 7 |z-acu-|No DE 7 |z acu-
EMPRE MULADA| EMPRE- ! MULADA| EMPRE MULADA
SAS SAS SAS
até . 20% 5 9,3 9,3 1 1’0 1,9 * e o & * e
21 a 40% 29 53,7 | 63,0 12 22,2| 24,1 50 9,3 9,3
41 a 60% 15 27,8 | 90,8 21 38,9 63,0, 19 [ 35,2 | 44,5
61 a 80% 5,5 | 96,3 16 29,6 92,6) 19 | 35,2 | 79,7
81 a 100% 2 3,7 | 100,0| & 7,4 100,0f 11 | 20,3 |100,0
TOTAL | 54 [100,0 | 100,0] 54 {100,0]100,0| = 54 [100,0 [100,0

FONTE - CACEX
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Tambem com relacao a este indicador observa-se uma nota
vel evolugao, ressalvando-se, mais uma vez, que estes dados foran

coletados apenas para as 54 principais trading.

Mesmo assim, observa-se que, no estudo de 1978, o prinmn-
cipal mercado de exportagao representava 40% ou menos das exporta-
coes em apenas 387% das empresas. Nas cinquenta e quatro trading

aqul analisadas, isto ocorre em 637 das empresas.

Da mesma forma-que em 1978, chamou a ‘atencao dos pesqui
sadores a graﬁde diversidade de mercados, particularmente os nao-
tradicionais, para os quais exportam as trading, o que sem duvida
€ um aspecto promissor nos resultados apresentados por estas empre

sas.
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2. AVALIACKO DAS OPERAGOES

A analise da forma de operar das trading &, sem duvida,

imprescindivel para uma melhor compreensao dos resultados obtidos.

Assim- sendo, foram selecionados quatro aspectos, consi-
derados de primordial importdncia nas operacoes dessas . empresas:
o processo de geragao de negdcios, a infra-estrutura fisica e de
informacoes, as. politicas de fornecedores e clientes, e a qualifi-

cagao profissional de seus executivos de topo.

0s resultados apresentados neste capitulo referem-se a
uma amostra de dezegssete empresas, nas dquals foram .entrevistados
trinta e sete gerentes. Sempre que possivel, estes resultados sao
comparados com os obtidos no estudo de 1978, quando foram entrevis
tadas vinte e uma empresas. No anexo descreve-se a metodologia ado

tada.!

2.1 Geracao de novos megocios

Devido 2 natureza dinamica das atividades de exportacao.
e ao estagio de crescimento em que se encontram as ‘trading companies
brasileiras, o estudo de comc estas empresas geram novos mnegocios
"e fundamental para uma avaliacao de seu desempenho atual e de seu

potencial futuro.

0 estudo realizado pela COPPEAD, em 1978, continha uma
analise preliminar do processc de geracao ‘de novos negocios nas
trading. Observou-se, entao, a predominancia de atitudes passivas
de egpera do cliente. Em apenas alguns casos observou-se um "maior
dinamismo na captacao de negocios, inclusive realizando viagens
freqllentes ao exterior, estabelecendo escritorios, representacgoes,

ete™. |1, p. 39|
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Uma das perguntas a que pretendeu responder o presente
estudo foi: Qual a.evolucao ocorrida, entre 1978 e 1982, no proces
so de geracgcao de novos negocios das trading companies brasileiras?
Procurou-se pesquisar a existencia de possiveis mudangas neste pro

cesso, que permitissem avaliar as tendencias em relagao ao futuro.

Uma vez que o processo de negocio difere substancialmen
te dependendo do tipo de produto, as observagoes seguintes se refe

rem a cada categoria em separado.
2.1.1 Produtos basicos

As afirmacdes a seguir ilustram a forma como sao gerados

os negocios relativos a produtos basicos nas trading:

YA empresa .compra do agricultor ou das cooperativas. As
negoc1agoes sao reguladas pela Bolsa de Chicago. Nenhum es-—
forgo de venda e feito.™

" A negociacao com cafe - principal produto da empresa
- tem um ritual bastante tradiciomal. Existe um grande nu-
mero de compradores tradiciomais com 50, 100 anos de expe-
r1enc1a. A trading mantem estoques para um mes de negoc1a -
cdo. Apos o fechamento do megocio com o cllente, o cafe so-
fre um- pre-Processamento em mossos armazens para se adequar
as especificagoes pedidas. Existe uma rede permanente de
contatos_com os compradores, atraves de telefone e telex.
Ja o negocio com soja funciona simplesmente na base da in-
termediacao

"Este produto, que reptesenta 807 do nosso faturamento,

e negociado de duas formas: um grande cliente externo faz

encomendas ou -as vendas sao feitas diretamente pelos  dois
dlretores, que, em funcao de 1arga exper1enc1a N0 ramo, pos
suem inumeros contatos no exterior"

" Sao cs seguintes os passos tipicos na geragao de nego
cios para nosso produto. (cafe): a) aprox1magao com as fon -
tes produtoras, para conhecer sua capac1tagao e garantir o
suprlmento, b). contato com o exterior, atraves de indica
coes indiretas (CACEX, MRE, etc), correspondenc1a com ofer—
tas diretas, visitas de interessados e viagens de nossos
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traders, c) dlscussao das bases e condigces de negocio; d)
reaprOXLmagao com fornecedores; e) fechamento e execucao
do megocio"

"Nossas operagoes estao fortemente baseadas nos merca -
dos internacionais de commoditieg. Comercializamos produ-
tos agricolas ou agroindustriais, e esta & a primeira con~
digao para gue a empresa inclua um novo produto em sua ga-
ma atual. Em seguida, verifica-se se o novo produto & com-
pativel com as formas de comercializacao utilizadas. para
as linhas mais antigas;, -Os fatores amalisados sao: frete
(grandes volumes e graneis); ligagao com bolsas de mercado
rias que possam utilizar sistema de financiamento interna—
cional; aspectos relatlvos a cambio e arbitragem .de moe

dall

"0 processo tipico & o seguinte: um representante no
exterior identifica um negocio, e contata a trading. Esta,
por sua vez, busca seus fornecedores,com os quais ja man

tem relagoes previas"

"A eénfase, nos ultimos anos, de nossas operagoes, tem
sido operar em mercados .em que nao existe tradicao mo Bra
8il, como, por exemplo, no Leste Europeu e na China"

"A empresa opera com duas classes de produtos primﬁrios:
graos e soft commodities. No caso dos graos, quase nao ha
interferencia do govermo, a nao ser pelo cont1ngenc1amento
interno. Ja com relacao a soft commodities, ha uma. grande
interferencia do governo, atraves de IAA, IBC e correspon-
dentes no exterior.. No caso do cafe, a compra-é feita nas
bolsas de cafe em Santos. 0 mesmo.ocorre com o cacau. N0
porto da Bahia. Mas a ideia & passar a comprar direto do
produtor. Com relagac ao cafe, a empresa tem sido levada
a comprar outros cafes, realizando a blendagem, de forma
a satisfazer aos pedidos dos compradores. Como se pode ver,
houve uma mudanga — antes, a enfase.estava em "oférecer o
que ha", e agora, esta em vender o que os compradores que
rem. Passou-se de uma atitdde de oferta -para uma catitude
de demanda. Um outro aspecto, com relagao a graos, e que
nao estamos.limitados a oferta brasileira: negociamos
graos de qualquer origem para qualquer destino'

Embora seja dificil fazer uma generalizacao a partir dos
depoimentos ouvidos pelos pesquisadores junto a empresarios e exe

cutivos do setor, entrevistados neste estudo, percebe-se uma
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clara evelucao nos processos de negociacao das trading, com rela-

cao a-Produtos Basicos, verificando-se:

a) uma preocupaggo maior em buscar o cliente, que pra-
ticamente nao havia sido detectada no estudo anteri

or;

b) uma preocupacao em primeiro identificar as necessi-
dades do mercado, para depois buscar, dentro de um
conjunto de fornecedores pre-contatados, aqueles que

podem atender a demanda especifica do mercado; e

¢) uma preocupag¢ao em ajustar a oferta especifica as ne

cessidades do comprador.
2.1.2 Produtos semimanufaturados

Os principais produtos semimanufaturados exportados pe
las trading entrevistadas sao farelo e oleo de soja, madeiras, pe
les, celulose. No caso do farelo e do oleo de soja, as empresas
que operam com esses produtos afirmam executar apenas uma ativida-

de de intermediacao, atraves de suas subsidiarias no exterior.

Aparentemente, pouca atencao e dada a esta categoria de
produtos, exceto em poucos casos, como se verifica nas seguintes

afirmacoes:

"0 tnico produto semimanufaturado que vendemos atualmente
foi o resultado do trabalho de um agente no exterior, que
abriu o mercado holandes para esse produto. Hoje a empresa se
limita a atender aos pedidos, que continuam a chegar normalmen
te".

"0s negocios com madeira se processam da seguinte forma:
os pedidos chegam atraves de representantes, e sao atendidos
a partir dos depositos, onde a madeira encontra-se armazenada,
previamente comprada'.



"A empresa possui elientesna Europa hz trinta anos. Sao
dezenas de clientes que periodicamente faZem suas encomendas
— sao basicamente compradores de madeira. Estas compras ja
fazem parte do orgcamento da empresa. Com.relacao aos fornece
dores brasileiros, eles mesmos nos procuram, sabedores de
nossos contatos e de nossa-estrutura. Neste caso, 0os repre=
sentantes sac acionados, para ver se ha clientes para aqueles
produtos. Fora da Europa, a atuacao dos representantes e no
sentido de colher informagoes sobre produtos ‘com oportunlda—
des ou entao mandar pedidos de produtos rotineiros"

2:1.3 Produtos manufaturados

E contudo, na analise da geracao de negbcios com produ-
tos manufaturados que se observa a maior evolucao, embora existam,

ainda, empresas onde predomine a espera passiva do cliente.

Seguem=-se extratos dos depoimentos dos executivos entre
vistados. Como se pode observar, ‘nos quatro primeiros casos, predo
mina a atitude passiva, sendo que os trés primeiros sao de trading

ligadas ‘a grupos financeiros.

"Geralmente, os negocios surgem de duas formas: ou os-.
exportadores procuram o banco para financiar as vendas, ou
- 0s importadores procuram nossas agéncias no.exterior pelo
mesmo motivo. Embora ja se tenha considerado a possibilidade
de uma orientagcao comercial _mais agressiva na trading, al-
guns membros da diretoria nao concordam — afinal, para que

o risco?"

"Os negoc1os com manufaturados se produzem da mesma for
ma que com basicos: encomendas de um grande cliente no exte—
rior, viagens dos diretores. Uma vez ou outra somos procura-
dos por fornecedores br3511e1ros que querem exportar, mas ra
ramente se realiza a exportagao, pois geralmente se trata de
produtos diferentes dos que conhecemos"

"o caso de calgados, periodicamente um- - de Nnossos
traders sai da matriz levando novos modelos, e percorre os
mercados potenciais da America do Sul, realizando vendas di-
retas. Ja na Europa e nos EUA atuamos-atraves de uma firma
inglesa, em regime de joint—venture, Esta empresa faz pes-
quisa de mercado, identificando tendencias da moda, e trans—
formando estas 1n£ormag0es em prejeto de novo produto. Este
projeto-e enviado a uma fabrica em. Novo Hamburgo, que prepa—
‘ra as amostras, que sao enviadas aos importadores, passando—
se entao a aceitar os pedidos que chegam. Esta associada tem
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vasta experiencia no ramo de sapatos, e controla toda a

- fabricagao, desde a escolha de matérias-primas ate 0
produto final. Outro manufaturado importante, os im—
plementos agricolas, sao exportados para o Uruguai e
Argentina, atraves de um representante, que e, na verda
de, uma empresa importadora, tambem responsavel pela as
sisténcia técnica e outros. servigos. Com relagao a ou-
tros produtos, os negdcios ocorrem em funcao de oportu-
nidades descobertas pelos nossos representantes em va-
rios paises. Essas oportunidades sao avaliadas, e, se
podemos, fechamos o negocio'

"As consultas recebidas diretamente dos importado-
res ou atraves de nossos agentes sao processadas e leva
das aos fornecedores. A empresa funcilona basicamente co
mo processadora e repassadora de 1nformagoes, do compra
dor ao fornecedor"

Algumas empresas identificam mudangas nitidas em - $ua
forma de negociar com manufaturados, nos ultimos anos, em funcao da
experieéncia adquirida na exportacao de manufaturados. £ o caso dos

dois depoimentos que se seguem:

"Ne passado, a empresa comprava, estocava e depois
tentava vender Esta pratica nos levou a acumular pre-
julZOS por varios anos.’ Atualmente, o procedimento ado-
tado e distinto: em primeiro lugar, identificamos o po-
tencial de determinado produto, e, em seguida, fazemos
a encomenda e compra ao fornecedor™

“"Atualmente, o comercio se inicia de fora para den
tro: encontram—se oportunldades e buscam~se fornecedo-
res. Nossa politica & também encontrar mercados novos
para produtos tradicionais"

Em certos casos, a introdugao de novas linhas de produto
reflete uma decisao explicita da alta diretoria, o qué mostra um
certo grau de amadurecimento gerencial das trading. Xao se aceitam
apenas oportunidades que surgem naturalmente, mas buscam-se - novas

oportunidades:

"No caso de produtos siderUrgicos, a empresa op-
tou por comercializar esta linha por sensibilidade = de
membros da diretoria, que julgaram ser esta uma area de
bom potencial. Os agentes foram acionados para verifi-
car que tipos de produtos siderurgicos teriam aceitacao
em seus mercados. Atualmente, a empresa pesquisa um mer
cado, veé quais sao os produtos vendaveis, procura forne



cedores, consegue deles a garantla de fornecimento, e
s0 entao, se fecha a operacao™

Em:outros casos, ha uma orientagao nitida dos dirigentes
da trading no sentido de nao ampliar a gama de produtos oferecida,
e de nao aceitar ‘indiscriminadamente qualquer pedido, para o qual a

_empresa nao tenha vantagens competitivas. Geralmente, ocorre, nes-
tes casos, uma clara tendénmcia para a especializacao em determina-

das linhas de produto:

"Nao ‘queremos nos diversificar muito, e quando nos
~aparecem oportunidades de negocios ‘com produtos em que
outras “trading se especializaram — como certas com—
modities, frangos, calgados — preferimos nao entrar".

"Dispomos: de um departamento de projetos espe-
ciais, para produtos- nao-rotlnelros. Quando ha uma con-
~sulta“de novos produtos, cabe ao gerente de projetos es
peciais estudar a viabilidade- daquele fornec1mento. Ge—
ralmente, em cada dez consultas, um unico negocio & fe
chado".

"Para produtos diferentes desses, cada pedido que
chega & estudado ‘em termos de possibilidade de atendi-
mento, dlsponlbllldade de fornecedores, margem de lu~
cro, negocios futuros

Algumas empresas — ainda poucas — ‘denotam acentuada sen-
sibilidade comercial na geracao de .seus novos negocios, que se ire-
flete basicamente na prévia avaliacao do potencial de mercado, como

ponto -de partida para a busca de oportunidades:

"O0s representantes no. exterior 1dent1f1cam a opor-—
tunidade de venda de um produto, comunicando & “matriz,
que ‘se empenha, por sua.vez, em'buscar e selecionar for
necedores. Assim, a empresa-vende os produtos solicita—
dos pelos mercados externos em que atua, e nao oferece
produtes brasileiros nesses mercados de uma forma indis
criminada. A ‘esséncia da atuagdo de nossa empresa .esta
no. trabalho-de n0ss0s’ representantes, que procuram iden
tificar quals sao os produtos’ com potencial nos palses
em que atuam'

"No caso de calcados, a empresa fornece o modelo
— atraves de‘modellsta no’ exterior — e faz todo o pro
cesso de programagao de- produgao e controle de quallda—
de para o fabricante, além de embarque do produto e da
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distribuicao direta aos. varejistas nos mercados externos.
Com relagao a tExteis,'é'neceSSErio, em primeiro lugar,
-locallzar a“demanda, ja que o. grau de - tecnologla relativa
do pais comprador determina a maior' ou menor fac111dade
de colocagao do. produto. Além disso, também & necessirio
trabalhar com os fornecedores locais. Com relagao a produ
tos. energéticos, a empresa atua no estilo ‘das trading ja-
ponesas, importando matéria-prima e exportando o mamifatu
rado"

Em sintese, ocorreu, indiscutivelmente, uma evolugao, mno
periodo compreendido entre 1978 e 1982, no processo de geracao I de
negdocios das trading brasileiras, particularmente nas operagoces com
manufaturados. Saliefnitam-se, em resumo, as seguintes tendEncias po-

sitivas, quanto. aos manufaturados:

a) um esforgo no sentido de especializacao em determina-
'dos tipoes de produtos/mercados, em que a trading dis-

poe de maior experiéncia ou capacitacdo relativa;

b) tratamento diferenciado as linhas de produto tradicio

nais versus novas oportunidades;

c) selecgao cautelosa de novos negdcios, contrariamente 3

‘aceitacao  indiscriminada de qualquer pedido;

d). identificagao de necessidades do mercado e nac tenta-

tivas de colocagao de produtos disponiveis;

e) ‘adogao ‘de estruturas organizacionais por linha de pro

duto/projeto.

Um achado adieional, valido tanto para Basicos como para
Semimanufaturados e:Manufaturados, refere-se a forma de atuar das
trading ligadas a grupos financeiros, em:que predomina uma atitude
de vendas passivas.

2.2 A Infra-estvutura fisica e de informacgoes

Um dos elementos imprescindiveis ao adequado funcionamen
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to de uma trading company e uma sofisticada infra-estrutura fisica
e de informagoes, que sirva como suporte a suas operagoes. Como foi:
salientado, em estudo anterior, & justamente o dispor de tal - infra
~estrutura um dos fatores explicativos do sucesso das tfading japo

nesas;:

. "As trading japonesas-possuem uma notavel rede de in~-
formagoes, ja'referida como os 'olhos e ouvidos' do  Japao
no mundo. Estas empresas obtem informacoes de seus agentes,
representantes, escritorios e delegagoes disseminadas por
todas as partes-do mundo; pesquisam constantemente os merca
‘dos internacionais; e desta forma criam mercados e ¢« estao
presentes em todo o mundo". Ll, p.ﬁl]

Assim. sendo, qualquer analtise do desempenho passado . e
do potencial futuro destas empresas nao pode deixar de considerar

de que forma vem funcionando tal infra-éstrutura.

0 estudo realizado em 1978, pela COPPEAD, sobre o desem
penho e algergncia de marketing nestas empresas, a que ja se fez
referéncia, analisou, ainda que de forma sucinta, os seguintes as-
pectos.dainfra-estrutura fisica e de informacdes: disponibilidade
de agentes ou representantes, escritorios e armazéns, no Brasil ou
no exterior; participacao em exibigoes internacionais, pesquisa de

mercado e previsao de wvendas.

A decisao de estudar esses aspectos especificamente de-
ve—se a trabalho anterior realizado pela ABECE[lG], o gual indicou
serem estas as principais fontes de informacao utilizadas pelas

trading.
0 estudo de 1978, da COPPEAD, revelou gque:
a) apenas duas entre as vinte e uma trading entrevista-
das tinham representantes no Brasil; pouco mais da

metade tinha representantes no exterior;

b) todas as empresas dispunham de escritdorios no Brasil,
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mas apenas metade de es¢ritorios no exterior;

c) treze dispunham de armazéns no Brasil, mas apenasduas

ne exteriorsy

d) treze destas empresas nao dispunham de Srgdo de pes-

quisa formalizado em sua estrutura administrativaj

e) as principais fontes de informacdo de mercado consis
tiam-no trabalho realizado pelos proprios executivos
das trading, que coletavam informacoes, de forma ru-
dimentar e assistematica, em suas viageﬁs, e no de
representantes e agentes no exterior, que enviavam

informacoes sobre mercados e clientes.

£) apenas trés dessas empresas declararam, na ocasiao,

realizar pesquisas freqllentes no exterior; e

g) apenas duas empresas tinham participacgao ativa em. exi

bicoes internacionais.

Esses resultados ensejaram os seguintes comentarios do

relator do estudo de 1978:

"... a infra-estrutura da trading, a-data do estudo,
e ainda bastante precaria. Sem escritorios, representan-
tes e armazéns"-no-'exterior,' ausentes dos:grandes eventos'
comerciais internacionais, e sem suporte em termos de pes
quisa de mercado, como ocorre com a grande maioria delas,
‘que se pode esperar mais'do que a passividade anterlormen
te' constatada?" [1, |

0 presenteé estudo verificou, como foi visto na secao an
terior deste relatdorio, uma evolucao nitida ‘das trading brasilei-
ras, no que se refere a geragao. de nmoves negdcios. A pergunta que
se pretende. explorar, portanto, nesta segﬁo, e se esta evolugao no
processo de negociagao foi acompanhada, ou nao, por comparavel de-

senvdlvimento da infra-estrutura fisica e informacional, no perio-
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do de 1978 a 1982,
2.2.1 Representantes, escritorios e armazéns

A tabela 2.1 apresenta os dados relativos ‘2 disponibili
dade de representantes, escritorios e armazens, no Brasil e no ex-
terior, comparando~se, em cada caso, o numero de empresas que dis-—

poemwdestas instalagoes-em 1978 e 1982,

Como se pode verificar na referida tabela, parece ter
ocorrido alguma evolugao, no que se refere a disponibilidade de re
presentantes no Brasil e no exterior, por parte das trading.z Por
outro ladd,'éomrrelaQEO'a escritorios e armazéns, as diferencas

nac parecem ser significativas.
2.2.2 Participacao em exibicoes internacionais

-Com relagao.a participagao em exibigoes internaciomnais,
curiosamente, ocorreu uma redugao sensivel de atividade, de 1978
para 1982. Enquanto dois tergos das empresas entrevistadas partici
param de alguma exibicac internacional no Brasil, no periodo 1974-
1978, apenas um tergo o fez, no periodo 1978-1982. Ja com relagao
a exibigcoes internacionais no exterior, mnao parecem ter  tocorrido

diferengas significativas.

Um aspecto que vale ressaltar & que-alguns empresarios
e executivos de topo das trading desenvolveram uma atitude bastan-—
te desfavoravel com relacae a este ‘tipo de evento, fruto, provavel
mente, de experiéncias anteriores negativas. Observe-se que tais
atitiodes megativas nao~haviam sido detectadas no estudo de . . 1978.

Alguns comentarios, expressivos a este respeito, foram:

"Nossa avaliagao sobre feiras & totalmente negativa. Esi
tas feiras se caracterizam pela 'festividade'

"Nao consegulmos gerar negoc1os que pagassem 0S gastos
de exp051gao. Nossa 1ntengao e nao partlclpar mais destas
feiras" :
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TABELA 2.1
Infra-estrutura fisica e de informagoes — 1978-1982
SITUAGACQ
-DISPONIEBILIDADE
1978 1982
Ko Brasil No exterior | No Brasil No exterior
Representantes 2 13 6 16
(107Z) (627) (35%) (94%)
Escritdorios 21 10. 17 11
(Lo02) {(48%) (100%) {657)
Armazens 13 2 12 ‘ 2
: (627) - (107Z) (71%) (12%)
AMOSTRA 21 17
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2.2.3 Pesquisa de mercado

De forma comparavel aos resultados obtidos no estudo de
1978, a fungao de pesquisa de mercado encontra-se em um estado bas-
tante embrionario, sendo que trés empresas déclararam nao fazer qual
quer'ﬁipo de pesquisa de mercado. Nas restantes, a atividade de pes
quisa se realiza fundamentalmente atraves de executivos que viajam
ao exterior e de agentes,_representanteS“ou subsidiarias em outros
palses. Apenas duas empresas declararam contratar agencias de -pes-
quisa de mercado ou similares para realizacao de estudos ‘no exte—

rior.

As pesquisas realizadas, além disso, sao basicamente de

dois tipos:

- pesquisa- utilizando dados secundarios (publicagoes ja
existenteé; estatisticas do governo,-etec), com wvistas
a determinar tamanho e potencial de mercado por tipo
de produto, volume imﬁortado,'etc, assim como péra de-

‘tectar oportunidades comerciais;

- pesquisa junto a clientes/agentes/importadores no exte
rior para "sondar" pedidos, condicoes comerciais, etc,

assim como para fazer previsoes de venda.

Os resultados obtidos, portanto, nao permitem supor uma

evolugao nesta atividade, entre 1978 e 1982.
2.2.4 Previsao de vendas

0 planejamento das vendas & uma das principais ativida-
des gerenciais associadas 3 geragdo de negocios. Um dos primeiros
passos para um adequado planejamento & a previsdo de vendas, gque PO
de ser bastante rudimentar, com base apenas na experiéncia dos exe-
cutivos ou pode empregar tecnicas estatisticas sofisticadas. Tanto

no estudo de 1978 como no presente trabalho, procurou-se verificar
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0 numero de empresas que utilizam previsao de vendas.

‘Como se pode verificar na tabela 2.2, parece ter havido
uma ligeira evolugao neste sentido, entre 1978 e 1982, ja que ne-
nhuma empresa obteve mencs ‘de 20% do valor de suas exportagoes a

partir de previsao de colocagao.

Em sintese, no que se refere a infra-estrutura fisica
e de informagoes das trading, os resultados deste estudo indicam,
de forma.geral, apenas umaligeira evolucao em algumas das varia-
veis analisadas, particularmente o uso de representantes no exte-

rior e previsao-de vendas.

Dada, porem, a evolugao ocorrida com estas empresas, em
‘termos de dinamismo’ comercial, nao seria absurdo esperar, no cor=-
rer dos proximos anos, uma necessidade crescente por desenvolver a
infra-estrutura fisica e informacional, particularmente mno que se

refere a agilizar a obtencao de informagoes de mercado.
2,3 Politicas de fornecedores e cliemntes

0 estudo de 1978 chamava .a atengao para o fato de que
as politicas das trading para com seus fornecedores e clientes eram
um dos principais fatores a serem analisados para a compreensao da

problematica dessas empresas, devido-a dois motivos principais:

'19) .o fato de que essas empresas haviam-sido criadas com
o objetivo de viabilizar as exportacgoes de pegquenas

e médias empresas;

29) o fato de que "a captacao de fornecedores &, para.as
trading, tao importante gquanto a obtencao de clien-
tes: ambas atividades estao intimamente relaciona-

das, na geracao de novos negacios".[i, p.45]
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TABELA 2.2
Trading Companies brasileiras’

Percentual das exportacoes proveniente de previsao de vendas
1978-~1982

Percentual do Valor das
. Exportagoes Provenien- [ 1978 }1982 .
te ' de Previsao de

Vendas
0z 3 -
1 a 20% 1 -
21 a 407 4 3
41 a 607 2 2
61 a 807 6 4
81 a 1007 1 3
Nao informaram 3 4

TOTAL 20 16
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O0s principais resultados do estudo de 1978 serzo comenta
dos ao se realizar a analise comparativa com os resultados obtidos
no. presente estudo. Cabe ressaltar, porem, as principais conclusces
a que se chegou em 1978, com relagao das politicas de fornecederes. e

clientes:

"A politica de formecedores enfatiza os grandes  forne-.
cedores, em detrimento dos pequenos e medios, o que se expli-
caria, talvez, por problemas-de volume, pregco, qualidade e
prazos de-entrega. [...J As trading exercem algumas fungoes
de marketing para:seus fornecedores, porém apenas de forma
inicial. Quanto aos clientes externos,  as truding praticamen—
te nao fazem nada, o que se explica pelo fato de que sao pro—
curadas, em regra geral, por esses clientes, incumbindo-sge
apenas de "fechar o negocio'." [1, p.671

2.3.1-Caracteristicas dos fornecedores

Em 1978, apenas cinco entre as trading entrevistadas ob-
tinham mais de 50% do valor :de suas exportagaes de pequenos e me -
dioéﬁfornecedores. Em- 1982, encontram-se seis empresas mneste ....caso
(tabela 2.3). N§o=se'pode afirmar, portanto, que tenham ocorrido mu
dangas significativas na composigao dos fornecedores das trading,
predominando ainda, em termos de valor exportado, o grande fornece-

dor.

Observou-se, ainda, que as tres trading ligadas a grupo
financeiro operam predominantemente com grandes formecedores, o gue
e coerente com o desempenho anteriormente mencionado. Uma trading
nao trabalha com pequenos e médios fornecedores, estando ligada a

grupo industrial, para o qual realiza a atividade de exportagao.

Um. segundo aspecto analisado foi o numero de fornecedo-
res com que as trading operam, em operacoes de exportacac. Verifi-
cou—se uma tendeéncia de aumento do numero de fornecedores, relativa

mente ‘ao estudo anterior.

Finalmente, procurou-se verificar a predominancia ou nao
de um Unico fornecedor nas atividades de exportagﬁo.3 Verificou-se

que em gquatro dessas empresas o principal formecedor respondia por



TABELA 2,3

Percentual ‘do valer exportado proveniente de pequenos e

medios fornecederes — 1978-1982

% DAS EXPORTAGOES PRO NO DE TRADING COMPANIES
VENIENTE TE PEQUENOS E
MEDIOS FORNECEDORES

1978 1982

0% 3

1 -a 20Z 7
21 a 407 3
41 a 607 1
4

2

617 e mais

N oW W W e

Nao informaram

TOTAL 20710 16 2)

1Y Uma empresa estava paralisada. (%) Uma empresa encontrava—-se em inicio
de atividades.
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507 a 90% do valor exportado, sendo tres delas associadas a grupos

‘indusgtriais, e uma ‘associada a grupo financeiro.
"2.3.2 Selegcao de fornecedores de manufaturados

No processo de negocio de uma trading company, um  dos
elementos cruciais e sua habilidade para selecionar .adequadamente
seUs’fofnecedores, tendo em vista que sua reputagae no mercado ex-—
terno e diretamente afetada pela capacidade do fornecedor de cum-
prir adequadamente os'compromissos‘de entrega e as -especificacdes
do produto. Assim sendo, os ‘critérios-utilizados por estas empre-
sas, na hora de selecionar seus fornecedores; dizem muito de sua

forma de operar.

A tabela 2.4 apresenta os resultados obtidos nos estu-

dos de 1978 e 1982, com relacao a esta variavel,

De forma geral, os criterios utilizados na selegao de
fornecedores parecem ter-se mantido notavelmente constantes, entre
1978 e 1982, excetuando-se pequenas diferencas que se poderia atri

buir a forma oportunistica peta qual foi.colhida a amostra.

Tanto em 1978 como em 1982, predominam quatro fatores
na selecao de fornecedores de manufaturados: prazos de entrega,

quélidade, custo e prego.

Da mesma forma, os fatores considerados .como de menor
importancia foram os mesmos: "marca conhecida internacionalmente”,
"tamanho da empresa"™ e "volume de importacgao'". Com relacdo ao pri-
meiro deles -— o conhecimento da marca no mercado externo — & ra-
zoavel supor que a pouca impert3ncia atribuida a este fator se de
va 'a existirem poucos fornecedores com tais caracteriIsticas, e nao
por acreditarem os executivos que, de fato, este fator seja pouco
importante. Com relagao ao fator "tamanho da empresa”,por outro lado,
chama a atencgao o fato de que os executivos nao atribuemn importan-

cia ao .mesmo, gquando a maior parte das operacoes das trading conti



TABELA 2.4

Importancia de diversos fatores na selegcao de formnecedores

de produtos manufaturados para exportagao

— 1978-1982

FATORES IMPORTANCIA ATRIBUIDA
em 1978 em 1982
Confiabilidade nos prazos de entrega 19 19
Qualidade 29 39
Custo competitivo de producao 30 490
Preco do Produto 49 20
Potencialidade para exportagao 59 99
Situacao economico—financeira 69 69
Boa administragao/Capacidade gerencial 79 79
Capacidade produtiva instalada 8¢- 59
Experiencia-anterior em exportacao 99 11¢
Capacidade produtiva ociosa 109 89
Tradicao no mercado interno 119 100
Marca conhecida internacionalmente 129 129
Tamanho da empresa . 139 139
Volume de importacgao 149 149




L] 63,0

nua sendo com grandes formecedores. Finalmente, a pouca importancia
atribuida ao volume de impoﬁtaggo reflete o fato de que a atividade
de importagao continua tendo um significado reduzido nas operagdes

dessas empresas, como Se viu anteriormente.
2.3.3 Problemas e grau-de satisfacao com fornecedores

Tendo em vista a importancia atribuida a fateres como pra
.zos de entrega, qualidade e precos, & interessante verificar ate
que ponto ocorrem estes problemas entre as ftrading e seus fornecedo

res.

‘a) Problemas de prazos de entrega

A tabela 2.5, a seguir, compara“dS'resultados obtidos com

relagao a esta variavel nos estudos de 1978 e 1982,

Como se pode observar, os problemas de prazo de entrega
nao ocorrem, Ou OCOrrem pouco, na grande maioria dos casos. Com re-—
1ag§o a- grandes fornecedores, aparentemente nao se observam difereE
¢as entre 1978 e 1982. No caso.de pequenos e médios formecedores, po
derz haver, como seria de esperar, uma maior incidéncia de proble-

mas de prazes de entrega.
b) Problemas de Qualidade

-A qualidade do produto &, reconhecidamente, um dos prin-
cipais problemas com gque se defrontam as empresas brasileiras fa~
bricantes de manufaturados, ao -introduzZir esses produtos em 'merca-
dos ex;ernos{ Por outro lado, e esta uma das principais preocupa-
‘¢oes dos executivos das tradiyg, ao selecionar os fornecedores. A
tabela 2.6, compara os resultados obtidos em 1978 e em 1982, quanto
3 freqlléncia com que as trading tem problemas de qualidade com seus

fornecedores.

Mais uma vez, enquanto os resultados com relagao a gran-

des fOrnecedoreS'permaneéem 0s mesmos, entre 1978 e 1982, apontando
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TABELA 2.5
Problemas de prazo de entrega — 1978-1982
FREQUENCIA DE 1978 1982
OCORRENCIA Grandes Pequenos e Grandes Pequenos e

Fernecedores Medios Fornecedores . Medios

Nao ocorrem ou 14 14 11 8
ocorrem pouco (782) (78%) (79%) (57%)

Ocorrem freqllen 4 4 3 5
temente ou sempre | (22%) (22%) (21%) (367%Z)

BASE 18 18 14 14

TABELA 2.6
Problemas de qualidade — 1978-1982
FREQUENCIA DE 1978 1982
OCORRENCIA Grandes Pequenos e Grandes Pequenos e

Fornecedores Medios Fornecedores Medios

Nao ocorrem ou - L8 17 13 11
ocorrem pouco (100%) (947) (932%) (79%)

Ocorrem freqlen - 1 1 3
temente ou sempre (67) (7%Z) (21%)

BASE 18 18 14 14
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uma quase inexisteéncia de problemas de qualidade com 0sS mesmos, pa
rece haver uma tendencia no sentido.de que os executivos das trading
se tornaram mais sensiveis a existéncia desses problemas com peque~

nos e medios formecedores.,
-¢c) Problemas de precgo

Impdrtante elemento na mnegociagao entre a trading - e o
fornecedor & o prego, muitas vezes o elemento-chave na viabilidade
de exportagao de um produto. E de se esperar, portante, a ocorren-
cia de problemas com relagao a negociacao de pregos. A tabela 2.7

compara  ©os resultados em 1978 e em '1982.

Duas observagoes podem ser extraidas da tabela 2.7. A pri
meira delas & que nao ocorreu virtualmente nenhuma alteragaomno com
portamento. desta variavel no periodo 1978-1982. A segundo & que
problemas de precos parecem ocorrer com maior freqli€ncia que os de

mais.
:d) Problemas de volume de fornecimento

Outro problema enfrentado pelos fabricantes ©brasileiros
de manufaturados, e o volume de formecimento, dado que, muitas ve-
zes, o simples atendimento de um pedido pode Significar a utiliza-
950, durante meses, de toda a.capaéidade‘instalada'de-uma empresa.
Problemas desta ordem teém sido freqlentemente relatados por execu-
tivos de empresas fabricantes. A trading company se constitui, en-
tao, num instrumento ideal para lidar com este-tipo de ©problema,
atuando como agente catalizador dos esforgos de fabricacao de va-
rios fabricantes, entre os quais divide um mesmo pedido. De qual-
quer modo, ao lidar com pequenos e medios fabricantes, & razoavel
esperar uma maior ocorréncia de problemas com volume de fornecimen

to do que com grandes formecedores.

De fato, tanto em 1978 como em 1982, os executivos entre

vistados reconheceram a existéncia de problemas de volume de formne
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TABELA 2.7

Problemas de prego — 1978-1982
FREQUENCIADE | - 1978 1982
OCORRENCIA " Grandes Pequenos e Grandes Pequenos e
 Fornecedores | Medios [Fornecedores{ Medios
Nao ocorrem ou 10 12 8 ’ 9
ocorrem pouco - (567) (67%) (57%) (647)
Ocorrem fregllen 8. 6 6 5
temente ou-sempre| (44%) (337) (437%) (367%)
.BASE 18 18 14 14
TABELA 2.8
Problemas de volume de formnecedores — 1978-1982
FREQUENCIA DE- 1978 1982
OCORRENCIA Grandes Pequenos e Grandes Pequenos
Fornecedores Medios Fornecedoresl Medios
Nao ocorrem ou 15 11 13 7
ocorrem. pouco’ (83%) (61%) (937%) (50%)
Ocorrem freqllente 3 7 i 7
mente ou sempre (17%) (39%) (7%) (502>
BASE 18 18- i4 14
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cimento, com relacao a pequenos e meédios formecedores.
2.3.4 Grau de satisfacao com fornecedores

Deixando de lado, porém, os problemas especificos enfrem
tados com os fornecedores, buscou-se conhecer, de uma forma geral,
o grau de satisfacao da trading em sua experidéncia com grandes, pe-

quenos e médios fornecedores (tabela 2.9).

Enquanto, ne estudo de 1978, 72Z das trading considerava
satisfatoria sua experi€ncia anterior com grandes formecedores, ape
nas 397 tinha a mesma opiniaoc com relagao a pequenos e mé&dios formne

-cedores,

Ja em 1982, observa-se alguma evolucao, refletindo, pos-—
sivelmente, um melhor relacionmamento entre as ftrading e seus forne-—
cedores. A explicacao para tal foi formecida pelos proprios executi
vos entrevistados, ao afirmarem que, embora possam”ocorrer proble~
mas especificos com um ou outro fornecedor, ja selecionaram, com o
tempo, "um excelente grupo de formecedores", com os quais tém "Bti-

mo relacionamento™,

Apesar disto, os executivos entrevistados se queixaram de
alguns pontos de conflito com seus fornecedores. No caso de grandes
farnecedores, as principais queixas foram: "prepoténcia/displicéncia ";
"nao cumprimento das condicdes estipuladas previamente"; "marginali
zam a trading”, e "estabelecem contato direto com os clientes". Com
relagao a pequenos e médios formecedores, as principais queixas re-
ferem-se a falta de experiéncia, estrutura e mentalidade para expor
tar: "falta de mentalidade para diferenciar uma venda para o exte-
rior de uma venda doméstica"; "falta de experiéncia leva a nio cum-
primentos de prazos de entrega"; "nao investem em expansao da capa-
cidade produtiva"; "desconhecem exigencias técnicas de embalagens e

rodutos para paises mais desenvolvidos'.
P P

‘Einteressante observar que a maior parte das queixas

apresentadas com relagac aos pequenos e médios fornecedores referem-—
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TABELA 2.9
Grau de satisfacao das trading com seus fornecedores — 1978-1982
GRAU DE B 1978 . . . ‘ 1982
SATTSFACAO ' Grandes Pequenos e Grandes Pequenos e
: Fornecedores Medios Fornecedores Medios
Nada satisfatoria - - - -
Pouco satisfatoria 1 2 - -
(62) (1172)
Razoavelmente satis 3 8 | 7 7
fatoria (177) {447) (50%) {50%)
Satisfatoria 13 7 : 7. 7
(727} (39%) (507) (507)
Nao informaram 1 1 - -
(67) (67)
BASE _ 18 18 14 14
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se, na verdade, a deficiéncias que deveriam ser supridas pela pro-
pria atuacdo das trading, como especialistas em exportacao. .Seria
de esperar, por parte das ultimas, uma orientacao com relagao . a
exigeéncias de qualidade e embalagem nos mercados externos; ou un
acompanhamento da pro&ugﬁo, de forma a garantir o adequado cumpri-
mento dos prazos de entrega. Este ponto, um dos mais importantes na

avaliacao da forma de operar dessas empresas, ¢ analismado a seguir .
2.3.5.Funcoes exercidas pelas trading para seus fornecedores

Muitos dos mais eficazes intermediarios, mas operagoes de
exportagﬁo, oferecem a seus fornecedores e clientes certa ~varidédade

de servicos..

As trading companies japonesas, por exemplo, tem como um
dos elementos-chave em seu sucesso a ampla gama de fungoes de market

ing exercidas para os fabricantes japoneses.

Por sua vez, estudo realizado em 1976 pela COPPEAD, junto
a indﬁstria.de calgcados de Novo Hamburgo, revelou alguns aspectos da
atuagao dos importadores americanos junto aos fabricantes brasilei-
ros - em particular o fato de que estes intermediarios exerciam uma
serie de fungoes de marketing para o fabricante: orientagao do fabri
cante quanto ao produto ( desigmn, materiais, modelos ); determinacgao
de pregos ( desde o prego do fabricante até o preco de venda ao pu-
blico ); atividades de venda; controle de produgao e controle de qua

lidade; transporte; promogao, inclusive em feiras e amostras no exte

rior; estocagem, etc.
Este estudo chegou as seguintes conclusoes:

"Embora- dispondo do produto certo,no momento certo,a pre
cos competltlvos, e de um mercado aberto para suas exportagoe%
possivelmente. jamais se terla atingido os elevados indices de
crescimento das exportagoes de calcados se o marketing .. desse
produto nao tivesse sido assumido.pelos intermediarios estran-
geiros. As funcoes exercidas pelos intermediarios estrangeiros
tornaram a exportagao de calcados uma simples atividade de pro
ducao para o mercado domeéstico [. A delegacao, ao intermedi-
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ario, da funcao de marketing, enfim, evidencia a profunda de-
pendencia dos fabricantes brasileiros para o marketing = de
seus produtos no exterior™, [ 8,p.52-3 ]

Seguindo a mesma linha, um novo estudo da COPPEAD, reali
zado em 1977, com uma amostra representativa de empresas brasileiras
exportadoras de manufaturados, analisou a experiencia de exportacao
e o grau de controle dessas empresas sobre as variaveis da Estrate-

gia de Marketing de Exportagao. Este estudo concluil que:

"[...] as conclusces relativas 3 industria de calgados
aparentemente se confirmam para os restantes setores economi-
cos [ﬁo campo dos manufaturadosl, devido aos baixos graus de
controle das empresas sobre as variaveis da estrategia ' de
marketing de exportacao". [9,p.67]

Com base negtes resultados, o estudo desenvolvido, em
1978, sobre as trading brasileiras procurou detectar ate que ponto
estas empresas estariam desempenhando, para seus fornecedores, al
gumas fungSes que os intermediarios estrangeiros entao desempenha-
vam, dadas as profundas carencias gerenciais observadas nas empre-—
sas privadas brasileiras exportadoras de manufaturados, para - o
marketing de seus produtos no exterior. 0s resultados obtidos em
1978 indicaram que um nimero ainda pequenc dessas empresas exercia
pelo menos parte das funcoes consideradas, mas que os primeiros pas

sos ja haviam sido dados neste sentido.

O presente estudo ;procurou detectar a possivel existencia de al

guma‘evolucao neste comportamento. A tabela 2.10 apresenta os dados
comparativos de 1978 a 1982. Como se pode constatar na referida ta-
bela, nao parecem existir diferencas substanciais nas funcoes exer-
cidas, entre 1978 e 1982,

Particularmente, as fungoes associadas as atividades  de
produggo propriamente ditas — a orientagao gquanto a metodos de con-—
trole de producao e a verificagao do andamento da produgao - estao
entre as menos exercidas. Tambem a fungad de armazenagem apresenta

baixa incidencia.
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TABELA 2.10

Funcoes exercidas pelas trading para seus fornecedores nas

operacoes de exportacao — 1978-1982

CATEGORIA DE PRODUTO

Manufaturados
FUNCOES 'Basicos Semimanufatu~|Grande forme- |Pequeno/Médio
rados cedor Fornecedor

1978 1982 1 1978 | 1982 | 1978 | 1982 | 1978 | 1982

Orientacao quanto ao produto| & 2 4 4 10 10 11 12
Orientagao na-determinacao -

de pregos 4 2.1 5 2 12 12 13 14
Orientacac quanto a padroes . ‘

de qualidade . 4 3 7 3 12 10 14 13
Orientacao quanto a metodos

de controle de produgao 2 -~ 2 - 3 2 2 4
Transporte: ate o porto .-.de

embarque 2 4 4 3 10 9 9 9
Transporte até o cliente 2 4 5 3 11 9 10 8
Orientagao quanto 3 embalagem] 2 3 5 3 10 11 12 13
Verificacao. do andamento da

producgao 1 2 4 2 8 7 10 10
Financiamento da producao N 4 4 6 2 15 11 16 13
Armazenamento 3 3 3 3 6 5 4 4

TRABALHAM COM ESTA CATE-
GORIA DE PRODUTO: 10 9 13 10 21 16 18 15
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No que se refere especificamente aos formecedores de ma
nufaturados parece haver algumas. fungoes mais exercidas. . pelas
trading para os pequenos do gque para os grandes, tais como, por

exemplo, a verificacio do andamento da produgao.

A tabela 2.11 apresenta, em maior detalhe, algumas des
sas funcoes, quando exercida para fornecedores de manufaturados,
Também aqui nzo se observam diferencas significativas entre 1978 e

1982, predominando o mesmo tipo de comportamento.

Com relacao a produto, o procedimento mais comum e defi
nir, para o fabricante, as especificacoes do produto, o que, sem
divida, indica uma atuagao comercial agressiva. Apesar disto, exis
te tambem um numero substancial de casos em que a tradiﬁg simples-
mente aceita o produto que o fabricante ja produz, enviando entao

uma amostra para o cliente extermno.

No que refere a pregoes, ¢ procedimento mais comum e a
sugestao de um preco. de compra, nao ocorrendo, como se viu na in=
dustria de calcados, uma imposi¢ao de pregos pelos intermediarios,

Predomina,aparentemente, a negociagao de pregos.

Com relagao a controle de qualidade,. por outro lade, o
procedimento mais comum continua a ser a simples verificacao da qua
lidade apos a entrega, assim comec o fornecimento de padroes de qua
lidade na ocasiao da encomenda. Poucas trading costumam controlar
a qualidade dentro da fabrica, como ocorria na industria de calga-
dos, ou como verificaram empiricamente Souza Coutinho et alii

[9,p.67 ], na amostra de empresas exportadoras de manufaturados.
_ Finalmente, quanto 4 embalagem, raramente se aceita a
embalagem do formecedor, com as trading determinando ou orientando

quanto as especificagoes de embalagem.

2.3.6 Politicas de clientes
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Tabela 2.11

Atividades das trading para seus fornecedores de

manufaturados — 1978-1982
...... FORNECEDORES
ATIVIDADES Grande " Pequeno/Medio
1978 1982 1978 1982
QUANTO AO. PRODUTO:
- Define as especificagoes do produto 15 12 13 13
- Orienta quanto as especificacoes do
produto 10 7 11 7
- Envia uma amostra do produto que o fa- -
bricante ja produz para o exterior 16 10 16 10
QUANTO A PRECOS:
- Determina o prego de compra . 6 4 8 4
- Sugere o prego de compra 14 12 12 12
- Aceita o prego do fabricante 3 3 3 1
QUANTO A PADROES -DE QUALIDADE:
~ Contrela a qualidade na fabrica. 4 5 7
- Fornece padroes de qualidade 12 14 10
~ Verifica a qualidade apdos entrega 15 11 16 11
QUANTO A EMBATAGEM:
- Determina especificagoes de desenho,
padrao,  tamanho,’ seguranca, -etc. 11 5 10 6
- Orienta quanto a essas especificagoes 10 8 12 7
- Aceita a embalagem do fornecedor 5 4 2
TOTAL DE RESPONDENTES QUE TRABALHAM OU
JA TRABALHARAM COM ESTA CATEGORIA DE 21 16 18 15
PRODUTO

NOTA. - Ocorrem respostas multiplas dentro de cada item
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Observou-se, ao analisar o processo de geracao de nega-
cios, que as trading haviam apresentado uma evolugao significativa,
encontrando-se uma menor incideéncia da tipica atitude de "espera do
cliente". Sendo assim, seria de esperar, pelo menos no que se refe
re a clientes, alguma evolucao nas politicas e procedimentos adota

dos.

A tabela 2.12 compara os resultados dos estudos de 1978
e 1982, no que se refere as funcoes normalmente exercidas pelas

trading para seus clientes externos, nas operacoes de exportacao.

Conforme se esperava, parece ter havido alguma evolugaq'
ainda que seja notavelmente pequeno o.nimero de trading companies
a realizar estas fungoes. Estes resultados sao, portanto, .coerentes
com a evolugao observada quanto a geragao de novos megocios, indi-
cando uma tend&ncia, ainda que incipiente, de adocao do papel de

channel captain, ou seja, lider nos canais de exportagao.

2.4 Caracteristicas de qualificacao profissional dos dirigentes

das trading brasileiras

A importiancia da atividade gerencial,para o bom desem-—
penho das organizagaes, vem ha muito sendo frisada por autores como
Servan-Schreiber [17], Selznick [18], Ansoff [19], Mintzberg[20] e
Drucker [21]. |

A nivel mais especifico das atividades de exportagzo,os
estudos mais conhecidos, de Grub [221;2 Langston [23], deram enfa-
se especial ao papel desempenhado pelos executivos de topo sobre a
decisao de iniciar as atividades de exportagao, e nela continuar ao
longo do tempo. Um aspecto particularmente expiorado nestes estudos
@ a chamada orientacao internacional dos executivos de topo, e sua

influ@ncia sobre a atividade de exportacao.

Langston or exemplo, mostrou que o nivel de . educacdo
g » P P » q cao

formal, o conhecimento de idiomas estrangeircs ¢ experiencia de

viagens no exterior tinham uma relagao significativa com os execu

tivos pertencentes a empresas que tiveram sucesso com exportagao.
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- TABELA 2.12

Fungoes normalmente:exercidas pelas irading para seus clientes

externos nas operagoes de.exportagao — 1978-1982

CATEGORIA DE PRODUTO

FUNGO - . . .
NGOES Basicos - | Semimanufa |Manufaturados
turados-

1978 1982 | 1978 | 1982 | 1978 | 1982

- Promocio/Propaganda conjunta - 1 - 1 - 3
- Selegao/Treinamento de -Pes—:

soal de vendas - 2 - 1 1 2

~ Assistencia tecnica 1 1 1 1 8 7
- Colocagao de mercadorias em

consignagao - 1 1 - 5 4
- Orientacao na’determinagao de

pregos e condigoes de vendas 1 2 2 2 5 6

~ Financiamento -de vendas - 3 1 5 9 12

TRABALHAM COM ESTA CATEGORIA
DE PRODUTO 10 9 13 10 21 16
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Supoe-se que, devido a sua maior complexidade, a ativi-
dade de exportagao deveria exigir de seus executivos maiores conhe
cimentos especificos e universais, e que em condigaes.semelhantes,
aqueles que fossem mais qualificados. deveriam proporcionar a . suas
empresas um melhor desempenho em exportagcao. Mas como medir quali
ficagao? Segundo Pastore, "Educacao, treinamento e experiencia sio
tres atributos importantes para a capacitacao profissional do indi
viduo ,.." [24] '

Falando-se do trabalho de gerenciar atividades de expor
tacao de uma empresa, pode-se acrescentar a educacao, ‘treinamento
e experiencia, a realizagao de viagens ao exterior e o conhecimento
de idiomas estrangeiros, que sSe mostraram importantes no estudo de

Langston,

Nesta parte do trabalho procura-se analisar as caracte-
risticas de qualificagao profissiomnal dos executivos das. trading
brasileiras, segundo os parametros acima mencionados, tentando com
para-los com dados semelhantes obtidos junto aos executivos de ex-
portagao de empresas brasileiras produtoras e exportadoras de cal-

gados, e apresentados no trabalho de Fleury e Galindo [25].

Com este fim, foram levantadas informacoes junto a 37
executivos de 15 diferentes tragding, englobando cinco variaveis 1i
gadas a caracteristicas de educagao, treinamento e experiéncia pro

fissional, conforme apresentado abaixo:

- Educagao

. nivel de educacgao formal

. conhecimento de idiomas

- Treinamento

. participacao em cursos de treinamento profissional

— Experiencia
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. experiencia profissional com exportagao

. realizagao de viagens ao exterior

As tabelas 2.13 e 2,14, a seguir, indicam, respectivamen
te, os cargos ocupados pelos executivos entrevistados,e as areas fun

cionais a que estao vinculados.

0s dados indicam claramente que os executivos sao em sua
maioria membros de alta administracao das empresas analisadas, envol
vidos com a definigao de politicas (administracao geral) e com as

principais atividades fins (comercial e financeira ).

A seguir apresentam-se os principais resultados encontra
dos sobre os niveis de educag¢ao, treinamento e experiéncia  .destes
executivos, comparando-os com os dados semelhantes do setor de cal-

cados.

Com relacgao as duas variaveis que tentam medir a _édduca-
¢ao (nivel de educagao formal e conhecimento de idiomas) - verifica-—
se gque a esmagadora maioria dos executivos (87,5%) possui um diplo-
ma universitario, eﬁquanto na indistria de calcgados a situacao & in
vertida, com apenas 35% dos executivos possuindo este Eipo de diplo
ma. A tabela 2.15 mostra a distribuicao dos cursos universitarios se

guidos pelos executivos da amostra.

A analise dos dados mostra uma forte concentracgao de for
mados nas areas de Engenharia, Economia e Administracao, nesta LLor:
dem, o que, de uma certa maneira, se assemelha ao gque ocorre na in-
dustria de calgados, onde Economia, Administracao e Engenharia, nes
ta ordem, sao os cursos mais freqientados, E importante, no entanto,
chamar a atencao para o fato de que apenas 17% de todos . os executi-
vos possui um diploma em Administracao, curso que teoricamente seria
o mais adegunado para o tipo de atividades que eles deveriam exercer

em uma empresa comercial do tipo trading.

Tal situacao €, no entanto, um pouco atenuada, pelo fato

de que 387 dos executivos cursaram algum tipo de Pos-Graduagao, com
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TABELA 2.13

Cargos ocupados pelos executivos entrevistados

_CARGOS .. .. | . No DE EXECUTIVOS .. PERCENTUAL (%)
Gerencia 16 43,2
Diretoria 13 35,1
Assessoria 5 13,5
Vice-Presidencia 1 2,7
Superintendencia 1 2,7
Coordenadoria 1 2,7

TABELA 2.14

Areas funcionais a que estao ligados os executivos

AREAS FUNCIONAIS

N9 DE EXECUTIVOS

PERCENTUAL (%)

'Administra§5§ geral'
Comercial /Exportagac
Financas
Sistemas de Informacao

Transportes

17
16

2
1
_1

2370

46,0
43,2
5,4
2,7
2,7
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TABELA 2.15

Cursos universitarios concluidos pelos executivos das

Trading brasileiras

Cursos NQ executivos Percentual (%)
Engenharia : 10 25,0
Economia _ 10 25,0
Administracao 7 17,0
Direito 3 7,5
Escola Militar 2 5,0
Arquitetura 1 2,5
Matematica 1 2,5
Comunicagao 1 2,5
Sem curso .universitario 5 12,5
40N

(1Y Tr8s executivos possuiam mais de um curso de graduagao
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enfase maior nas areas de Financas, Marketing e Engenharia EconBmi

ca, o que mao acontece com os eXecutivos da induistria de calgados.

Com relagao ao conhecimento de idiomas, verifica-se na
tabela 2.16 um quadro bastante promissor.Com a excegao de um unico
executivo, todos os demais tem dominio de pelo menos.um idioma es-
trangeiro, sendo. que o ingles & o mais conhecido, segﬁido do _es-

panhol e do frances,

Em media, cada executivo tem dominio de 2,7 idiomas es-—
trangeiros. E bom chamar a atengao para o fato de que no caso ~ da
industria de calcados apenas 697 dos executivos dominavam .élgum
idioma estrangeiro, sendo que o ingles era do conhecimento de ape-

nas 407 dos entrevistados.

Tal quadro se repete tambem,e ate com maior enfase, mno
setor de manufaturados em geral, conforme estudo de Leite [ 26 ],
onde 48% dos executivos de exportaggo nao tem dominio sobre qual
quer idioma estrangeirc, e onde apenas 287 deles dominam o  idioma

ingles.

0 nivel de treinamento foi medido pela freqi@ncia . com
que 0% MESMOS patticiparam de cursos (de curta e media duragao)nos
Ultimos anos. AS respostas indicam que apenas 43% dos —executivos
participaram de algum tipo de treinamento, num total de 42 CUrsos,
© que da uma média de pouco mais de um curso por executivo. Estes
dados sao bastante semelhantes aos encontrados na industria de cal
¢ados e indicam claramente uma despreocupacao com o aperfeicoamen-
to dos recursos humanos gerenciais, ou um descri@dito gquanto a efi-

cacia de cursos de pequena e média duracao para o .aperfeigoamento

gerencial,

Os cursos mais frequentados estao diretamente ligados

ds atividades de exportacao como indica a tabela 2.17.

A experiEncia dos executivos. das trading, medida pelas

viagens ao exterior e pelo tipo de experi@ncia profissional ante-
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TABELA 2.16

Percentual dos executivos das trading que dominam

idiomas estrangeiros

IDIOMAS N¢-EXECUTIVOS . .| PERCENTUAL (%)
Ingles 36 98
Espanhol 29 ' 78
Frances 24 65
Italiano 8 22
Alemao 4 12
Grego 1
Arabe 1 3

TABELA 2.17

Topicos dos cursos de treinamento seguidos pelos

executivos das Trading

TOPICOS DOS CURSOS N9 EXECUTIVOS
Comércio exterior (geral) 15
Aspectos.financeiros de exportacao (in-
‘centivos, cambios, financas) 14
Aspectos de Administracao Geral | 6
Marketing - 5

Transportes 2
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rior a sua atual posicao, e descrita a seguir.

Todos os executivos entrevistados ja fizeram uma ou mais
viagens ao exterior. Verificou-se, na verdade, que a grande maioria
destes executivos esta constantemente viajando a negdcios para o ex
terior. Basta verificar que aproximadamentelSOZ deles conhecem to-
dos os continentes e ja realizaram um nimero incontavel de viagens
ac exterior. Para os restantes 507 que foram capazes de listar suas
viagens, verificou-se que conhecem, em mEdia, seis diferentes pai
ses, Alem das viagens de negocios, existe o caso de 37% dos executi
vos que ja executaram programas de estudo no exterior. Estes dados
contrastam fortemente com aqueles encontrados no estudo sobre a in=
distria de calgados. Neste ultimo caso, verificou-se que aproximada
mente 50Z dos executivos jamais-esteve no exterior, e daqueles gque

viajaram, apenas 657 o fizeram por motivos comerciais.

A tabela 2.18 apresenta a distribuicao das principais re
gioes visitadas. Devido ao enorme nfimero de viagens ja .realizadas,
nao foi possivel aos executivos listarem os paises de uma forma in-
dividualizada, concentrando-se a informagaoc em termos de regiodes ge

ograficas.

Estes dados confirmam o fato de que o0s executivos viajam
primordialmente para aquelas regioes onde possuem um maior volume de
negocios, o que naoc ocorre por exemplo na industria de calgados, on
de o maior niumero. de viagens & feito para a Europa(Italia), quando
se sabe que 907 das empresas negociam principalmente com os . Estados

Unidos.

Com relagao.a experiéncia prdfissional, constatou-se que
os executivos possuem, em média, uma .experiéncia de 15 anos, sendo
que a maior parte desta experiencia foi obtida fora da empresa onde
atualmente trabalham. Sua experi€ncia no cargo atualmente ocupado §,
em media, de 2,8 anos, e, na empresa, 5,1 anos. Aproximadamente 50%
dos executivos nao tem experiéncia anterior em atividades de expor-

tagao, mas os outros 507 possuem uma experiéncia média de 8 anos nes
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TABELA 2,18

Principais regioes visitadas pelos executivos das

trading Dbrasileiras

REGIOES N9 DE EXECUTIVOS PERCENTUAL (%)
America do Norte 23 78
Europa Ocidental 23 78
América do Sul 22 ' 75
America Central 11 37
Africa 11 37
Europa Oriental 8 ' 27
Oriente Medio 8 27
Asia 7 24
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tas atividades. Com relacao a experiéncias anteriores com trading
companies, apenas 247 afirmaram possuir tal experiencia, que e ,

em media, de cinco anos.

Tais dados se justificam plenamente pela juventude das .

trading no Brasil.

Em sintese, a alta gerémcia das trading brasileiras &
ocupada tipicamente por executivos de nivel universitario com for
magao'principalmente nas areas de Engenharia(25%), Economia(25%)e
Administracgao(l7%Z), sendo que um percentual razoavel(38%) possui
formagao pos—graduada com forte eénfase em areas de Administracao.
Possuem um bom conhecimento de linguas estrangeiras, sendo que a
grande maioria domina o ingles, o espanhol e o frances, linguas

fundamentais para o exercicio de sua atividade profissional.

Estes executivos viajam comstantemente ao exterior.,sen
do que grande numero ja esteve praticamente em todos os continen-
tes, em viagens de negocios. Sua experiahcia profissional, anteri
or ao atual empygg@ﬁ, estda em grande parte dissociada de ativida-
des de exportagao, o que nos leva a crer que o aprendizado e fei
to no dia a dia do trabalho. Isto & reforgado pelo .fato de que os
executivos tem dado muito pouca enfase a cursos de treinamento pro
fissional, que poderiam ajuda-los a acelerar o processo de apren-

dizagem na atividade .de exportacgao.

A comparacao das caracteristicas destes executivos com
seus ‘equivalentes nas empresas exportadoras de calgados mostra
claramente que os primeiros s3o significativamente mais bem prepa
rados que os Ultimos, os quais possuem um nivel de educacgao for
mal bastante deficiente, pouco conhecimento de idiomas estrangei-
ros, pouca experiencia profissional com atividades de exportacao,

e quase nenhuma preocupagao com seu aperfeigoamento profissional.
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3. CONCLUSOES E RECOMENDACOES

3.1 Conclusoes

Dois objetivos nertearam o desenvolvimento deste estudo:

avaliar a evolucao do- sistema brasileiro de trading companies, e

fornecer subsidios para seu aperfeicoamento.

1.

As principais conclusoes a que chegou este estudo sao:

E discutivel a contribuicao dada, ate o momento, pelo sis-
tema de trading companies ao comercio exterior brasileiro.

E isto porque:

- De um lado, ha " fortes evidéncias de que uma parte do va-

lor exportado pelas trading companies provem de mero des-
locamento contabil, ou .seja, deslocamento de negocios ja
existentes, e que continuariam a ser realizados'sema:exig
téncia dessas empresas. Este estudo, pelo seu ambito, nao
chegou a quantificar que parcela das exportagoes realiza
das seria o resultado.da geracgao de novos negocios pelas
trading  companies, e que parcela poderia ser .atridbuida

a um simples deslocamento contabil.

Por outro lado, as atividades de importacao - a outra fa-
ce do comercio internmacional - significaram apemas, para
estas empresa, atividades eventuailis e de pouca monta, e

isto no decorrer de todo o periodo de existéncia dessas

empresas.

Alem disto,. as operacoes por conta de terceiros e através
de subsidiarias no exterior, responsaveis por mais da me-
tade do valor total exportado, sao em sua maioria, relati
vas a commodities - especialmente o cafe - produtos com

colocacao certa no mercado  intermacional.

Comecam a surgir alguns indicios que parecem indicar uma ten
dencia positiva nos resultados apresentades pelo  sistema
brasileiro de trading companies apesar do que foi exposto,

anteriotrmente:
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-~ ‘A composigao da pauta de exportagoes das trading companies
mostrou, em: todo o periodo considerado, uma forte evolugao
no- sentido de ampliér a participacao de manufaturados, es-
tando hoje em torno de 40-50%, dependendo dos dados que

se consideram para analise.

- Alem disso, embora a concentracao em determinados produtos
seja ainda bastante  acentuada, observa-se um incremento do
namero de produtos exportadospor trading, assim como a par
ticipagao percentual dos principais produtos se reduziu sen-

sivelmente.

- Da mesma forma, observa-se também uma importante evolugao
no numero de mercados em que atuam as trading companies, e

uma redugac na participag¢zo dos principais mercados.

3. A tendeéncia de evolucao das trading companies se observa ni-
tidamente em alguns indicadores de sua forma de operar, embo

ra nao se manifeste em outros:

- Obgerva—-se -uma significativa'evOlugao no processo de gera-
¢2o de negoeios das trading companies. Com relagao a produ
tos basicos, observa-se uma prepcupagao.maior em buscar o
cliente; em identificar, primeifo,‘aé necessidades do mer-
cado, para depois buscar, dentro de um conjunto de formece
dores pré-identificados, os que podem atendér aquela deman
da especifica; e em. ajustar a oferta especifica as necessi
dades do comprador. Além disto,. com relagao a manufaturades,
observa-se um esforgo no sentido.de especializagao em de-
terminados tipos de produtos/mercados, em que a trading
dispoe de maior vantagem ou capacitagao relativa; uma sele
gﬁolcaﬁtelosa de novos negocios; um tratamento diferencia-
do ds linhas de produto tradicionais, versuse novas oportu-
nidades. Estes resultados, porém, Bnao se aplicam a todasas
trading, encontrdmdo-se muitas em que predomina ainda a es
pera passiva do cliente, particularmente entre as ligadas

a grupos financeiros.
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~ Com relacao & infra-estrutura.fisica e de informagoes, os
resultados foram, de forma geral, pouco:animadofes, Ape-
nas com relacao 3 disponibilidade de agentes no exterior:
.{em que houve um incremento significativo) assim como com
relagao i previsao de vendas, parece ter ocorrido alguma
evolucao. Os demais indicadores permaneceram aparentemen-
te estaveis, sem que se tenha podido registrar tendéncias

positivas.

- No que se refere a politica de formecedores, nao se regis
tram diferencas significativas entre 1978 e 1982, predomi

nando o mesmo 'tipo-de  comportamento.

- Ja com relagao ds politicas de clientes, registra-se uma
evolucao positiva, emhora seja ainda pequeno o nimero de
trading a prestar uma serie de servigos a seus clientes

no exterior.

- As trading companies, apesar de serias deficiéncias em
sua forma de operar, contam com uma.alta gerencia signifi
cativamente mais bem preparada do que as empresas fabri-
cantes exportadoras de manufaturados, o qﬁe indica um cer

to potencial ‘de crescimento futuro.

3.2 Recomendagoes

.1. Estimular as atividades de importagao do-sistama:'hrasi—

leiro de trading companies

Como se observou no decorrer deste estudo, .as atividades
das trading brasileiras estao concentradas nas -exportacoes, em de-
trimento. das importagoes. Uma serie de motivos concorreriam - 1:para
tal, salientando-se os dé ordem politica. Deve-se observar, contu—
do, que incrementar as atividades de importacao das trading companies

v . - . -
pode significar importantes vantagens, tanto para o pais, como para

o proprio processo de aprendizagem destas empresas. Na verdade, o
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que se recomenda precisamente, neste caso, e o 'deslocamento dos ne-

—~

gdcios de importacgao existentes  para as trading companies. As van-

tagens principais deste deslocamento seriam: a obtencgao . de  .ecomno
mias ‘de escala, principalmente operacionais, ao se associarem opera
coes de exportacao e de importagao; o aumento do poder de barganha
das trading nos mercados internacionais; a aceleragao do processo
de aprendizagem comercial dos executivos e especialistas em opera-
goes de comeércio intermaciomal das tn%ﬁﬁy companies; as maiores pos
sibilidades de negociacao em determinados tipos de mercados; a via-
bilizagao de escritorios e subsidiarias no exterior, etc. Observe-
"se, ainda, que as trading japonesas .sao igualmente ativas tanto nas

operagoes de exportagao como nas de importagao.

2. Avaliar-e acompanhar as operacoes por conta de tercei

ecompanies

‘Um: dos aspectos que mais chamaram a atencao dos pesquisa
dores, neste estudo, foi o volume de operagoes por conta de tercei-
ros e através de subsidiirias no exterior realizadas pelas trading
eompanies, que excede, em muito, o total das exportacoes par conta
propria realizadas por estas empresas. Devido ds limitagoes do pre-
sente estudo, nao fei possivel determinar a real natureza dessas ope
ragoes, particularmente das que sao canalizadas pelas subsididrias
no exterior. Qual o.papel. exercido, de fato, por estas . subsidia
rias? A pergunta & tanto mais importante quanto o volume, canaliza-

do por seu intermedio, vem crescende substancialmente.

- Além disso, a criagao de subsididrias no exterior e, sem
dﬁvida, um passo decisivo no processo de internacionalizacao destas
empresas, sempre e quando nao se trate de simples artificio legal.
As trading companies japonesas, como se viu, possuem ampla rede de
subsidiarias' no exterior, indispensaveis a complexidade.lde suas ope

ragoes.

Recomenda—-se, especificamente, a realizagEO de um estudo
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de avaliagao. da atuagao. e das operagoes destas subsidiarias, com vis
tas a determinar sua natureza e suas operacgoes. A partir desta .ava-
liacao podera ser possivel determinar a conveniéncia de incentivar,

ou nao, sua criacao,

3. Incentivar a criagao, nas trading, de grupos formados

Observou—-se constantemente, ao longo deste trabalho, a ne-
cessidade de que as trading assumam um conjunto de fungoes para o fa
bricante Brasileiro. Uma-das razoes para. tal esta em que o fabrican-
te brasileiro apresenta uma serie de caréncias gerencials que 'difi-
cultam a colocagao de seus produtos no exterior. A trading deveria,
entao, assumir alguns desses papeis, que sao hoje assumidos por in-
termediarios estrangeiros, e que vao desde a orientacao quanto :  ao
produto, até o acompanhamento da producao e o controle de gqualidade
na fabrica. Verificou-se, neste estudo, que as trading brasileiras,
em sua maior parte, ainda nao estao preparadas para assumir estes pa
péis. Por este motivo, recomenda-se a formacao de grupos de especia-
listas, nas trading, para a realizacao destas atividades junto aos
fabricantes—fornecedores. Dados; contudo, os elevados custos associa
dos-a fermagao e manutencgao de tais equipes de especialistas, reco-
‘menda~se uma atuagao direta do governo no sentido de subsidiar tal
formagao, e da ABECE, no sentido de servir como elemento de ligacao
entre as trading, de forma tal a que varias empresas possam utilizar

-se da mesma equipe, dividindo os custos de manutencao.

Deve-se salientar o notavel efeito -multiplicador que se po
de esperar desta medida, ja que implica em uma transferencia de capa
citagao gerencial da trading ao fabricante nacional, além das melho-
rias no produto, do cumprimento dos prazos de entrega e de outros as

pectos positivos para.o desenvolvimento das exportag¢oes brasileiras,

4. Incentivar a prestacao de servicos aos clientes externos

‘Verificou-se, neste estudo, que poucas sao as trading . a
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prestar servigos a seus clientes externos. Embora ocorram inevita-
veis limitagoes para a prestacao de tais servigos, o crescente en-
volvimento das trading com novos negdcios, ‘a adogao, por grande ni
mero delas, de uma ‘atitude mais agressiva na geracao de novos negé
vios sugerem, sem duvida, uma necessidade cada vez maior de desen-
volver sua capacidade de prestacao de servigos de marketing a seus
clientes extermnos. Tsto énvolve, naturalmente, treinamento especia
lizado, que estarﬁ, em muitos casos, acima das possibilidades das
trading. Ainda que nao se verifique o efeito multiplicador salien-
tado mno item anterior, recomenda-se incentivar este tipo de trei-
namentd, seja atraveés de organismos do -governo, ou da propria

ABECE .

5. Estimular as trading companies a estabelecerem ~réla-

‘coes mais -duradouras com seus fornmecedores.

Tanto ne estudo de 1978 sobre trading companies, como no
presente estudo,:detectaram-se dificuldades de relacieonamento en-
tre as trading e seus fornecedores. Estas dificuldades, seriam, por
um lado, resultado do fato de que os fabricantes brasileiros nao
‘estao preparados para ‘atividades cooperativas, . como . observou
Schmidt, em estudo realizado em 1978, sobre atividades de marketing

cooperativo exercidas pelos fabricantes.[141

Por outro lado, esta situag3o se deve, também, a propria
inexperiencia das trading, e aos erros acumulados em seus primei-
ros anos de atuagao, que serviram a formacgao de uma imagem desfavo

rivel junto aos fabricantes."”

Alem disso, o desinteresse ou desconfianca do fabrican-
te em trabalhar com a trading se torna ainda maior pelo fato de que
é procurado, apenas, para operacoes eventuais. Por este motivo, o
fabricante nao se prepara para exportar nem se compromete com a

exportacao como uma atividade permanente.

Nesse sentido, poder-se-ia estudar a possibilidade de in

centivar, a exemplo do modelo japones, participacgoes’ cruzadas,
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quer da trading nas empresas fabricantes, quer destas ultimas na pro

pria trading.

6. Estimular o desenvolvimento, nas tvrading, de uma adeqgua

da infra~estrutura de informacoes.

E claro que um dos requisitos fundamentais para © Sucesso
nas operagoes de comérecio internacional € o acesso'e a disponibilida
de de informagoces. As trading japonesas dispoem de uma rede notavel
de informagoes, que lhes permite localizar a demanda por determinado
produto em:qualquer~parte do mundo e encontrar fornecedores quase que
instantaneamente para atender a mesma. Como Se verificou neste estu-
do, & precaria a imfra=estrutura informacional das trading brasilei-

ras.

Sugere-se, portanto, uma enfase maior na busca e dissemina
cao de informagao para uma melhor ‘atuagao dessas empresas. Sugere-
se, particularmente, o 'desenvolvimento de sistemas de informacaoc de
marketing mais sofisticados; subsidios a realizacao de pesquisas de
mercado no extérior; a formagao de pessoél-péra tal; ou mesmo, a

formacao de empresas especializadas em pesquisa em mercados externos.

Acredita~se que tal elenco de medidas, particularmente ague
las voltadas para a melhoria da capacitagao gerencial dessas empre-
sas, poderao produzir, a médioc e longo prazo, notiveis efeitos sobre

o desempenho: dessas empresas.
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ANEZXO
METODOLOGIA DA PEBQUISA

Neste anexo sao descritos og procedimentos empregados na

coleta dos dados analisados no corpo do trabalho.

As informacoes pesquisadas podem ser divididas em duas ca-
tegorias: informacoes sobre todas as trading, considerando a evolu-
¢ao anual de suas exportacOes e importacoes, produtos que comerciali
za e mercados com os quais negocia; e informacoes colhidas em uma

amostra de empresas sobre suas operacgoes.
1. Informagoes sobre todas as trading

A principal fonte desses dados foi o Setor de Estatisticas da
CACEX, cuja infra-estrutura possibilitou gue se obtivesse para :.aada
trading todas as informacoes sobre volumes de exportagao e importa-

gEo, produtos e mercades, em cada ano de sua existencia.

Outra fonte ‘de informagoes foi a ABECE. Através de publica
coes desta entidade, os pesquisadores obtiveram enderegos, princi=-
pais executivos, datas de registro e caracteristicas de desempenho

das trading.

Antecedendo a busca desses dados, foi desenvolvido um for-
mulario-individualizado por empresa, o qual seria preenchido a medi-

da que as informagoes fossem obtidas.
2. Informagoes obtidas em uma amostra

A coleta de dados secundarios foi fundamental para que : se
identificasse e compreendesse o univeréo, em relagao a uma série de
caracteristicas. A partir de entao, foi possivel planejar a coleta
de informagoes sobre as operagoes em um limitado numero de trading.

0 plano para esta .etapa ficou assim constituido:
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i. Elaboracao do Instrumento de Coleta de Dados
ii. Determinagao da Amostra
iii. Trabalho em Campo

2.1 Elaboragao do instrumente de coleta de dados

Foram elaborados dois questionarios para a coleta de dados
junto as.empresas que constituiriam a amostra: um relativo as compa-
nhias; e outro,'referente a caracteristicas de formacao de gerentes
envolvides com as atividades de exportacgao nas empresas a serem visi

tadas.

0 primeiro questionario-ficou constituido .por aproximada
mente vinte perguntas, mediante as quais se procuraria saber como a
trading foi criada,. como esta organizada para suas operagoes, qual a
estrutura com que conta, considerando representantes, escritorios e
armazens no Brasil e no exterior; de que forma ocorrem os mnegociosde
exportag¢ao; quais os procedimentos empregados na selecao e no .rela-.
cionamento .com fornecedores; qual o grau de satisfacao da trading
com pequenos, medios e grandes formecedores; qual o numero de forne-
cedores; e qual o grau de depend@ncia da trading em relacao aos prin

cipais formecedores.

0 segundo questionario seria respondido por gerentes das
trading e ficou constituido apenas por cinco perguntas. Atraves de-
las seria conhecido. o nivel de educacao formal, o grau 'de conhécimen
to de idiomas, o numero e a natureza de viagens ao exterior, -e: . 08
cursos de treinamento gerencial ja realizados pelo entrevistado. Foi
incluida, tambem, uma pergunta sobre a experiéncia profissional do

gerente.

2.2 Determinagao da amostra

Uma analise do universo revelou que as trading poderiam
ser diferenciadas segundo, pelo menos, cinco criterios: localizacao
geografica, tempo de atividade como ftrading, tipo de produto, volume

exportado, e se eram ligadas a bancos, grupos industriais, cooperati

vas, etc,
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Em termos de localizagao geografica, observou-se que Sao
Paulo, Rio de Janeiro e Rieo Grande do Sul eram os trés estados on-
de a grande maioria das empresas estava situada. Levando-se em con
ta que variaveis regionais poderiam ter alguma influ®ncia sobre as
operagoes da empresa, julgou-se conveniente que a amostra a ser se

lecionada tivesse representantes desses tres estados.

A experiéncia como trading foi outra variivel considerada
relevante pelos pesquisadores para a‘formaQEO'da-amostra. Desse mo
do, mesmo considerando que as primeiras trading receberam regis-
tro em 1973, foi possivel categorizar o universo em .empresas com

maior, média e pequena experiéneia como trading.

0 tipo de produto exportado e outro critério .diferenciador
e que tem influéncia no modo como sao realizadas as operagdes das
trading. E sabido, por exemple, que as empresas que trabalham ape-
nas com café despendem esforgos diferentes dos verificados em em-
presas que negociam exclusivamente manufaturados. Assim, era preci
so cuidar para que a amostra fosse constituida de empresas com ex-

periéncias em .diferentes produtos.

Quanto ao volume de exportacao, observou-se que apesar de
aproximadamente cem empresas constituirem o universo, metade delas
e responsavel .por guase 95% das exportagoes brasileiras via trading.
Por esse motivo, decidiu-se que a amostra seria extraida do conjun
to de 54 trading, exatamente aquelas inseridas entre as 500 princi
pais empresas exportadoras. Abriu-se uma exceg¢ao para o caso . de
uma trading em estagio inicial de operacoes, pois julgou-se inte-
ressante para o estudo analisar as praticas adotadas por uma empre

sa nessa condigao.

Por Ultimo e levando em conta o estudo anterior da COPPEAD
sobre trading companies, considerou-se importante incluir, na amos
tra, empresas com caracteristicas diferentes quanto 2 vinculacao
com outras. empresas, sejam elas bancos, cooperativas, grupos indui

triais, etc, ou mesmo empresas independentes.
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Levando-se em censideragao estes cinco critérios, foram se
lecionadas trinta empresas. Por experieéncia da Linha de Pesquisa em
Geréncia de Exportacao, sabia-se que a amostra definitiva seria bem
menor, pois ‘uma serie de motivos, dentre os quais alguns que serao

descritos a seguir, impediriam a realizagao de trinta entrevistas.

Carta explicativa dos objetivos da pesquisa foi enviada a
cada um-dos trinta executivos de topo das empresas selecionadas. In
formava-se, tambem, nessa correspondencia, sobre um posterior conta

to telefonico para a marcacao de entrevista.
2.3 0 trabalho de campo

0 trabalho de campo foi precedido dos contatos telefonicos
com as trinta empresas selecionadas. Conforme se. previa, as dificul
dades de viabilizacao das entrevistas comegariam a surgir nesta eta
pa. De fato, em algumas empresas este contato revelou que o executi
vo ou executivos indicados nao estariam disponiveis no periodo em
que o trabalho de campé seria realizade. Em outras empresas, apesar
da insisténcia, nao foi possivel marcar a entrevista por motivos nao
revelados ou simplesmente por desinteresse em concedé-la. Finalmen-
te, algumas entrevistas, embora marcadas, nao foram realizadas,
sendo alegados como motivos uma viagem inesperada e problemas = de
saude. Nas entrevistas realizadas, a receptividade foi boa e bastan
te facilitada em fungao da formacao e mentalidade dos executivos en

trevistados em relacao a pesquisa.

Foram colhidas informagoes em dezessete trading e entrevista-
dos trinta e sete gerentes. A duracao da entrevista variou de uma a

tres horas.
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NOTAS DE RODAPE

1

f23

3%

%3

A metodologia adotada no estudo de 1978 encontra-se em A.M.R.

Schmidt, 1981([1].

Devido ao tamanho da amostra e ao fato de ter sido colhida por
conveniencia, pode-se apenas constatar indicios de uma tend&n

cia positiva.

Das dezessete empresas entrevistadas, contudo, sete nao soube
ram informar a percentagem, afirmando estarem as exportacgoes

bastante fragmentadas.

0 .estudo de 1978, sobre trading companies, continha uma ana-
lise da imagem destas empresas junto aos fabricantes, tendo-
se entrevistado uma amostra. de 153 fabricantes de manufatura-

dos.
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