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Prefacio

Desde os dias de Friedrich List, a questdo das ‘‘industrias infantes’ tem
preocupado os economistas. List argumentou que o desenvolvimento do “ca-
pital intelectual” era de fundamental importancia para o processo de desen-
volvimento e criticou Adam Smith por nao dar suficiente valor aos problemas
de acumulagio de know-how e habilidades técnicas em todos os niveis da
forca de trabalho. Adam Smith argumentou que era um desperdicio desneces-
sdrio promover “artificialmente” a criagdo de novas industrias através da in-
tervengdo do Estado e citou o hipotético exemplo da fabrica¢ido de vinho na
Escocia. List ridicularizou este exemplo e, em relagdo as industrias jd esta-
belecidas, afirmou que Adam Smith “sustenta falsamente que estas manu-
faturas foram origindrias do curso natural das coisas e por sua propria vonta-
de; apesar do fato de que em todos os paises o poder politico interfere para
dar a esse chamado curso natural uma diregao artificial em beneficio préprio
da na¢ao”. Ele argumentou ainda que aquelas na¢des que ficaram para tras na
luta competitiva internacional deveriam sistematicamente procurar desenvol-
ver novas tecnologias e aprimorar aquelas tecnologias que se véem obrigadas
a importar.

Os paises da América Latina tém crescentemente se defrontado com
estes topicos de desenvolvimento industrial e em nenhum lugar mais do que
no Brasil este debate € ainda hoje relevante. A “escola dependéncia’ tem
apontado (como List fez) as extremas dificuldades enfrentadas pelos paises
em desenvolvimento em suas tentativas de competir com os poderosos lide-
res da tecnologia mundial jd estabelecidos. O caso da industria brasileira de
computadores € portanto de interesse excepcional para o mundo inteiro. Paulo
Tigre fez uma contribui¢dao extremamente valiosa para o nosso entendimento
de amplas questdes, através de seu cuidadoso e original estudo desta industria.
Estou feliz que seu trabalho junto a Unidade de Pesquisa em Politica de
Ciéncia da Universidade de Sussex tenha conduzido a uma contribui¢@o tao
util a esta literatura.

Christopher Freeman
Sussex
agosto de 1982
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Introducao

A industrializagao nos paises do Terceiro Mundo tem sido um dos te-
mas mais discutidos na recente literatura sobre desenvolvimento econdmico.
Uma fonte de controvérsia particularmente relevante tem sido as dificuldades
e oportunidades defrontadas por paises em desenvolvimento para adquirir
capacidade técnica e desenvolver, de forma auténoma, novos setores da in-
dustria.

A escola da dependéncia' é pessimista em relagdo s possibilidades de
desenvolvimento industrial autonomo na periferia. Dentro da escola, os auto-
res marxistas mais ortodoxos sdo particularmente céticos em relagdo as pers-
pectivas do desenvolvimento capitalista no Terceiro Mundo. Por exemplo,
Frank (1978) e Teoténio dos Santos (1973) argumentam que desenvolvi-
mento capitalista, ou pelo menos desenvolvimento capitalista autbnomo, nao
ocorre na periferia por causa de seu papel subordinado no contexto da eco-
nomia internacional. Amin (1978) e Marini (1972, b) chegaram a conclusdes
semelhantes, descrevendo um modelo de economia periférica baseado na ex-
portagdo de bens produzidos com baixos salirios e dominado por empresas
multinacionais (EMNSs). Nessas condi¢des, eles ndo encontraram possibilidades
de transi¢do para um sistema econdmico autocentrado baseado na produgao
de bens de capital e produtos de consumo de massa.

Fernando Henrique Cardoso (1979), que comumente é identificado co-
mo “dependentista’, ndo aceita a existéncia de limites tedricos generalizados
ao desenvolvimento industrial na periferia. Ele insiste na necessidade de ana-
lisar situagdes particulares ao invés de desenvolver teorias gerais. No entanto,
Cardoso enfatiza que a acumulagio e expansdo do capital n3o conseguem en-
contrar seus componentes dinamicos essenciais na periferia por causa da de-
bilidade dos setores financeiros e de bens de capital, da importagdo de tecno-
logia e da penetra¢d@o de empresas multinacionais.

Existem criticas mais fundamentais a teoria da dependéncia feita por
economistas tais como Warren (1973), Lall (1980) e Soete (1981). Eles

! A origem da escola da dependéncia ¢ usualmente atribuida a Comissdo Economica
para América Latina (CEPAL), 6rgdo das Nagdes Unidas, e aos autores marxistas e
neomarxistas norte-americanos (Baran, Sweezy e Frank).
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argumentam que o capitalismo esta de fato se desenvolvendo em muitas par-
tes da periferia. O crescimento dos paises recentemente industrializados, tais
como Brasil, Argentina, México, Coréia do Sul, Formosa, Hong Kong e Singa-
pura, é usado para sugerir que a integragdo internacional pode trazer impor-
tantes beneficios para as economias periféricas. Dentre os beneficios estdo o
acesso continuo ao mercado dos paises capitalistas desenvolvidos, a tecnolo-
gia e a0 mercado financeiro internacional.

Existem evidéncias substanciais em favor da idéia de que a integragdo
internacional pode'estimular a industrializagdo na periferia através da realo-
ca¢do da produgao, desenvolvimento de canais de comercializagao e fluxos de
capital e informagdes técnicas. No entanto, economias muito dependentes em
capital e tecnologia estrangeira e orientadas ao mercado exportador sdo po-
tencialmente vulneraveis a mudangas e flutuagdes na economia internacional.
Por exemplo, no inicio dos anos 80, a maioria dos “paises recentemente
industrializados” teve seu acesso ao mercado internacional erodido pelo pro-
tecionismo. Da mesma forma, o acesso ao crédito foi reduzido em consequén-
cia das duvidas dos banqueiros internacionais quanto a capacidade das nag¢Oes
devedoras de cumprirem seus crescentes compromissos.

Nos ultimos anos, a discussio sobre tecnologia parece ter substituido os
problemas de crescimento e desenvolvimento como tema central da contro-
vérsia sobre dependéncia. A visdo da dependencia pode ser sumarizada por
Cardoso (1973) que argumenta que, apesar do desenvolvimento econdomico
interno, os paises do Terceiro Mundo vinculados ao capitalismo internacional
permanecem economicamente dependentes, na medida em que a produgdo
de tecnologia é concentrada nos paises capitalistas avang¢ados.

Um critico da dependéncia, Lall (1980), reuniu substancial evidéncia
sobre a geragdo de tecnologia por empresas nacionais em paises pobres. De
fato, muitos paises em desenvolvimento tornaram-se exportadores de tecnolo-
gia, algumas vezes incluindo servigos de engenharia e projetos industriais na
forma “turn-key”. Katz (1980) também reconhece a possibilidade de alguns
paises em desenvolvimento alcangarem uma relativa autonomia tecnoldgica
baseada na transferéncia de tecnologia gerada no exterior. A evidéncia mostra
que a capacidade tecnologica dos paises em.desenvolvimento tem sido subes-
timada. Tal subestimagdo tem sido em parte resultado da influéncia de argu-
mentos marginalistas que levam a concluses a priori de que inexiste capacida-
de técnica no Terceiro Mundo para promover inovagodes e adaptag¢do tecnolé-
gica (Cooper e Hoffman, 1978), em virtude de serem economias periféricas a
atividade economica internacional. De acordo com Soete (1981). a medida
que tecnologia € um conceito essencialmente dinimico, a teoria da dependén-
cia ndo parece ser o instrumento apropriado para se analisar dependéncia tec-
nologica.

Apesar de apresentar deficiéncias como o instrumento de andlise para o
problema da tecnologia em paises em desenvolvimento, a teoria da dependén-
cia fez importantes contribui¢des ao entendimento de como relagdes de do-
minagdo sdo desenvolvidas e mantidas por paises desenvolvidos através do
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comércio e investimento. Dentre os instrumentos de dominagdo estao o exer-
cicio de poder monopolistico por multinacionais nos paises em desenvolvi-
mento, que impede que empresas locais entrem em seus proprios mercados
domésticos; o papel da importagao de tecnologia inibindo os esforgos locais
de pesquisa e desenvolvimento (P & D) e controle estrangeiro sobre acordos
de licenciamento que pode impedir uma real transferéncia de tecnologia para
0 Terceiro Mundo.

Subsididrias de empresas industriais multinacionais em paises em desen-
volvimento geralmente se dedicam a atividades intensivas em mao-de-obra ba-
rata tais como montagem final e testes. Atividades de pesquisa e desenvolvi-
mento (P & D) sdo praticamente restritas aos paises de origem ou a subsidia-
rias instaladas em outros paises desenvolvidos. Estes fatos tém importantes
implica¢cdes para a economia dos paises do Terceiro Mundo. A geragao de
empregos € orientada para trabalhos manuais de baixo saldrio. Apesar de em-
pregarem algum pessoal qualificado em suporte técnico, atividades administra-
tivas e vendas, as subsididrias de empresas multinacionais raramente empre-
gam pessoal local para exercer fun¢des técnicas de alto nivel tais como pro-
jeto e engenharia do produto. Em conseqiiéncia, a industria local é destituida
da capacidade técnica necessdria para estabelecer vinculos significativos com
universidades e centros de pesquisa locais. Em segundo lugar, a dependéncia
de fontes externas de tecnologia tem implicagdes economicas negativas a me-
dio e longo prazos. A simples importagdo de projetos e especifica¢des de pro-
dutos cujo desenvolvimento poderia ser realizado internamente pode prejudi-
car o avango da capacidade local de P & D, desperdigar divisas escassas e enco-
rajar o uso de bens de capital e componentes importados pela indastria manu-
fatureira. Em terceiro lugar, a tecnologia estrangeira é algumas vezes inade-
quada e inapropriada as necessidades locais.

O crescimento de uma industria de tecnologia de porte em um grande
pais em desenvolvimento € obviamente uma experiéncia relevante para exa-
minar no esfor¢o de compreender o problema tecnologico em paises do
Terceiro Mundo. A inten¢ao do presente estudo sobre a industria de compu-
tadores no Brasil é contribuir para a compreensdo deste problema.

O desenvolvimento de tecnologia industrial em paises em desenvolvi-
mento depende de condi¢cdes macroeconomicas e microeconomicas favora-
veis (Katz, 1982). Condi¢des macroeconomicas sao mais influenciadas pela
politica econdmica geral do que por politicas industriais especificas e portan-
to ndo estdo no escopo deste estudo. Varidveis microeconomicas que afetam
a atividade inventiva incluem a natureza da tecnologia do produto, as carac-
teristicas e tamanho do mercado, a disponibilidade local de cientistas e en-
genheiros qualificados para exercer atividades de P & D e o grau de protegao
gozado pela tecnologia local.

O desenvolvimento da induastria de computadores no Brasil dependeu
de determinadas condi¢des favordveis, muitas das quais foram criadas artifi-
cialmente pelo governo e ndo pela simples opera¢ao das for¢as de mercado.

A introdu¢do dos microprocessadores no inicio dos anos 70 teve um
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importante impacto na estrutura da inddstria mundial de computadores.
Os transistores que caracterizaram a segunda geracdo de computadores foram
substituidos por circuitos integrados de grande densidade que incorporavam
a esséncia da tecnologia eletronica requerida por complexos sistemas de com-
putadores. Este fato criou oportunidades para que novas empresas entrassem
no mercado de computadores ndo apenas nos Estados Unidos mas também
na Europa e Japdo. O fato de os microprocessadores serem produzidos por
fabricantes independentes permitiu que novas empresas com equipes com-
petentes de projetistas alcan¢assem um enorme sucesso no desenvolvimento
de produtos incorporando a nova tecnologia. Tal fato pode ser ilustrado com
o caso da Apple Computer Inc. A empresa foi estabelecida em meados dos
anos 70 e foi inicialmente instalada na garagem de um de seus jovens funda-
dores. Apenas seis anos mais tarde a Apple jd era uma das lideres do mercado
mundial de microcomputadores com vendas totalizando 335 milhdes de do-
lares em 1981.

Uma bem-sucedida entrada no mercado de computadores requer o de-
senvolvimento de novos produtos e adequado suporte de marketing, incluin-
do assisténcia técnica, financiamento ao cliente e disponibilidade de software
aplicativo. Tais atividades requerem elevado investimento de capital e o de-
senvolvimento de praticas administrativas baseadas em aprendizado de longo
prazo.

Apesar das caracteristicas da tecnologia de computadores oferecerem
oportunidades de entrada para novas empresas, a natureza de /mercado nao
encoraja novos empreendimentos. O mercado de computadores é altamente
concentrado. Fabricantes estabelecidos, tais como a IBM, que controla mais
da metade do mercado mundial de informadtica, gozam de prestigio junto aos
usudrios, tém economias de escala e uma bem-estabelecida rede de comercia-
lizagdo. Tais vantagens sdo dificeis de ser obtidas por novos competidores e
impossiveis de ser duplicadas a curto prazo.

A relacdo com o licenciador tem um importante papel no processo de
transferéncia de tecnologia. Acordos de licenciamento podem incluir clau-
sulas dando poder ao licenciador estrangeiro para controlar decisdes logisticas
e estratégicas da empresa licenciada. Formas possiveis de controle sdo restri-
¢Oes as exportagOes, influéncia na determina¢do dos produtos, escolha de
equipamentos, técnicas de fabricagdo e compra de componentes. O controle
do licenciador sobre tais decisdes pode limitar as oportunidades do licenciado
de absorver efetivamente e melhorar a tecnologia adquirida.

A disponibilidade local de cientistas e engenheiros qualificados para rea-
lizar atividades de P & D € de importincia fundamental para o desenvolvi-
mento da industria de computadores. As empresas estrangeiras que supriam
o mercado brasileiro treinaram engenheiros e técnicos para dar suporte aos
usudrios e desenvolver software aplicativo. No entanto, como as multinacio-
nais ndo mantém atividades de P & D no Brasil, elas ndo treinaram profissio-
nais locais para desenvolver atividades tais como software bdsico e projeto e
desenvolvimento de hardware.

22



Finalmente, o desenvolvimento de tecnologia em paises do Terceiro
Mundo requer prote¢do contra a livre importagao de projetos do exterior.
Do ponto de vista de uma empresa individual de um pais em desenvolvimen-
to, € mais facil e menos arriscado importar componentes e projetos ja aprova-
dos no mercado exterior do que desenvolvé-los internamente. Lall (1982) as-
sinala que:

“Quando o livre influxo de tecnologia é permitido seja através do investimento
estrangeiro direto, ou pela dependéncia em sucessivas hceng:as de fabricagdo, a cdpaada-
de local de adquirir know-how se desenvolve mais lentamente.”

No Brasil, muitas empresas perceberam a oportunidade oferecida pe-
la nova tecnologia microeletronica e foram capazes de projetar e desenvol-
ver produtos baseados em microprocessadores. Algumas firmas adquiriram
tecnologia estrangeira através de contratos de licenciamento. No entanto os
fabricantes nacionais se defrontam com virias dificuldades. Dentre elas estdo
o problema de manter desenvolvimento tecnologico com recursos limita-
dos e ter que competir direta ou indiretamente com grandes multinacionais
estrangeiras.

O Brasil se situa entre o 7Q ¢ o 109 lugar no ranking mundial dos usua-
rios de computadores. As vendas de equipamentos de processamento de da-
dos por fabricantes nacionais cresceram 12 vezes entre 1978 e 1981 passando
de US$ 30 milhdes para US$ 400 milhdes. No entanto, as perspectivas das
empresas locais podem ndo ser tdo favordveis quanto sugerem as estatisticas
de faturamento. Os custos dos programas de fabricagdo, marketing e P & D,
em uma situagdo de severa restri¢ao financeira, levaram as empresas a aumen-
tar sua dependéncia em créditos bancarios de curto prazo. Existem mais de
30 empresas envolvidas no desenvolvimento e fabricagdo de microcomputado-
res no Brasil. Um nimero t3o elevado de fabricantes no mercado néo s6 endu-
rece as condi¢coes de competicdo como dificulta as chances de se criar no
Brasil um grande fabricante de computadores que seja internacionalmente
competitivo. Os fabricantes brasileiros de equipamentos de processamento de
dados talvez sejam numerosos demais para o tamanho do mercado.

A maioria dos fabricantes nacionais que adquiriram tecnologia estran-
geira via contratos de licenciamento conseguiu preservar sua autonomia em
rela¢do a decisOes técnicas. Outro fator positivo para implantagdo da industria
-foi a disponibilidade de engenheiros de alto nivel para projetar e desenvolver
alguns tipos de equipamentos de processamento de dados.

. No Brasil, a criagdo de uma industria independente de computadores foi
possivel gragas a interven¢do governamental. O governo regula importagGes e
restringe a fabricagdo direta por subsidiarias de empresas multinacionais de
forma a reservar os segmentos mais dinamicos do mercado (mini e microcom-
putadores e seus periféricos) para empresas genuinamente nacionais. A legisla-
¢do sobre transferéncia de tecnologia (incluindo ato normativo n@ 15 — INPI)
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tem reduzido prdticas restritivas através de proibi¢do explicita da maioria das
cldusulas restritivas em contratos de licenciamento. Os 6rgaos governamentais
responsaveis pela politica de informatica (SEI e Digibrds) também tém contri-
buido para restringir a compra de pacotes tecnologicos fechados por empresas
brasileiras através de assisténcia nas negociagGes com fornecedores estrangei-
ros de tecnologia e por negar autorizagao a projetos cuja tecnologia permane-
cesse sob controle estrangeiro. Em menor escala, o governo também propor-
cionou prote¢do ao desenvolvimento tecnoldgico nacional, através da ndo-
aprova¢io de projetos utilizando tecnologia estrangeira quando houvesse ca-
pacidade local de projeto e desenvolvimento tais como em microcomputado-
res, modems de baixa velocidade e terminais bancarios.

O principal objetivo deste livro é explorar o processo de desenvolvimen-
to da tecnologia eletronica digital no Brasil e, em particular, examinar a cone-
xd0 entre estratégias tecnoldgicas e comportamento competitivo das firmas. O
livro tem duas partes: a primeira tedrica e a outra empirica e analitica.

A Parte I revé a literatura relevante aos principais problemas tedricos do
estudo. Foram formuladas algumas hipéteses baseadas em posi¢oes conflitivas
e ndo-resolvidas na recente literatura sobre teoria da firma e transferéncia de
tecnologia.

O Capitulo Um discute o processo de concentragdo e internacionaliza-
¢do do capital e suas implicages para paises em desenvolvimento. O Capitulo
Dois apresenta politicas de empresas multinacionais em relagao a propriedade
e controle de subsididrias no exterior. '

O Capitulo Trés discute a questao das vantagens comparativas na gera-
¢ao da tecnologia. O Capitulo Quatro refere-se a acordos de licenciamento
com énfase na atividade das EMNs em rela¢do 4 venda de tecnologia e as ra-
z0es para adquirir-se tecnologia através de acordos de licenciamento. Tam-
bém sdo identificadas as principais estratégias tecnologicas adotadas por em-
presas individuais. O Capitulo Cinco revé recentes estudos sobre mecanismos
de controle utilizados por fornecedores de tecnologia e suas implica¢des para
decises estratégicas nas empresas licenciadas.

A Parte Il contém a andlise da industria brasileira de computadores. O
Capitulo Seis apresenta o panorama da industria, incluindo defini¢do dos
equipamentos de processamento de dados, avaliagdo do tamanho do mercado
no Brasil, estrutura da industria, politica nacional de informdtica e o desen-
volvimento da capacitagdo tecnologica das empresas brasileiras de computa-
dores e periféricos. O Capitulo Sete analisa o comportamento competitivo
dos fabricantes brasileiros de equipamentos de processamentc de dados (PD).
O Capitulo Oito estuda estratégias tecnoldgicas, incluindo pesquisa e desen-
volvimento, licenciamento e a utilizagdo de componentes nacionais. O Capi-
tulo Nove examina as estratégias de entrada das EMNs de computadores no
Brasil. O Capitulo Dez avalia a natureza e extensZo das prdticas de controle
e packaging em acordos de licenciamento entre fabricantes de computadores
nacionais e estrangeiros.

24



METODOS DE PESQUISA

O estudo objetiva obter respostas empiricas a hipdteses analiticas par-
ticulares derivadas da teoria econdmica. A pesquisa ndo pretende desenvolver
modelos elaborados ou teorias “‘completas”. Um modelo complexo apropria-
do para um setor industrial ou economia nacional pode ser inapropriado para
outro setor ou pais. Por outro lado, hipdteses mais simples e menos ambicio-
sas podem ser particularmente relevantes para paises em desenvolvimento que
atingiram estagios similares de industrializagdo baseados em substitui¢des das
importagOes e para outras industrias de tecnologia de ponta que operam em
estruturas oligopolisticas de mercado.

A pesquisa envolveu 40 entrevistas (31 no Brasil, 5 nos Estados Unidos,
2 na Alemanha, uma na Inglaterra e uma na Franga), revisdo de material pu-
blicado e o envio de questiondrios pelo correio.

Apesar de a amostra ser bastante representativa (respondendo por cerca
de 90% das vendas de equipamento de processamento de dados no Brasil em
1980), é necessdrio reconhecer as limitagGes da entrevista como método de
pesquisa, como por exemplo a tendéncia dos entrevistados de exagerar os re-
sultados técnicos e comerciais (obtidos por suas empresas) e de apresentar pers-
pectivas otimistas demais em relagdo a autonomia tecnolégica. No entanto,
neste estudo, a confiabilidade foi resguardada através da adogdo das seguintes
técnicas:

1 — Em sete casos, foram entrevistados ambos os parceiros (licenciadores e
licenciados) em acordos de transferéncia de tecnologia. Isso permitiu
o cruzamento das respostas e aumentou a confiabilidade das informa-
¢Oes sobre os acordos realizados. Trés empresas brasileiras licenciadas,
por exemplo, alegaram ter completa liberdade em relagao a exportagdes
dos produtos fabricados sob licen¢a, enquanto que os fornecedores da
tecnologia admitiram que os acordos incluiam proibi¢des ndo escritas
as exportagdes para determinados paises ou mesmo total restricao a
qualquer exportagdo.

2 — Frequentemente, as respostas das empresas foram comparadas com in-
formagOes obtidas junto a 6rgdos do governo. Apesar de os técnicos
governamentais evitarem revelar dados confidenciais sobre empresas
especificas, eles foram capazes de fornecer informagdes uteis sobre a
performance tecriologica dos principais fabricantes brasileiros. As res-
postas dos questiondrios também foram comparadas com informagdes
publicadas na imprensa especializada.

3 — Sempre que possivel, os mesmos questiondrios foram apresentados
a mais de um gerente em um mesmo setor ou em diferentes setores da
empresa.

4 — Os resultados dos questiondrios foram correlacionados estatisticamente.
Isso permitiu identificar contradi¢des entre estratégias tecnologicas e
comportamento competitivo das empresas. Ocorrendo contradigoes,
foram efetuadas verificagcGes e analises mais aprofundadas. Por exemplo,

25



nas firmas que alegaram ter capacidade técnica como vantagem compe-
titiva importante foi verificada a situacdo dos outros indicadores rela-
cionados a tecnologia: nimero de empregados em P & D em relagdo ao
total de funciondrios, gastos em P & D em relag3o a vendas, fonte da
tecnologia utilizada e caracteristicas da linha de produtos da empresa.

O método estatistico utilizado nas diversas analises foi a correlagdo
bivariada Q de Yule. Ela fornece coeficientes de correlagdo que variam de —1
a 1 para as relagOes entre varidveis colapsadas em categorias dicotomicas tais
como: sim ou no, pequeno ou grande etc. Correla¢des sdo consideradas sig-
nificativas quando Q > 0,6.

Os coeficientes de correlagao obtidos foram submetidos a um segundo
teste estatistico: o teste do qui-quadrado (x?). Ele avalia se coeficientes obti-
dos empiricamente pelo Q de Yule diferem significativamente daqueles que
seriam esperados dentro de um determinado conjunto de hipOteses tedricas.

Os resultados estatisticos, naturalmente, n3o, tém a pretensao de provar
as hipoteses, mas sim de dar suporte aos resultados qualitativos obtidos nas
entrevistas e discussoes.

26



CAPITULO 1

Oligopolio Internacional e
Barreiras a Entrada

Uma das principais caracteristicas da vida economica desde o inicio da
Revolu¢@o Industrial tem sido a crescente aplica¢do de tecnologia sofisticada
na produgdo. Em 1776 Adam Smith formulou a primeira explicag¢do 16gica
para o avango técnico, atribuindo-o ao processo de divisao de trabalho.

“A invengdo de todas estas maquinas, através das quais a atividade economica € tio fa-
cilitada e reduzida, parece ser devida ao principio da divisdo de trabalho.Os homens
s30 muito mais aptos a descobrir mé€todos mais faceis e mais rdpidos de atingir um
objetivo quando toda a atengdo de suas mentes € dirigida a um nico propdsito do
que quando esta € dissipada numa grande variedade de coisas.”

O desenvolvimento tecnoldgico originou o processo de concentragdo
industrial. Tal processo foi discutido pela primeira vez no Volume I de O
Capital. Marx considerou a centralizagdo como uma tendéncia histérica de
acumulagdo de capital.

O estudo das conseqiiéncias do processo de centraliza¢gdo na organiza-
¢d0 da firma e na estrutura do mercado vem absorvendo a aten¢do de um nu-
mero crescente de economistas nos ultimos anos. Schumpeter (1939) afirmou
que a grande empresa e a concentragdo industrial s3o os motores do progresso
técnico. Galbraith (1967) observou que o desenvolvimento tecnoldgico requer
intenso investimento de capital, elevado grau de especializag@o, divisdo e sub-
divisdo de qualquer tarefa em partes componentes, mais tempo aplicado em
Pesquisa ¢ Desenvolvimento (P & D) e planejamento a longo prazo. Conse-
quentemente, hd uma concentra¢do sempre crescente da produgdo nas maos
das grandes corporagoes.

Observadores como Baratt-Brown (1974) verificaram que

“O processo de concentracdao da produgdo em grandes empresas acelerou-se em certos
periodos — na entrada do século, na década dos 20, dos 40 e dos 60 —, mas hd pouca
evidencia de descentralizagio nos intervalos. Segundo Brown, as cem maiores
corpora¢des industriais dos EUA controlavam 58% dos terrenos, imdveis e equipa-
mentos usados na industria manufatureira em 1962, contra apenas 44% em 1929.”

Stephen Hymer (1972) estimou que, se mantida a atual tendéncia, dois
tergos da produ¢do industrial do mundo serd dominada por 300 ou 400 cor-
poragdes. Para a economia britdnica, Newbold e Jackson previram que em fu-
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turo préoximo, a nfo ser que agdo contrdria seja adotada pelo govemo, trés
quartos do setor ndo-nacionalizado da industria serd controlado por apenas
21 empresas gigantes (Holland, 1975)'. Na industria de computadores uma
tnica companhia (IBM) detém entre 50 e 60 por cento do mercado mundial.
A IBM domina os setores que deverdo apresentar o maior crescimento na in-
dastria nas- proximas décadas — processamento de dados e comunicagdes de
dados. A posi¢do dominante da IBM no mercado de computadores estd levan-
do a empresa a controlar outros mercados através de integracdo vertical, de
componentes eletronicos a satélites espaciais (Nora e Minc, 1978).

Sylos-Labini (1956) observou que o processo de concentragdo industrial
aumenta o poder de mercado das grandes empresas. O oligopo6lio se torna a
forma de mercado mais difundida na economia moderna. Na medida em que
as grandes empresas se internacionalizam, as estruturas oligopolisticas tendem
a se tornar internacionais. Como as perspectivas do mercado doméstico sdo
limitadas, as empresas voltam-se para a exportagdo e produgdo no exterior
como meio de expansdo. Tal processo ocorre em empresas de determinados
ramos industriais em diversos paises desenvolvidos. Conseqlentemente, as
grandes empresas entram em contato umas com as outras no mercado interna-
cional criando uma estrutura oligopdlica mundial.

Nos paises recentemente industrializados o dominio de mercado por
empresas multinacionais (EMNs) é bastante pronunciado nas industrias de tec-
nologia de ponta. No Brasil, por exemplo, a participa¢do estrangeira ¢ supe-
rior a 70 por cento do faturamento na industria de equipamentos elétricos e
de comunicag¢do, material de transporte e produtos farmacéuticos (Gongalves,
1981). No inicio da década de 80 as empresas multinacionais controlavam
cerca de metade da produg¢do de bens de consumo durdveis, afetando padrdes
de consumo, influenciando costumes e usos e mesmo o processo politico na-
cional.

Had pelo menos trés explica¢des diferentes para as vantagens competiti-
vas das multinacionais vis-vis as empresas nacionais nos paises em desenvol-
vimento.

O argumento convencional deriva da teoria da organiza¢ao industrial. A
concentra¢do industrial é considerada um processo natural de reorganizagao
da produgdo para uma maior eficiéncia. Johnson (1970), por exemploe, consi-
derou este dominio como um reflexo de vantagens comparativas. As EMNs
possuem tecnologia superior, o que permite maior eficiéncia e, portanto,
maiores lucros. O monopo6lio sobre a tecnologia € visto como uma vantagem
tempordria para compensar o investimento privado na criagio de know-how.
Quanto ao acesso ao crédito, Johnson afirma que hd, especialmente nos ulti-
mos anos, uma preferéncia entre as companhias estrangeiras em levantar o
maior volume de recursos financeiros possivel no mercado local, em compe-
ticdo direta com as empresas locais. Ele concluiu:

Fouad Ajami apresenta um levantamento sobre projeg¢Ges da concentragdo economi-
ca em “Corporate Giants — Some Global Social Costs”, em Modelski, G. (1979).
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“A explicagdo para a vantagem comparativa das EMNs frente as empresas locais estd
mais na disponibilidade de tecnologia superior do que no acesso a uma fonte de capi-
tal mais barata. As multinacionais obtém recursos financeiros nas mesmas condi¢oes
que empresas locais e portanto a sua superioridade competitiva nio pode ser atribui-
da a tal fator.”

Em contraste, outras teorias recentes sustentam que a vantagem das
EMNs ndo estd principalmente na sua maior eficiéncia mas sim numa série de
distor¢des no mercado internacional de tecnologia e capital. De acordo com
tais teorias, uma condi¢do necessdria para existir investimento estrangeiro é
que a empresa investidora tenha algumas vantagens monopolistas.

O argumento foi inicialmente proposto em 1960 por Stephen Hymer. A
vantagem das firmas estrangeiras é atribuida a propriedade monopolista de
tecnologia — patentes, know-how — a qual empresas nacionais nao tém acesso
em condigdes e pregos igualmente favordveis.

“O custo do investimento necessario para desenvolver um novo produto € fixo. A
inovag¢ao ou invento obtido pode ser produzido em larga escala sem que isso implique
custo adicional de desenvolvimento. Em conseqiiéncia, o preco de venda do novo
produto € tipicamente superior ao custo, e o limite da produgio € funcio da queda na
demanda, devido a saturagio do mercado, e ndo a custos crescentes de fabricagdo. O
lucro marginal de novos mercados estrangeiros €, portanto, alto e as corporagdes tém
grande interesse em manter um sistema que difunda amplamente os seus produtos.
Assim, o interesse das EMNs em paises subdesenvolvidos € maior do que o tamanho
do mercado poderia sugerir.”

Richard Newfarmer (1979) constatou a imperfei¢do do mercado de tec-
nologia ao examinar as causas do crescimento do dominio estrangeiro na
industria brasileira de equipamento elétrico. Ele argumenta que as empresas
nacionais ndo conseguem comprar tecnologia ao custo marginal de seu desen-
volvimento — pre¢o geralmente cobrado das subsididrias de EMNs. Em con-
sequiéncia, a alegada eficiéncia da empresa estrangeira é apenas reflexo de seu
acesso monopolista a recursos tecnologicos. Newfarmer também verificou que
hd uma grande distor¢@o no mercado financeiro em favor das multinacionais.
Isso prejudica as empresas locais em ambas as fases do ciclo econémico.

““Na fase recessiva, as empresas locais s30 mais atingidas pelas altas taxas de juros e res-
tricdes ao crédito. Nos periodos de crescimento econOmico as empresas locais nZo
conseguem se expandir tio rapidamente quanto as EMNs, pois ndo t€ém acesso aos
grandes blocos de capital. Assim, as empresas nacionais nao conseguem aproveitar as
oportunidades de crescimento oferecidas pela conjuntura favordvel e perdem sua par-
ticipagdo relativa no mercado.”

Virios outros autores realizaram estudos empiricos sobre o papel oligo-
polistico das EMNs. Dentre eles podem-se destacar Bain (1956), Penrose
(1959), Vernon (1966/71),Kindleberger (1970), Caves (1971), Marris (1971),
Hirsch (1976), Lall e Streeten (1977), Guimaries (1980) e Gongalves (1981).

Uma terceira explicagdo para as vantagens corpetitivas das EMNs em
relacdo as firmas mononacionais sao as escalas internacionais de operag0es.
Ruthemberg (1972) vé tal vantagem como conseqliéncia da base de produgao
mundialmente difundida. Economias de escala podem ocorrer em P & D e fa-
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bricagdo. As atividades de vendas sdo facilitadas pela possibilidade de usar mer-
cados nacionais como teste para outros paises. A produ¢ao multinacional con-
cretiza a lei das vantagens comparativas de David Ricardo, pois dispersa a pro-
dugdo de partes e componentes em diversas subsididrias em diferentes paises.

Uma EMN pode maximizar seus lucros minimizando a soma dos impos-
tos que paga internacionalmente. Isso pode ser obtido pela redistribui¢do de
impostos devidos em paises de elevada tributagdo para paises onde os impos-
tos sdo baixos, através da manipula¢do de pregos de transferéncia, emprésti-
mos entre subsididrias, honordrios administrativos e royalties. Além disso,
uma EMN tem acesso potencial aos mercados de capital de todos os paises
onde atua. Na medida em que a empresa pode se mover entre nagdes, pode
permanecer independente da politica monetdria dos paises indiv'duais e obter
capital na fonte mais barata possivel. Isso dd as multinacionais utna importan-
te vantagem financeira sobre o conjunto das empresas locais.

As vantagens financeiras das EMNs também foram estudadas por
Behrman (1970) com conclusdes similares — poder financeiro da matriz, os
altos lucros das afiliadas, habilidade em transfcrir fundos entre as diversas sub-
sididrias da empresa e maior habilidade em obter recursos financeiros.

A explicagdo de Aliber (1969) sobre as vantagens competitivas das
EMNs € centralizada na existéncia de integragao vertical e economia de escala.

“Certos processos econdomicos tém caracteristicas de fluxo. Os rendimentos podem
ser realizados pela coordenagido de atividades produtivas em diversos paises diferen-
tes dentro da mesma empresa.”

O conceito de internacionalizagio de Casson (1979) é também consis-
tente com tal argumento. Ele acredita que as vantagens de uma EMN estao
baseadas em sua facilidade em transferir recursos internacionalmente sem que
haja transferéncia de propriedade. Conseqlientemente, sempre que hd uma
transagdo intemnacional, a EMN devera se beneficiar em relag@o as firmas lo-
cais. A andlise de Casson sugere dois tipcs de industrias nas quais a internacio-
nalizagdo ird predominar. O primeiro s3o as industrias que dependem muito
de informagdes técnicas e patentes, o segundo sdo as industrias que operam
processos de produgdo em estdgios multiplos que oferecem economias de
escala ou derivadas do uso de técnicas intensivas de capital.

A origem das vantagens competitivas das EMNs vis-a-vis as firmas mono-
nacionais varia de acordo com o setor industrial, estrutura gecgréfica e ta-
manho do mercado, politica do governo e estratégias das empresas. Tais
vantagens tém consequéncias importantes sobre o nivel de competi¢do na
industria nacional. Estudos sobre o assunto apresentam duas posi¢des confli-
tantes: os que postulam que o investimento estrangeiro direto (IED) aumenta
o nivel de competi¢dc na industria local e aqueles que sustentam que tal in-
vestimento, especialmente nos paises em desenvolvimento, restringe a compe-
ticdo através da ere¢do de barreiras 4 entrada de firmas locais.

Dentre os economistas que argumentam que o investimento estrangeiro
direto aumenta o grau de competi¢do estao Behrman, Johnson e Kojima.

30



Behrman (1970) verificou que o IED se dirige para as induistrias de ponta,
contribuindo para uma maior competitividade da industria local, especialmen-
te em rela¢do as exportagdes. Johnson (1970) afirma que o desempenho supe-
rior das firmas estrangeiras reduz os pre¢os ao consumidor e contribui para a
separagao entre as firmas eficientes das ineficientes. O economista japones
Kiyoshi Kojima (1978), por sua vez, sustenta que o IED nos paises em desen-
volvimento faz o papel de “‘tutor’. Gradualmente, o investimento estrangeiro
se propaga pela industria de diversos paises, através do treinamento de traba-
lhadores manuais, engenheiros e gerentes, tornando possivel o estabelecimen-
to de novas firmas de capital local. Tal processo pode, em ultima analise, au-
mentar a fun¢do da produgdo da indudstria em questao e tornar as novas indus-
trias competitivas a nivel internacional.

Em oposi¢do a estes autores estao pesquisas empiricas e teoricas que de-
fendem a idéia de que o IED restringe a competi¢do e abre caminho para o es-
tabelecimento de barreiras a entrada de firmas locais. Stephen Hymer (1972)
argumenta que o governo local deve restringir as atividades das EMNs para
que seja preservado um grau minimo de competi¢cdo nas industrias locais.
Richard Newfarmer (1979) e Eduardo Guimaraes (1980) conduziram traba-
lhos empiricos sobre os efeitos do IED na concorréncia das industrias de equi-
pamento elétrico e automobilistica no Brasil, respectivamente. O primeiro fi-
cou alarmado com a rdpida desnacionalizagdo, concentragdo de mercado e
imposi¢do de barreiras a entrada em conseqiiéncia do investimento estrangei-
ro massi¢o no setor de equipamento elétrico pesado. Guimaraes verificou que
as firmas locais ndo conseguem entrar em seu préprio mercado, a ndo ser que
o governo adote medidas discriminatdrias contra as EMNs, estabelecendo limi-
tes ao seu crescimento.

De acordo com Bain (1956), ha trés tipos principais de barreiras a entra-
da: diferenciacao de produto, desvantagem absoluta de custo e economias de
escala.

Diferencia¢ao de produto — ocorre através de varias formas de diferen-
ciagdo de pregos, modelos, padroes de qualidade, estrutura de marketing e
servigos ao cliente. Tais barreiras surgem: a) porque as preferéncias do com-
prador s3o estabelecidas devido ao prestigio de nomes de marcas, lealdade ou
simples inércia; b) através de projeto superior do produto como resultado de
controle de patentes ou simplesmente preservagdo de segredo de know-how;
c) através do controle de canais de distribui¢ao, quando canais alternativos pa-
ra novos concorrentes forem muito caros de estabelecer.

Desvantagem absoluta de custo — existe quando as firmas estabeleci-
das tém: a) acesso a know-how e técnicas de produgdo superiores ndo disponi-
veis a novos concorrentes, a custos comparaveis; b) controle sobre ou acesso
favordvel a matéria-prima, recursos humanos e operacionais que nio podem
ser obtidos de fontes alternativas ao mesmo prego; c) acesso preferencial ao
mercado financeiro.

Economias de escala — constituem uma barreira quando: a) a escala Gti-
ma minima de produg¢ao representa uma grande parcela no mercado total da
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industria; b) custos unitdrios a um nivel sub6timo de produg¢do sdo substan-
cialmente maiores que os custos ao nivel 6timo de produgao.

Estes estudos deixam sem solug@o a questao do impacto do investimen-
to direto estrangeiro sobre o grau de competi¢do. Portanto, com referéncia a
industria brasileira de computadores, existem duas hip6teses conflitantes a

serem examinadas:
(Hip.: 1.1) é que o investimento direto por empresas multinacionais aumenta a

concorréncia na industria nacional atraves da disseminacdo de tecnologia es-
trangeira nas firmas locais.

A hipétese alternativa (Hip.: 1.2) é que o investimento direto por empresas
multinacionais em paises em desenvolvimento restringe a competicdo e impde
barreiras oligopolisticas a entrada das firmas locais.

O proximo capitulo examinara a discussdo tedrica sobre associagdes de
capital (joint-ventures) e estratégias de propriedade da firma. Tais quest3es
sao relevantes ao estudo da industria brasileira de computadores, devido. a
suas implica¢des para a politica industrial do governo. O capitulo inclui dis-
cussdo tedrica sobre a relagdo entre propriedade do capital e transferéncia de
tecnologia.
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CAPITULO 2

Joint-Ventures e Politica de
Participacao Acionaria

Recentemente alguns paises tém adotado politicas orientadas para ele-
var a participa¢do de investidores locais no capital das subsididrias de empre-
sas multinacionais. Esta orienta¢do tem sido implementada especialmente nos
paises em desenvolvimento, onde o sentido de dependéncia faz-se sentir de
forma mais aguda. México, Nigéria, India, Paquistdo e alguns paises do su-
doeste da Asia estao pressionando cada vez mais os investidores estrangeiros
para obter um minimo de participa¢do nacional no capital de suas subsididrias.

O Paquistdo e a India adotaram uma orientagdo politica explicita em re-
lagao a joint-ventures desde sua independéncia em 1947. A “Declaragao de
Politica Industrial’’, publicada pelo governo do Paquistao em 1948, determi-
nou que investidores locais deveriam ter oportunidade de subscrever pelo
menos 30% do capital de todas as empresas instaladas no pais. Desde a intro-
dugdo, em janeiro de 1974, do “Foreign Exehange Regulation Act’, o inves-
timento estrangeiro na India tem-se tornado altamente seletivo. Em geral, o
governo insiste que os investidores estrangeiros se associem a empresas india-
nas, e limita a participagdo ndo-indiana a 40% do capital do empreendimento.
Participagao majoritdria (de até 100% em casos excepcionais) pode, entretan-
to, ser concedida a empresas que exportem uma grande propor¢do de seu fa-
turamento e aquelas consideradas essenciais as necessidades da India.
Tomlinson (1970), que estudou a natureza das estratégias de propriedade de
empresas inglesas na India e no Paquistdo, verificou que 42,5% delas entraram
em joint-ventures devido a pressdes implicitas ou explicitas do governo local.

No México, uma tipica forma de pressdo dos 6rgaos do governo é soli-
citar as empresas estrangeiras que requeiram liceng¢a de importagao que apre-
sentem um plano de “‘mexicaniza¢do’’ de seu capital. Na Nigéria, dois decretos
de nacionalizagdo elevaram a participagdo nigeriana em muitas companhias
estrangeiras a 60%. Cerca de 1.200 empresas tiveram que aceitar participagao
local em seu capital, a maioria de origem privada.

No sudoeste da Asia, trés paises adotaram uma ““linha dura” com relagdo
ao investimento estrangeiro a fim de assegurar a participagao local. Em 1972,
o governo da Tailandia declarou que estrangeiros ndo poderiam mais deter o
controle aciondrio em companhias de determinados setores. Nas Filipinas, a
participa¢do estrangeira foi limitada em 30% em certos ramos, e na Indonésia,
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onde a caréncia de capital local é mais grave, foi estabelecido ao final dos
anos 70 que 51% do capital das joint-ventures deveriam pertencer a acionistas
locais no prazo de 10 anos (Weinstein, 1979).

As politicas de nacionaliza¢gdo de parte do capital de subsididrias de
empresas multinacionais sdo geralmente justificadas por trés alega¢Oes: pri-
meiro, que a propriedade local diminuird a futura remessa de lucro do pais;
segundo, que aumentard o controle local sobre as operagoes de firmas estran-
geiras; e terceiro, que promoverd a transferéncia de tecnologia, possibilitando
o acesso dos socios locais a conhecimentos técnicos gerados no exterior.

Os objetivos e operagoes de EMNs nos paises em desenvolvimento po-
dem ndo ser consistentes com os objetivos nacionais dos paises em questao.
O governo local pode, portanto, querer estabelecer alguma espécie de controle
sobre as operagoes das EMNs. A participa¢ao local no capital, especialmente
um controle aciondrio majoritdrio de 51%, é geralmente considerada o instru-
mento principal de obtengao deste controle. Acredita-se que, se uma subsidia-
ria local tiver que reportar nao apenas a4 matriz estrangeira mas também a uma
substancial minoria de acionistas locais, serdo resolvidos de forma mais justa
os conflitos de interesse entre os objetivos da economia nacional e aqueles da
companhia internacional.

Esta visdo é compartilhada por muitos economistas e executivos. Um
estudo realizado pelo “Conference Board” sobre o comportamento de multi-
nacionais americanas no Canadd ilustra tal opinido. Um gerente entrevistado,
refletindo o ponto de vista de executivos de diversas outras empresas, disse:

“A subsididria que pertence inteiramente a matriz nio pode maximizar decisdes a
favordo pafs onde esta instalada. Mesmo uma minoria de acionistas locais produz uma
forca de equilibrio no processo de tomada de decisGes da subsidiaria. Isto € o minimo
necessario para que exista uma voz, dentro da subsididria, que fale pelos interesses
nacionais.”

Tal visdo ndo €, entretanto, universalmente aceita, e precisa ser exami-
nada. Portanto, no caso da industria brasileira de computadores, a primeira hi-
potese a ser estudada sobre joint-ventures (Hip.:2.1)é que a participagao acio-
ndria majoritdria permite o controle local sobre as operacdes e politicas das
subsidiarias de empresas estrangeiras instaladas no pais. Isto possibilita trans-
feréncia de tecnologia atraves do acesso a conhecimentos técnicos gerados no
exterior.

Argumenta-se, entretanto, que as EMNs exercem controle sobre as ope-

ragoes de subsididrias nas quais possuem participagdo bem inferior a 100%."
1" Uma entrevista conduzida por Franklin Weinstein com o diretor representante de
uma das principais empresas comerciais japonesas na Tailandia ilustra este caso. Quan-
do lhe perguntaram se ndo temia que os tailandeses, quando obtivessem a maioria
aciondria na subsidiaria da empresa japonesa, adotassem politicas consideradas des-
favoraveis para os japoneses, o executivo respondeu: “As joint-ventures sio tio de-
pendentes da assisténcia japonesa para obtengdo de matéria-prima, equipamentos, pe-
"¢as sobressalentes, recursos financeiros e servigos de marketing, que os acionistas
locais n3o poderiam desconsiderar a opinido japonesa, a ndo ser que estivessem
preparados para sabotar todo o empreendimento.’’
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Mesmo quando os acionistas locais detém 51%, nada garante que exista in-
teresse em promover uma efetiva transferéncia de tecnologia a engenheiros e
técnicos locais. Como Vernon (1977) colocou:

‘‘Praticamente, a Unica area na qual os interesses dos acionistas locais e aqueles do go-
verno sdo provdveis de coincidir, € o desejo de desviar parte dos lucros globais da em-
presa multinacional come um todo para a subsidiaria local. A capacidade dos acionis-
tas locais de concretizar tal intengdo ¢ bastante incerta.”

Quando pressionados ou solicitados a oferecer participagdo aciondria
a investidores privados locais, as companhias estrangeiras podem apenas usar
individuos ou empresas nacionais como “testa-de-ferro”. Desta forma satisfa-
zem ao texto da legislagdo local sem perder o controle efetivo das operagdes.
Assim a hipétese alternativa (Hip.: 2.2) é que mesmo a participacdo majoritd-
ria nas subsididrias estrangeiras das EMNs ndo confere necessariamente con-
trole sobre operagdes, politicas empresariais e transferéncia de tecnologia.

O perigo de tais acordos é reduzido quando o sdcio local é o governo,
em vez de empresas privadas. Mas depende dos objetivos que o governo pre-
tende atingir. Se a participag@o aciondria pretende apenas garantir o cumpri-
mento da legislagao local e da politica industrial, uma participag@o aciondria
minoritdria pode ser suficiente. Penrose (1976) sugere que uma participagdo
do governo de 5 a 10% pode ser uma forma satisfatéria de obter acesso a in-
formagdo e uma voz nas deliberagdes da diretoria.?

Por outro lado, se o objetivo do governo for mudar as estratégias e ativi-
dades da subsididria local de uma EMN, mesmo uma participagdo acionéria
de 51% pode nao ser suficiente. Muitos pesquisadores verificaram que as
EMNs tendem a adotar estratégias comerciais centralizadas a nivel mundial
para maximizar seus lucros globais. Em tais circunstancias, elas podem aceitar
sécios locais em suas subsididrias, mas ndo estdo preparadas para alterar sua
politica global de inovagdo, produg¢do e marketing nas filiais estrangeiras.

A suposicdo de que a propriedade local diminuird o futuro fluxo de
recursos do pais também precisa ser demonstrada. Quando investidores locais
adquirem uma parte das a¢gdes de empresas estrangeiras a pre¢o de mercado,

No caso da aquisicdo pelo governo chileno de 51% da subsidiaria da Kennecott
Copper Corporation, Alejandro (1970) afirma que houve efeitos colaterais benéficos.
A ““chilenizag¢do’ de minas de cobre induziu grandes planos de expansdo apds mui-
tos anos de estagnacdo da producdo. Além disso, ao comprar um lugar na diretoria de
uma empresa verticalmente integrada, o governo ganhou acesso a valiosas informagdes
sobre a contabilidade de custos. Através do treinamento ndo so de seus préprios con-
tadores mas também de técnicos e engenheiros de minas, o poder de barganha chileno
frente as companhias estrangeiras aumentou substancialmente. As ameagas dos inves-
tidores estrangeiros de se retirarem do pafs puderam ser minimizadas. As disputas so-
bre impostos passaram a ser baseadas em informacées mais confiaveis e os intrincados
mecarismos do mercado internacional e da logistica da empresa deixaram de ser um
mistério para os técnicos governamentais.
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pode-se dizer que eles apenas estdo exportando capital escasso para o estran-
geiro, recursos que poderiam ser usados alternativamente no proprio pais.’

Brooke ¢ Remmers (1970) levantaram outro aspecto do problema de
saida de capitais. Uma vez que as afiliadas mudassem seu status de subsidid-
rias 100% estrangeiras para a joint-venture, a matriz poderia se ver tentada
a penalizar a empresa associada através de, por exemplo, desviar negocios para
as subsididrias que lhe pertencem integralmente, ou aumentar os pregos de
servigos técnicos e insumos exportados para o pals da empresa associada ou
subfaturar os produtos importados de tal pais.* Solomon (1979) chegou a
conclusdes similares em relagao ao superfaturamento no pagamento por assis-
téncia técnica e gerencial.

Nas subsididrias integrais da matriz, onde um unico acionista também
fornece servigos gerenciais, organizacionais e tecnoldgicos, o acionista espera
captar o valor total de seus servi¢os na forma de lucros. Quando a matriz tem
apenas uma parte das a¢des da subsididria, ela receberd apenas uma parte des-
te valor proporcionalmente a sua participa¢ao aciondria na empresa. Assim, a
matriz pode querer cobrar da empresa 0s servi¢os técnicos e gerenciais por
ela fornecidos. Hd varias formas de pagamento que podem ser usadas indivi-
dualmente ou combinadas. O sbcio estrangeiro pode receber uma percenta-
gem das vendas ou uma participa¢do extra nos lucros, uma quantia fixa global
preestabelecida ou por unidade de venda ou cobrar por servigos especificos.

Dada sua maior experiéncia internacional, os socios estrangeiros estao
em melhor posi¢ao que os acionistas locais para discutir os detalhes dos servi-
¢os que fornecem a empresa associada. Os acionistas locais nem sempre sdo
capazes de avaliar com precisdo a natureza, extensdo e valor dos servigos pres-
tados. Conseqlientemente, ¢ dificil determinar se o sdcio estrangeiro elevou
sua remuneragdo total ao nivel de lucro percebido quando a subsididria lhe
pertencia integralmente.

3 O Comité Australiano de Pesquisa Econdmica (1965) rejeitou uma proposta de exigir
que as filiais de empresas estrangeiras emitissem agGes no pais. O Comité concluiu
que a lei iria apenas permitir que mais fundos locais fossem transferidos para as em-
presas estrangeiras, aumentando o controle externo da industria australiana (Behrman,
1970, p. 138).

4 Weinstein verificou que os sdcios japoneses de joint-ventures no sudeste asiatico geral-
mente controlam atividades-chave tais como importacio de matérias-primas e expor-
tacdo de produtos finais. Tal controle se d4 porque muitas EMNs japonesas se remu-
neram mais com tais atividades do que com o lucro do empreendimento em si. As
trading companies japonesas estdo geralmente integradas verticalmente em diferentes
atividades. Sendo assim, é normal que as transa¢des comerciais sejam realizadas intei-
ramente dentro do mesmo grupo econdmico. Um executivo japonés em Bangkok, por
exemplo, indicou que é comum as subsididrias tailandesas pagarem até 5% acima do
prego de mercado por matérias-primas e componentes fornecidos por empresas coli-
gadas japonesas.

36



CAPITULO 3

Transferéncia de Tecnologia,
Autonomia Tecnologica e
____Vantagens Comparativas __|

O termo ‘‘transferéncia de tecnologia” € usado expressando diferentes
significados na literatura economica. Alguns autores' usam-no como um con-
ceito amplo para descrever qualquer transmissao ou venda de conhecimento
técnico, mesmo quando faz parte de um “‘pacote’ de capital, servicos geren-
ciais e tecnologia, que pode ser utilizado por seu comprador, mas cujo con-
teado ndo é devidamente entendido.

Para outros?, a transferéncia de tecnologia, por defini¢do, implica na as-
similagdo da tecnologia importada. Com o tempo, a firma compradora pode
também desenvolver capacidade interna para adaptar, ampliar e mesmo aper-
feicoar a tecnologia.

Mytelka (1978) observa que a capacidade de assimilag@o, asssim como
de adaptag¢do, ampliag@o e aperfeicoamento da tecnologia importada sio com-
ponentes necessdrios de uma estratégia de autonomia tecnoldgica. Autonomia
tecnologica n3o implica a no¢3o de autarquia e isolamento. Significa um pro-
cesso dindmico de aumento progressivo da independéncia tecnoldgica para
atingir dois obietivos bdsicos. Primeiro otimizar a escolha através do conhe-
cimento adquirido. Isto significa desenvolver prdticas que permitam a escolha
de técnicas apropriadas, habilidades de negociagdo que tornem possivel me-
lhorar as condi¢des de importagao de tecrologia, capacitagdo em pesquisa e
desenvolvimento que facilitem a compreensio da tecnologia importada e a
compra de componentes na fonte mais barata e, finalmente, adquirir capacida-
de para desenvolver elementos do “pacote” e aplicar a tecnologia na diversifi-
cacdo da linha de produtos. Em segundo lugar, uma estratégia de autonomia
deve procurar encorajar a pesquisa e desenvolvimento de novos produtos e
processos apropriados as necessidades, recursos e gostos nacionais (Sagasti e
Guerrero, 1974).

Estratégias nacionais de autonomia industrial e tecnoldgica tém sido cri-
ticadas pelos autores que defendem as nog¢des neocldssicas de vantagens com-

! Ver, por exemplo: Behrman ¢ Wallender, Transfer of Manufacturing Technology
Within Multinational Enterprises (1976).

2 Ver, por exemple: Lynn Mytelka (1978).
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parativas e livie mercado na criagdo de tecnologia. Johnson (1975) argumenta
que a promogdo de tecnologia local em um pais em desenvolvimento requer
subsidios a industria local e prote¢do contra tecnologia estrangeira. De fato os
paises do Terceiro Mundo tém uma menor e menos estabelecida base tecnolo-
gica e nivel de demanda por tecnologia do que os paises lideres. A assimilag@o
bem-sucedida da tecnologia importada, sua adapta¢do e ampliag¢do, requer
elevados investimentos e a criagdo de infra-estrutura e capacidade em P
& D — condigOes necessarias para permitir as firmas locais absorver e desen-
volver novas tecnologias. Em condi¢des normais, as empresas nacionais de
paises em desenvolvimento tém pouco interesse e habilidade para adotar uma
estratégia de autonomia sem ajuda financeira oficial e prote¢do contra concor-
réncia direta de tecnologia estrangeira avancada.

“Governos que cometeram este erro”, afirma Johnson, “ignoram o fato de que um
subsidio para uma indulstria € necessariamente um encargo para outras. Primeiro
porque qualquer reten¢do de recursos para investimento em uma industria necessa-
riamente reduz os recursos disponiveis a outra industria (...). Segundo porque no
mundo industrial moderno a produ¢io de uma industria € tipicamente um insumo pa-
ra outra. Em conseqiiéncia. a protegdo da primeira industria representa na pratica um
encargo a segunda, pois csta tem que adquirir insumos a pregos mais elevados.”

Johnson baseia seu argumento na teoria de vantagens comparativas. Es-
ta teoria foi inicialmente desenvolvida por David Ricardo, na Inglaterra, no
inicio do século XIX. Ricardo sustentou que cada pais deveria se concentrar
na produg¢do de bens que tivessem uma vantagem comparativa de custo. Atra-
vés do comércio internacional, cada pais ganharia acesso aos bens nao produ-
zidos internamente. Os beneficios de tal divisdo internacional de trabalho, de
acordo com Ricardo, seriam distribuidos a todos os parses envolvidos no co-
mércio internacional.

O argumento de Johnson tem uma séria distor¢do teérica. Ele transferiu
uma série de preconcepgOes analiticas elaboradas em paises desenvolvidos
como consequéncia de sua experiéncia, e que talvez tenham tido um objetivo
pratico nesses paises, sem consideragdo prdtica de sua relevancia para a expe-
riericia das economias em desenvolvimento. O conceito neocldssico de vanta-
gens comparativas usado em seu argumento ndo tem aplica¢gdo universal. Por
exemplo, a alega¢do de que a industria americana possui vantagens compara-
tivas na produ¢do de computadores e deveria projetd-los e fabricd-los para o
mundo inteiro, deixando que outros paises se concentrasssem na eficiente
utilizagao dos computadores. pode ser defendida apenas em termos puramen-
te economicos. Politicamente, entretanto, € tao atraente a outros paises quan-
to a sugestdo, feita ha cento e cinquenta anos atrds, de que a Inglaterra deve-
ria explorar suas vantagens comparativas em mdquinas a vapor e permanecer
a unica fabricante para c mundo inteiro (Jequier, 1974).

Gunnar Myrdal (1968) advertiu que a transferéncia de conceitos e teo-
rias ocidentais para analisar os problemas econdomicos de paises subdesenvol-
vidos € um sério erro.
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“As condi¢des nos paises ocidentais desenvolvidos hoje sdo tais que a matriz social
permite o desenvolvimento economico, ou pelo menos reajusta-se de forma a ndo
constituir um obstdculo ao processo de desenvolvimento. Por isso, uma andlise em
termos puramente economicos, abstraida do componente social, pode produzir resul-
tados vilidos e uteis. No entanto, tal andlise ndo pode ser corretamente aplicada em
paises subdesenvolvidos. Esses paises ndo apenas tém uma estrutura social e institu-
cional diferentes daquelas existentes no mundo ocidental desenvolvido, mas também
seu problema de desenvolvimento exige mudangas na estrutura social e institucional,
pois ndo se processa espontaneamente nem responde significativamente a politicas
restritas a esfera economica.”

A maioria dos autores modernos de estudos do desenvolvimento® diz
que a causa principal de subdesenvolvimento é precisamente a forma como os
paises subdesenvolvidos estdo inseridos na divisdo internacional de trabalho.
Um argumento relevante é que o comércio internacional vai gradativamente
beneficiando os produtores de produtos manufaturados e penalizando produ-
tores de bens primdrios.

Desde a segunda metade do século XX muitos paises subdesenvolvidos,
especialmente os chamados “NICs”,* tém apresentado um rdpido processo de
industrializa¢do. Mas eles ainda s3o muito dependentes de recursos financeiros

e tecnoldgicos dos paises desenvolvidos. Uma divis3o internacional do traba-
lho na drea cientifica e tecnoldgica, que deixa muitos paises sem capacidade
cientifica independente, é inaceitavel para os paises que pretendem desenvol-
ver uma linha de autonomia industrial. Como Freeman (1974) coloca:

“Para a simples assimilagao e¢ operacao cficiente de qualquer tecnologia sofisticada ¢
preciso ter capacidade independente de P & D, mesmo que seja basicamente um de-
senvolvimento adaptativo.”

Hd também razdes economicas para os paises em desenvolvimento em-
preenderem atividades P & D. O processo ‘“‘aprender-fazendo” €, por si mes-
mo, uma fonte de economias externas. Aprender-fazendo €, segundo Arrow
(1962), aproveitar cada oportunidade para resolver prcblemas associados com
a escolha de técnica, fornecedores de tecnologia, maquinaria e o desenho dos
produtos a serem fabricados, a fim de desenvolver uma capacidade local de
assimilar tecnologia importada.

Ccoper e Maxwell (1975) argumentaram que as empresas privadas nos
paises em desenvolvimento tém que decidir se adquirem tecnologia estrangeira
ja comercialmente provadas ou se correm o risco de desenvolver capacidade
tecnolodgica prépria.

“Mas as empresas podem ndo se beneficiar de técnicas que seriam desenvolvidas caso
fossem usados, por exemplo, economistas e engenheiros locais para projetos e estudos

de viabilidade ou pelo desenvolvimento de solucdo tecnoldgica alternativa a estrangei-
ra. As técnicas desenvolvidas podem beneficiar outras firmas; seriam externas a em-

Verificar, por exemplo: Sunkel, O. (1967); Teotonio dos Santos (1969); Salama, P.
(1976).

4 “Newly Industrialized Countries”, paises recentemente industrializados.
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presa contratante em Si. Assim a empresa privada individual, deixada ao jogo do mer-
cado de tecnologia, dard menos importancia ao desenvolvimento tecnoldgico local do
que a sociedade como um todo (. . .). Em conseqliéncia, sob o ponto de vista da co-
munidade nacional, a hegemonia das vantagens comparativas estdticas na produgao de
tecnologia € inaceitdvel, e o Estado deve interferir no mercado para produzir resulta-
dos socialmente 6timos.”

Outro argumento contra a idéia neocldssica de deixar o mercado deter-
minar a criagdo e comercializa¢do internacional de conhecimentos técnicos ¢
o fato de o mercado de tecnologia ter imperfei¢coes. Para Schumpeter (1939),
uma inovag¢dc bem-sucedida permite a empresa obter por um periodo de tem-
po lucros “‘supernormais’ antes que seus competidores estejam em condi¢des
de imitar a inovagdo. Cooper e Maxwell observaram duas implicag¢bes para o
processo de transferéncia de tecnologia.

‘““A primeira € que a tecnologia tem valor econdomico para o inovador. Se ele permitis-
se o livre uso desta tecnologia, o periodo de quase-monopdlio seria menor do que se
ele mantivesse o uso restrito a si mesmo, pois neste caso haveria um lucro “‘super-
normal’’ menor. Conseqiientemente, o inovador ndo permitird que outras firmas uti-
lizem sua tecnologia, a nio ser que ele esteja seguro de obter um retorno (atraves de
royalties) proporcional ao que obteria caso expandisse sua propria produgdo. Freqiien-
temente o inovador (ou fornecedor de tecnologia) estabelece formas de controle so-
bre o uso de seu know-kow, de forma a assegurar os retornos esperados ou para se
prevenir que o comprador de tecnologia se torne um competidor.”

Tal controle limita o processo de aprender-fazendo e tende a perpetuar
a hegemonia de tecnologia estrangeira, ou seja, a chamada ‘“dependéncia tec-
nologica™.

A segunda implicagdo “é que o quase-monopolio, que deriva da posse
da tecnologia, coloca o inovador em uma posicdo de barganha muito superior
a qualquer firma que queira licenciar a tecnologia”. Como resultado, o forne-
cedor de tecnologia estd em condi¢Ges de impor precos elevados, estabelecer
controle sobre as estratégias empresariais dos licenciados e impor a compra de
insumos e componentes que poderiam ser adquiridos de terceiros em melho-
res condi¢des. Quando as fontes alternativas de componentes sdo locais, a
importag@o de um pacote reduz o mercado potencial para outras industrias
locais. Isto ndo se deve a ineficiéncia ou disponibilidade local de insumos,
como argumenta Johnson, mas sim as restri¢des contidas nos pacotes tecnold-
gicos oferecidos pelo licenciador.
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CAPITULO 4

Estratégias de Licenciamento
e suas Implicagoes
| Competitivas

A venda de tecnologia' através de licenciamento € uma atividade essen-
cialmente internacional. Virios estudos indicam que as empresas tendem a li-
cenciar sua tecnologia ao exterior mais freqiilentemente do que em seu pais de
origem.> Wilson (1975) atribui esta tendéncia especialmente a visao oligopo-
listica dos proprietdrios das invengdes®, que procuram preservar o mercade
para suas empresas. Eles podem estar dispostos, entretanto, a licenciar sua tec-
nologia para firmas estrangeiras das quais ndo esperam competicao direta.

O presente estudo da industria brasileira de computadores tratard prin-
cipalmente dos acordos de tecnologia que envolvam licenga para fabricagdo de
produtos patenteados e acesso a especificagdes e desenhos técnicos. Também
estdo inclurdas assisténcia técnica para fabricagdo do produto, identificagdo
de ferramentas e equipamentos a serem usados, técnicas de montagem e con-
trole de qualidade.

Licenciamento e investimento estrangeiro fazem parte do processo pelo
qual as empresas industriais exploram suas vantagens no estrangeiro
(Sercovich, 1975). Alguns estudos® indicam que as firmas preferem operar no

1 Transferéncia ou venda de tecnologia é um termo genérico usado em contratos que
envolvem a transmissio de conhecimento técnico. No Brasil, de acordo com a Lei
4.131de 27 de setembro de 1962, hd quatro categorias de transferéncia:

1) Assisténcia técnica.

2) Licenga de fabrica¢do e/ou permissdo para utilizagdo de patente.
3) Licenca para utilizagdo de marcas registradas.

4) Servicos de engenharia.

S) Elaboragido de projetos.

2 Ver: Wilson, R. (1975)
Casson, M. (1979)

3 O termo “‘inven¢do’’ usado por Wilson pode também significar “inovag¢do’’. Segundo
Schumpeter, uma ‘“‘inven¢do” € uma idéia, um projeto ou modelo de um novo meca-
nismo, produto ou sistema. Tais inven¢des podem ser patenteadas, mas ndo conduze-
zem necessariamente a inovagdes técnicas. Uma inovagdo, no sentido econémico, é
atingida somente com a primeira transagio comercial envolvendo o novo produto,
processo, sistema ou mecanismo.

4 Ver Johnson, H. “Technology and Interdependence’’, Macmillan, 1975.
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exterior através de um pacote de capital, métodos administrativos e conheci-
mentos técnicos ao invés de simplesmente licenciar seu know-how.

Ha trés explicagGes para a aparente preferéncia de vincular licenciamen-
to a participacdo aciondria. A primeira enfatiza o papel da competi¢do oligo-
polistica internacional (Hymer, 1960). Se as EMNs venderem sua tecnologia
sem vinculd-la ao investimento, podem estar fortalecendo a posi¢cdo de
competidores no mercado, oferecendo um recurso competitivo de que outras
firmas n3o dispGem. A segunda explica¢do € que o investimento estrangeiro
direto estd associado com a diferenciagdo oligopolistica do produto (Caves,
1971). A transferéncia bem-sucedida de produtos ndo-homogéneos sofistica-
dos freqilentemente exige uma relagdo continua entre o fornecedor e o com-
prador da tecnologia, de forma s6 encontrada na estrutura de uma firma mul-
tinacional. Conseqiientemente, a receita que pode ser obtida pela firma no
exterior por sua tecnologia deve ser vinculada ao processo de produg¢do e dis-
tribui¢do. Uma terceira explicagdo se aplica & venda de insumos e bens inter-
medidrios para produtos que utilizam tecnologia jd em estidgio maduro. Co-
mo Terumo Ozawa (1971) coloca:

‘““Ndo sendo possivel esperar lucros sobre a venda de tecnologia padronizada, os
transferidores tentam compensar o baixo retorno monopolizando o fornecimen-
to de produtos intermediarios tais como matériasprimas, partes e componentes.
Para este fim, a propriedade do capital e a participagdo na administragao tornam-
se estrategicamente importantes.”

Baranson (1978) argumenta, entretanto, que tendéncias evoluciondrias
na economia mundial alteraram a vis3o das corporagdes sobre investimento e
administragdo de seus ativos tecnolégicos no exterior. Conseqlientemente, um
numero crescente de corporagdes estd adotando uma politica explicita de
substitui¢do do investimento de capital e controle administrativo de subsidid-
rias no estrangeiro pela venda direta de tecnologia e servigos gerenciais como
um meio de obter retomos para o seu patriménio tecnolégico. Tal tendéncia
é influenciada por cinco fatores principais:

(i) Demanda dos paises recentemente industrializados por trans-
feréncia de tecnologia.

(ii)  Riscos polfticos crescentes e incertezas econdmicas do investi-
mento em ativo fixo (instala¢des, equipamentos) no exterior.

(iii) Mudanga de énfase de certas firmas da produgdo industrial
para atividades de pesquisa e desenvolvimento (investimento
em tecnologia pode fornecer taxas de retorno mais elevadas do
que investimentos na expansio da capacidade produtiva).

(iv) A crescente competigdo entre empresas estrangeiras como-
fornecedoras de tecnologia industrial ¢ a resultante pressio
para a liberagao da propriedade tecnoldgica no inicio do ciclo
de vida do produto.

(v)  Os custos crescentes de invéstimento direto no estrangeiro.
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A“maioria destes fatores estd relacionada a restri¢des ao investimento no
exterior. Isto inclui restri¢cdes dos governos dos paises receptores em relagdo
as importagdes e investimento estrangeiro direto e o fato de algumas empresas
fornecedoras de tecnologia serem relativamente pequenas para contar com
suficientes recursos financeiros e gerenciais para investirem no exterior.’

Um exemplo do papel do tamanho na estratégia tecnoldgica da firma é
dado pelos pequenos fabricantes de produtos eletronicos, cuja for¢ca competi-
tiva esta baseada mais no projeto do produto do que na técnica de fabricagao
e capacidade financeira. N3o possuindo os recursos necessarios para investir
em fabrica¢cdo no exterior ou para exportar em larga escala, estas firmas geral-
mente preferem vender os projetos de seus produtos. Por outro lado, as gran-
des empresas eletronicas, que possuem tecnologia e know-how de fabricagdo
assim como recursos financeiros adequados, geralmente adotam estratégias no
exterior que envolvem a aplicagdo de uma combina¢do destes recursos.

Sercovich (1975) examinou a rela¢do entre tamanho e politica de venda
de tecnologia através do exame das receitas de royalties de empresas britani-
cas e americanas pagas por empresas subsididrias e nao-subsididrias. Ele desco-
briu que os royalties recebidos por empresas americanas pela venda de tecno-
logia a firmas nao-afiliadas representaram, nos anos sessenta, apenas 24% do
total de royalties recebidos. No caso das empresas da Gra-Bretanha, tal rela-
¢ao atingiu a 70%.

“Com excecdo de algumas empresas multinacionais (ICI, Unilever)”, argumenta
Sercovich, “as firmas inglesas que operam no exterior usam o licenciamento como
forma de penetrar em mercados estrangeiros devido a sua posicao competitiva rela-
tivamente mais fraca”.

Portanto, hd duas hipoteses alternativas relacionadas as estratégias das
fiimas na exploragdo de sua tecnologia no exterior a serem examinadas:
(Hip.: 3.1) é que as empresas licenciadoras preferem oferecer um ‘pacote”
que inclua participacdo aciondria, técnicas administrativas e tecnologia em
vez de apenas licenciar seu know-how. A hipotese altemativa (Hip.: 3.2) ¢
que recentemente os licenciadores mudaram sua preferéncia de participacdo
aciondria e controle administrativo para a simples venda de tecnologia e servi-
¢os gerenciais.

Para as subsidiarias de empresas multinacionais, o vinculo tecnologico
pode ser considerado como parte de um relacionamento intrafirma mais

5 A importagdo de tecnologia através de licenciamento puro ¢, em geral, bem-vinda pe-
los governos nacionais. Em 1965, um relatério elaborado pelo Ministro da Industria
da Franca sustentava que ‘“‘a compra de tecnologia estrangeira era aceitavel quando
ajudasse as empresas nacionais a tornar lucrativa uma inovagdo local ou quando desse
suporte a novos processos de produgdo desenvolvidos pela industria francesa — ou se-
ja, tendo um carater complementar as iniciativas nacionais. Pequenas inovag¢des vindas
do estrangeiro poderiam ser aceitas como um intercambio tecnoldgico natural, que
tem como objetivo o estimulo ou complementacio dos esforgos nacionais. Tais im-
portagdes de tecnologia nido sdo consideradas ameagadoras a economia e, portanto,
ndo justificam imposi¢des de medidas protecionistas”.
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amplo. No caso de empresas independentes, entretanto, hd, teoricamente, a
possibilidade de escolha entre a aquisi¢do de tecnologia estrangeira e desenvol-
vimento préprio local.

Hé quatro explicagdes bdsicas para a decisdo de comprar tecnologia
através de acordos de licenciamento ao invés de desenvolvé-la de forma auto-
noma. A primeira é relacionada a complexidade da tecnologia. As empresas
entram em acordos de licenciamento para ter acesso a projetos de produtos
ou processos de fabricagdo que ndo tém condi¢Ses de ser desenvolvidos inter-
namente. Tais firmas podem ter experiéncia prévia no mercado mas ndo con-
tar com a capacidade técnica ou a estrutura de P & D necessdria para proje-
tar e fabricar o novo produto ou estar entrando em um novo mercado ou ain-
da quando a velocidade de mudanga tecnoldgica requerida excede sua capaci-
dade interna de P & D.

Este estudo ird explorar as razGes para a compra de tecnologia estrangei-
ra através de acordos de licenciamento na industria brasileira de computado-
res. (Hip.: 4.1) é que o licenciamento é determinado pela complexidade da
tecnologia.

Uma segunda explicagdo relaciona o licenciamento as condi¢des de
competi¢do. Nos paises em desenvolvimento, firmas de propriedade local po-
dem contar com a habilidade necessdria para projetar e desenvolver sua pro-
pria linha de produtos. Mas os produtos projetados localmente podem n3o ser
internacionalmente competitivos. Quando pelo menos uma firma operando
dentro de um determinado pais em desenvolvimento introduz inovag¢des de-
senvolvidas no exterior, as empresas que utilizam tecnologia prépria ficam
ameacgadas. A inovagdo pode ser introduzida tanto por uma subsididria de
uma EMN que adote uma politica de produto mundial quanto por uma firma
de propriedade local com vinculos tecnoldgicos com empresas estrangeiras. A
conseqiiéncia é que o padrao de competi¢cdo do produto no mercado do pais
em quest3o se torna similar ao existente no mercado internacional. Assim, é
pouco provavel que as firmas locais se adaptem ao novo nivel de competigao
de produto sem contar também com o apoio tecnoldgico de uma empresa es-
trangeira.®

Portanto, a (Hip.: 4.2) é que o licenciamento torna-se necessdrio devido
as condigoes de competigdo.

Uma terceira raz3o para a existéncia de acordos de licenciamento estd
relacionada as vantagens de custo e aos riscos de desenvolver produtos local-
mente. Acordos de licenciamento podem ser uma forma mais barata de obter
projetos de produtos e processos do que o desenvolvimento proprio local.
Isto pode ser particularmente importante para firmas que desejam fabricar
produtos maduros, jd em fase avan¢ada no seu ciclo de vida. O desenvolvi-

6 Em seu estudo de 123 firmas argentinas, Sercovich (1975) concluiu que a principal
razao para licenciamento era permitir as firmas nacionais entrar nos mercados oligo-.
polisticos nos quais a competi¢do era estruturada a partir dos padrdes estabelecidos
pelos produtos importados.
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mento de um produto também envolve riscos que podem ser evitados atra-
vés do uso de tecnologia estrangeira jd testada comercialmente. A préxima
hipotese (Hip.: 4.3) é que o licenciamento é explicado pelas vantagens de cus-
to e pelos riscos do desenvolvimento proprio do produto.

Uma quarta explicagdo para a decisado de adquirir tecnologia através de
licenciamento € a boa reputagdo gozada por alguns nomes de marcas estran-
geiras no mercado local e o relacionamento prévio com os licenciadores.
Mytelka (1978) estudou as razdes para a existéncia de acordos de licencia-
mento nas empresas metaliirgicas e quimicas localizadas no Peru, Equador e
Colombia. Mais da metade das firmas entrevistadas alegou que uma das prin-
cipais razdes para o licenciamento era o acesso a marcas ja conhecidas pelos
consumidores, permitindo assim o acesso a um segmento mais qualitativo do
mercado previamente atendido por importagdes.

Uma situagdo tipica que leva a acordos de licenciamento é quando uma
subsididria de vendas ou um distribuidor independente se defronta com altas
tarifas alfandegdarias e restricdes as importa¢des. A forma mais eficaz de supe-
rar tais barreiras € iniciar atividades de fabrica¢do local para substituir as im-
portagoes. A medida que a produgdo local é encorajada por uma demanda
previamente existente, a firma deve fabricar um produto o mais semelhante
possivel aos importados. Isto requer a importagao do projeto do produto e do
processo de fabricaggo. A proxima hipdtese (Hip.: 4.4) é que o licenciamento
toma-se necessario pelas vantagens de se ganhar acesso a determinadas marcas
e pelo relacionamento prévio com os licenciadores.

O licenciamento esta relacionado com a estratégia tecnoldgica adotada
pela firma. Ao determinar sua estratégia, toda empresa se defronta com restri-
¢oes tecnoldgicas e de mercado que sdo solucionadas com base na sua capaci-
dade técnica. Freeman (1974) classificou seis tipos de estratégias tecnolégicas
adotadas por empresas industriais. As firmas podem seguir uma ou outra des-
tas estratégias, podem mudar de uma para outra ou seguir estratégias diversas
em diferentes setores de suas atividades. Das seis estratégias definidas por
Freeman, as quatro relevantes para o presente trabalho sao descritas a seguir.

A estratégia dependente é adotada por firmas que tém um papel essen-
cialmente subordinado em relagdo a outras empresas. A firma dependente nao
faz o menor esforgo para iniciar ou mesmo copiar as mudangas técnicas intro-
duzidas em sua linha de produto a ndo ser como resultado de solicita¢do espe-
cifica de seus clientes ou da matriz (se for uma subsididria). Elas geralmente
dependem de acordos de licenciamento e ndo mantém atividades de P & D. A
firma dependente pode deter um certo grau de autonomia, necessitando para
isso contar com habilidade técnica para avaliar e selecionar a tecnologia es-
trangeira a ser adquirida além de uma certa experiéncia industrial e gerencial.

A estratégia imitativa consiste em seguir de longe as empresas lideres em
determinadas tecnologias. A principal diferenga entre a estratégia dependente
e a imitativa é que a ultima envolve um esfor¢o consciente de adaptagdo da
tecnologia estrangeira depois de adquirida. A extensao do atraso entre a firma
imitativa e a lider ird variar de acordo com circunstancias particulares da in-
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dustria, do pais e da firma. As firmas imitativas geralmente adotam o licencia-
mento mas possuem capacidade propria de desenvolvimento adaptativo e de
engenharia de produto e de processo.

A empresa imitadora deve contar com algumas vantagens competitivas
para entrar no mercado das firmas inovadoras jd estabelecidas. Dentre as pos-
siveis vantagens estd o mercado cativo — por exemplo outra firma associada
que compre seus produtos —, ou decisivas vantagens de custo — menor custo
de m3o-de-obra, ativo fixo jd amortizado, acesso a energia barata e baixos cus-
tos de transporte ou de materiais. As vantagens das firmas imitativas podem
ser devidas a prote¢ao do governo, tais como ‘“‘reserva de mercado’ ou prote-
¢do alfandegdria. A empresa imitadora pode aspirar tornar-se um inovador
defensivo, especialmente em economias de rdpido crescimento.

A estratégia defensiva é geralmente adotada por firmas que querem
evitar os riscos de ser as primeiras a langar novos produtos. Tais firmas po-
dem tirar vantagens dos erros cometidos pelo inovador original e melhorar
seu projeto, processo de fabricagao e marketing. Elas procuram seguir as fir-
mas lideres na tecnologia o mais de perto possivel, tendo para isso que contar
com uma forte capacidade de P & D, sem que isso signifique capacidade ou
disposi¢do para desenvolver pesquisa fundamental e inovagdes significativas.
Alternativamente, firmas que adotam estratégias defensivas podem ser espe-
cialmente fortes em marketing e engenharia de produg¢do. Tais firmas sao
tipicas nos mercados oligopolisticos e diferenciam seus produtos através de
melhoramentos técnicos. Elas tentam competir através do desenvolvimento
de patentes independentes em vez de simplesmente adquirir licencas de fa-
bricagdo, mas podem entrar em acordos de licenciamento como trampolim
para melhorar o produto.

Em geral a grande empresa multidivisional operando em industrias de
tecnologia intensiva combina estratégias defensivas e inovadoras em suas vd-
rias linhas de produto. Estratégias defensivas sdao caracteristicas de empresas
lideres em paises menos industrializados, que ndo possuem o ambiente cien-
tifico e 0 mercado para estimular estratégias tecnolégicas inovadoras.

A estratégia inovadora visa conseguir lideranga técnica e de mercado
através da introduc¢do de novos produtos e processos. As firmas inovadoras
s30 geralmente intensivas em pesquisa e contam com uma forte capacidade de
resolu¢do de problemas de projeto, constru¢do ¢ teste de prototipos. Apenas
uma minoria de firmas em qualquer pafs estd disposta a seguir uma estratégia
inovadora por longos perfodos.

As estratégias dependentes e imitativas sdo adotadas por quase todas as
firmas localizadas nos paises em desenvolvimento. As subsididrias das multi-
nacionais geralmente assumem um papel de dependéncia tecnoldgica frente a
suas matrizes, embora variem na forma em que s3o organizadas e no grau de
autonomia que lhes é permitida. As estratégias defensivas e inovadoras sao en-
contradas essencialimente em paises desenvolvidos.

Freeman (1974) acredita que a economia de um pais em desenvolvi-
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mento pode adotar uma estrutura industrial baseada em estratégias depen-
dentes.

‘““Mas neste caso’’, ele afirma, ‘o pails vai permanecer extremamente pobre e atrasado.
Uma estratégia dependente ou imitativa bem-sucedida pode levar a um certo desen-
volvimento industrial. No entanto, chegard um ponto em que as exportagGes baseadas
em baixos salarios entrario em conflito com o objetivo de elevar a renda per capita
nacional.”

E possivel modificar a estratégia tecnoldgica de uma firma ou do siste-
ma industrial de um pais como um todo. A condi¢do necessdria para evoluir
de uma estratégia dependente para uma estratégia imitativa ou defensiva € a
aquisicdo e desenvolvimento de capacidade técnica em atividades tais como
desenvolvimento adaptativo, engenharia de produ¢do e projeto de novos pro-
dutos. Igualmente importante é o tamanho do mercado, disponibilidade local
de infra-estrutura cientifica e tecnologica, disponibilidade de gerentes e en-
genheiros qualificados e politicas governamentais apropriadas. O Japao €
um exemplo de mudancga de estratégia tecnoldgica bem-sucedida. Em menos
de trinta anos, algumas industrias japonesas, tais como de eletronica e petro-
quimica, mudaram de uma estratégia imitativa para uma defensiva e, recente-
mente, para uma estratégia inovadora.

A evolugdo tecnologica depende da disposi¢do das firmas locais de ad-
quirirem a capacidade necessdria para inovar como meta a longo prazo. Isto
pode ocorrer em firmas onde a administra¢do local tenha autonomia para mu-
dar suas estratégias tecnologicas. Quando a firma é uma subsididria de uma
EMN, a autoridade final para a escolha de estratégias estd nas maos da matriz.
Freqientemente a subsididria recebe apenas parte do processo total de pro-
dugdo, por exemplo, a montagem final ou a produg¢io de alguns componentes.
Em geral, ndo esta envolvida no projeto do produto, e sua autonomia estd res-
trita ao nivel operacional. Mesmo algumas adaptagdes menores no projeto do
produto, por exemplo, para permitir o uso de insumos locais, tendem a ser
efetuadas no laboratério de P & D da matriz. Sob tais condi¢des, a dependén-
cia da subsididria € uma politica explicita dentro da estratégia da corporagio
como um todo. As firmas de propriedade local podem, algumas vezes, ndo
querer ou ndo ser capazes de se libertar de uma estratégia tecnoldgica depen-
dente, principalmente quando estdo operando sob contrato de licenciamento.
Erber (1974) constatou que as firmas brasileiras que fabricam bens de capital,
sob licenga raramente fazem um esfor¢o para absorver a tecnologia envolvida
no produto.

Os fornecedores da tecnologia também podem restringir o processo de
aprendizado na empresa licenciada. Isto se dd através da imposi¢do de uma
estratégia dependente operacionalizada pelo controle de importantes decisdes
logisticas e estratégicas pelo licenciador.

As empresas licenciadas que adotam uma estratégia dependente podem
obter bons lucros por periodos considerdveis devido a aceitagdo do produto
licenciado no mercado local. Os acionistas podem ser bem-sucedidos na re-
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tencdo de uma independéncia formal, mas s3o em geral muito vulnerdveis as
possibilidades de suspensdo da licenca de fabricacdo ou de serem absorvidos
pelo licenciador.
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CAPITULO 5

Licenciamento e
Controle Decisorio

A distingdo entre propriedade e controle de firmas jd tinha sido obser-
vada em 1920. A Organtheorie, desenvolvida pelo Reichsfinanzhof da
Alemanha, mostrou que uma firma estd em posi¢ao de subordinagdo organica
quando, apesar de ter autonomia legal, ¢ controlada economica, financeira ou
organizacionalmente por outra empresa (Sercovich, 1974).

Dependéncia organizacional ocorre quando as mesmas pessoas ocupam
a diretoria de diferentes companhias. Subordinagdo financeira surge quando
uma firma controla mais de 50% do capital da outra. Subordinagdo econémi-
ca, por sua vez, surge quando outra empresa comanda as decisges relacionadas
a pre¢os, métodos de processamento de matérias-primas e compra de compo-
nentes e equipamentos.

No caso de investimento estrangeiro, podem ocorrer estes trés tipos de
controle. Em acordos de licenciamento sem participagdo aciondria, entretan-
to, o controle s6 podera ser exercido através de subordinagdo econdmica.

Uma firma pode ser controlada por outra diretamente ou através de seu
mercado. Controle do mercado pode ser efetivado por acordos de cartel entre
os fornecedores de tecnologia e patentes ou por outros tipos de prote¢do ins-
titucional. O controle direto é exercido através do controle sobre decisoes ba-
sicas e sobre decisoes logisticas e estratégicas.

O controle sobre decisoes basicas se refere a decisdes sobre capitaliza-
¢do0, orcamento, politicas organizacionais e de dividendos. Os compradores de
tecnologia sem vinculos aciondrios com o licenciador geralmente conseguem
manter sua independéncia em relagao a decisGes bdsicas.

O controle sobre decisGes logisticas e estratégicas parece assumir pro-
por¢des mais importantes. Nele incluem-se quatro func¢des bdsicas:

1 — FUNCOES DE MARKETING

Inserem-se nesta categoria as decisdes sobre mercado a ser atingido, pre-
¢os, métodos de promog¢do a propaganda, estratégias de marketing, sistemas
de distribui¢do e especificagao de rotulos e embalagens.

O tipo mais comum de controle sobre fun¢des de marketing sdo as res-
tricdes a exportacdo. Acordos de licenciamento podem incluir cldusulas de
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proibigdo total as exportagdes, proibi¢des de exportagdes para paises especi-
ficos, necessidade de aprovagdo prévia do licenciado para cada venda no ex-
terior, quotas, controle de pre¢os, permissao para exportar apenas para firmas
especificas e restricdes no uso de marcas nas exportagoes.

O objetivo de cldusulas de proibigdo de exportagdes abrangendo a tec-
nologia importada € restringir a competicdo entre as empresas licenciadas. No
entanto tais restricdes podem privar a firma local dos incentivos de mercado
que induzem a inovag¢3o.

Vaitsos (1971) estudou as cldusulas restritivas nas exporta¢des em acor-
dos de licenciamento firmados em quatro paises da América Latina (Bolivia,
Peru, Colombia e Equador). Ele constatou que 81% dos contratos proibiam
totalmente as exporta¢des e 86% continham algum tipo de cldusula restriti-
va as exportagdes.-

Vaitsos explicou que:

‘... as clausulas restritivas nas exportagoes sdo estabelecidas com base no poder de
barganha relativo das partes contratantes e na disponibilidade de fontes alternativas
de fornecimento de tecnologia. Assim, os paises do Pacto Andino, apesar da forga
relativa de suas firmas, ndo obtiveram concessées importantes nos termos de suas
negociagdes com corporacfes transacionals estrangeiras que vendem tecnologia
industrial.”

No Brasil. os 6rgdos do governo responsaveis pela aprovagdo dos acor-
dos de licenciamento (Banco Central e INPI) se recusam a registrar contratos
que incluam cldusulas restritivas as exportagoes. Tal medida parece contrapor-
se aos interesses dos licenciadores. mas um estudo relatou que a legislagdo ndo
representa um entrave importante para a conclusao de novos acordos de licen-
ciamento (Erber. 1974), pois acordos verbais e ‘“de cavalheiros’ substituem as
clausulas restritivas explicitas.

Outra forma de controle sobre as atividades de marketing é a concessao
de direitos exclusivos de comercializa¢gdo ao sécio estrangeiro para comprar
toda ou parte da producdo da firma local destinada a exportagdo. Tais
acordos sao comuns quando a empresa estrangeira se dedica ao processamento
posterior do produto licenciado e a firma local € essencialmente uma fonte de
matéria-prima ou mao-de-obra barata.

A concessdo de direitos exclusivos de comercializagao pode, em alguns
casos, beneficiar as exportagdes, pois dd a empresa licenciada o acesso a uma
rede de vendas jd estabelecida no exterior. No entanto, a firma local geral-
mente obtém uma rentabilidade muito baixa nestas operagées, em func¢do da
posi¢@o monopsonica da empresa estrangeira.

2 —ESTRATEGIA DE PRODUTO

Estratégia de produto compreende as atividades de sele¢do e projeto do
produto, produgdo, testes e planejamento. O controle decisério nos acordos
de licenciamente geralmente é exercido através de cldusulas restritivas que po-
dem assumir as seguintes formas:
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— Controle de qualidade pelo licenciador.

— Proibi¢do de introduc¢do de modifica¢gdes ou melhorias sem a prévia
autorizagdo do licenciador.

— Proibicdo do uso do conhecimento licenciado apés o término do
acordo.

— Obriga¢do de conceder de volta ao licenciador uma licenga mundial
isenta de royalties para qualquer melhoria ou modificagdo nos pro-
dutos licenciados.

— Proibi¢ao de fabricar produtos ou marcas competitivas e usar proces-
sos alternativos aqueles licenciados.

Os fornecedores de tecnologia podem querer exercer controle sobre a
politica de produto das empresas licenciadas a fim de assegurar a qualidade
do produto final. Mas tal controle limita o poder decisério dos compradores
da tecnologia e reduz sua capacidade de absorver e desenvolver os conheci-
mentos técnicos adquiridos. As cldusulas que exigem a transferéncia ao for-
necedor de inovag¢des ou melhorias obtidas através do uso da tecnologia im-
portada podem tirar o incentivo financeiro necessdrio para as atividades de
pesquisa e desenvolvimento de novos produtos.

3 — FUNCOES TECNICAS E PROCESSO PRODUTIVO

Funges técnicas e processo produtivo envolvem duas atividades princi-
pais: selecdo do processo de fabricag¢do e sele¢cdo do equipamento.

Quando o contrato de licenciamento se refere ao processo de fabrica-
¢d0, os mecanismos de controle podem ser os mesmos que para a tecnologia
de produto. Entretanto, quando a liceng¢a envolve o projeto do produto, o
controle pode derivar principalmente da assisténcia técnica fornecida pelo li-
cenciador. Algumas condi¢les explicitas podem também ser incluidas no
acordo, como, por exemplo, a reserva do direito de decidir sobre quais modi-
ficagdes podem ser introduzidas nas técnicas utilizadas para fabricar os produ-
tos licenciados.

Em geral, a tecnologia utilizada numa determinada fabrica ndo ¢ inter-
cambidvel com tecnologia similar fornecida por outros fabricantes. Pe¢as so-
bressalentes e maquinaria oriundas de outros fornecedores podem ndo ser
compativeis com o equipamento existente. Em consequéncia, a reposi¢do do
equipamento existente ¢ a expansdo da atual capacidade de produgio precisa
ser conduzida através do fornecedor original, gerando assim um vinculo tec-
noldgico permanente. Em tais circunstancias, a escolha inicial de um determi-
nado tipo de tecnologia pode também determinar a fonte de fornecimento
de uma grande variedade de itens relacionados a tecnologia adotada (Penrose,
1974).

Os vinculos de propriedade sdo geralmente associados a dependéncia na
técnica de produg¢do. Mytelka (1978) constatou que 93% das subsididrias de
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EMNs nos paises andinos obtinham sua tecnologia de fabricagao diretamente
do licenciador estrangeiro ou por firmas por ele indicadas.

Os fornecedores podem querer controlar a produg¢do e as decisdes téc-
nicas para assegurar a eficiéncia da fabrica, jd que os retornos dependem até
certo ponto do desempenho da fabrica. Entretanto, este tipo de controle po-
de restringir seriamente as estratégias tecnoldgicas das firmas locais.

4 — POLITICA DE COMPRAS

Politica de compras envolve a sele¢do de fontes de fornecimento de
matérias-primas, partes componentes e outros insumos. A dependéncia nessas
atividades limita o processo de ‘‘aprender-fazendo” e estd geralmente associa-
da a fixag¢do de pre¢os monopolistas para os insumos fornecidos. Além disso,
tais praticas restringem a competicao entre as fontes de fornecimento de com-
ponentes e bens intermedidrios.

A principal forma de influéncia dos licenciadores nas politicas de com-
pra das empresas licenciadas s3o as cldusulas que vinculam a tecnologia a cer-
tos produtos intermedidrios’' . Estas cldusulas exigem a compra de mercadorias
intermedidrias da mesma fonte daquela do know-how. Em trés paises andinos
(Bolivia, Peru e Equador) foram constatadas, em 67% de todos os contratos
de comercializagdo de tecnologia, exigéncias explicitas de compra de mate-
riaic do fornecedor da tecnologia.

A natureza do know-how vendido pode, entretanto, predeterminar a
fonte de produtos intermedidrios, mesmo na auséncia de termos explicitos.
O presente trabalho pretende avaliar a natureza e extensdao do controle dos
licenciadores sobre as decisdes logisticas e estratégicas (fun¢des de marketing,
estratégia de produto, processo de fabricagdo e politicas de compra) na indus-
tria brasileira de computadores.

As cldusulas de vinculo, especialmente aquelas que incluem patentes que vdo além
das especifica¢cGes da patente principal, sdo consideradas ilegais pelas leis antitruste
dos EUA, pelo “Restrictive Practices Act” da Inglaterra e pelo Tratado de Roma
na comunidade europé€ia (Penrose, 1976).
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CAPITULO 6

A Industria Brasileira
| de Computadores

1. DEFINICOES

“A industria de computadores €, na realidade, uma rede integrada de atividades indus-
triais e comerciais, centradas na producao e utilizagio de bens e servigos baseados em
computadores e tecnologias relacionadas, tanto em seus aspectos de hardware como
de software.”

(Canada, SC, 1973)

A figura 6.1 mostra a gama de equipamentos de processamento de da-
dos que sdo atualmente fabricados naindustria internacional de computadores.

(a) Computadores

Os computadores s3o diferenciados por tamanho, de acordo com a ca-
pacidade de memoria, bits por palavra, velocidade de entrada e saida, precos,
gama de periféricos etc. No entanto, uma diferenciagdo clara baseada no ta-
manho dos computadores se torna rapidamente desatualizada, por causa do
acelerado processo de mudancga tecnoldgica no setor. O quadro 6.1 mostra
algumas caracteristicas bdsicas recentemente introduzidas para diferenciar os
computadores.

(b) Periféricos

Os equipamentos periféricos ligam o computador ao mundo exterior
através de dispositivos de entrada e saida de dados tais como terminais, lei-
tores de cartdo, impressoras e uma variedade de outros equipamentos. Os peri-
féricos sdo usados também como dispositivos de memoria auxiliar. Na maioria
dos sistemas de computadores, os periféricos custam mais caro que a unidade
central de processamento em si.

(b.1) Terminais

Os terminais tém capacidade de entrada e saida de dados e fornecem
um meio interativo de comunica¢@o com o computador. No Brasil sdo fabrica-
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Indastria de Computadores (hardware)

CPU (unidade logica e aritmética,
unidade de controle, memdria central)

Microcomputadores
Minicomputadores
Pequenos

Médios

Grandes

Muito grandes

Periféricos

Memdrias adicionais
(ndcleo e
semicondutores)

Dispositivos de
armazenagem de
dados (unidade
de disco rigido e
flexivel, unidades
de fita de papel

e cassete.)

Entrada e saida de
dados

(leitora e perfuradora
de cartOes, impressoras,
leitora de caracteres
Oticos, leitora de
caracteres magnéticos

em tinta, plotadores,
digitadores, dispositivos
de fita-papel).

Terminal de dados
Terminais impressores
Terminais de video
Terminais graficos
Terminais remotos etc.)

Equipamentos de coleta de
dados na fonte

{terminais ponto-de-venda,
sistemas bancarios,
sistemas de aplicagdo
industrial).

Equipamento de escritério
(processadores de palavra,
copiadoras, calculadoras

Teclados
(teclas para unidades de
disco e fita etc.).

Figura 6.1 Produtos fabricados pela indistria de computadores e periféricos.



Quadro 6.1 Caracteristicas dos computadores por porte

Mini
Caracterfisticas Micro Mini Comum Supermini Maxi
Bits por palavra 8 16 22-32 3264
Processamento Serial Compartilhado Paralelo Paralelo
Numero de canais Unico Limitado Médio Grande
Veloc. entrada/saida Lenta Média Alta Alta
Memdria 864k 48-512 k 1 MBa8 MB  Até 32 MB

Fonte: Carlos Valdesuso (1981), p. 20

dos diversos tipos de terminais tais como terminais bancdrios, de video, equi-
pamento de entrada de dados e terminais de ponto de venda.

Terminais bancarios sao utilizados para automatizar as transacdes com
os clientes. Os principais exemplos de terminais que integram um sistema ban-
cdrio s3o os terminais de caixa on-line, ou seja, ligados interativamente com
o computador e terminais do cliente que permitem a verificagao de saldos e
outras operagoes.

Terminais de video e sistemas de entrada de dados incluem uma ampla
gama de equipamentos que vio desde terminais burros destinados a substituir
teletipos, até os terminais inteligentes que sao programadveis e podem proces-
sar informagGes isoladamente, assemelhando-se assim a um microcomputador.

Terminais ponto-de-venda (TPV). Existem dois tipos de TPV sendo fa-
bricados atualmente no Brasil: o primeiro tipo envolve unidades eletronicas
que visam substituir as caixas registradoras eletromecanicas, dessmpenhando
fungGes quase idénticas a esse equipamento. O segundo tipo envolve equipa-
mentos mais sofisticados que gravam os dados em disquetes para posterior
processamento ou se ligam diretamente a um computador. Os sistemas de
leitura oOtica baseados em raio laser que s3o utilizados para ler codigo de bar-
ras gravados em artigos de consumo ainda nfo sdo fabricados no Brasil.

Faturadoras eletronicas s3o menores em termos de velocidade e capaci-
dade de memoria que os microcomputadores e prestam servicos administra-
tivos tais como contabilidade, folha de pagamento e emissio de notas fiscais
em pequenas empresas. Tais produtos, no entanto, véem sendo substituidos
por microcomputadores.

(b.2) Impressoras

As impressoras sdo um tipo importante de periférico, pois sdo utili-
zadas em quase todos os sistemas de computadores. A crescente popularidade
dos microcomputadores tem levado os fabricantes a desenvolverem impresso-
ras de baixa e média velocidade a precos compativeis com os dos micros. As
impressoras podem ser classificadas como seriais (imprimem um caractere de
cada vez) ou de linha (imprimem uma linha de cada vez).
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“As impressoras de linha s3o, em geral, muito mais rapidas que as impressoras seriais,
mas também sdo consideravelmente mais caras. No entanto, a relagdo prego /perfor-
mance das impressoras de linha, especialmente as de menor velocidade, vem caindo
em fungdo de seu crescente uso nos computadores de pequeno porte’ (Lines, 1980).

(b.3) Dispositivos de armazenagem magnetica

Existem quatro tipos principais de dispositivos de armazenagem magneé-
tica: unidades de fita, gravadores de fita cassete, unidades de discos e unidades
de disquetes. Unidades de fita sdo utilizadas para armazenar grandes volumes
de dados, sem os quais o computador ficaria reduzido a uma limitada capaci-
dade de processamento.

Gravadores de fita cassete sao sistemas de baixo custo destinados a subs-
tituir as fitas de papel perfurado. As vantagens do cassete sobre o papel sdo:
maior facilidade de manuseio, menor interven¢do do operador, melhor capa-
cidade de edi¢oes e confiabilidade mais alta.

Unidades de disco magnético armazenam uma quantidade menor de
dados do que as unidades de fita, mas enviam dados mais rapidamente ao
computador. O mercado das unidades de disco estd crescendo rapidamente
por causa das vantagens em termos de custo e velocidade oferecidas por estes
dispositivos de memoria de acesso direto para diversos tipos de aplicagdo dos
computadores. Unidades de disquete compdem o segmento inferior dos sis-
temas de disco em fun¢do de sua menor performance e pre¢o. Os discos flexi-
veis ou disquetes tiveram sua performance substancialmente melhorada recen-
temente com a introdu¢3o da tecnologia Winchester e sao utilizados principal-
mente em mini e microcomputadores.

(b.4) Modems

Os modems sao utilizados para modular e demodular dados com o pro-
posito de permitir a comunicagdo entre computadores. A demanda por estes
equipamentos tem crescido aceleradamente devido a crescente importdncia
das redes de computadores e do processamento distriburdo.

(c) Software

“Software € um conjunto de programas ou rotinas relativas a operagdo de um sistema
computacional. O software pode ser dividido em duas categorias basicas: software de
sistema e software de aplicagdo. Software de sistema serve para ajudar o desenvolvi-
mento das duas categorias de software e para controlar a execu¢do dos programas no
computador. Software de aplicagdo € o programa, ou conjunto de programas, que de-
sempenham as fungGes especificadas pelo usudrio final. Ele faz com que tanto o har-
dware como o software de sistemas se tome transparente ao usudrio e é considerado
como o software de mais alto nivel’’ (Lines, 1980).
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2. TAMANHO DO-MERCADO

O valor do mercado brasileiro de equipamentos de processamento de
dados praticamente dobrou nos ultimos 3 anos, passando de US$830 milhGes
em 1979 para US$ 1590 milhSes em 1982 (ver figura 6.2). Tal crescimento
correspondeu a uma taxa geométrica anual de 24,2%. Até 1975 o Brasil
dependia quase que inteiramente de importa¢des para atender sua crescente
demanda por computadores. Nesse ano, a Capre, 6rgdo governamental respon-
sdvel pela politica nacional de informatica até entdo, introduziu severas res-
trigGes as importagdes, fixando uma cota anual para importa¢ao de equipa-
mentos e componentes para montagem local. Apesar das restri¢des, as impor-
ta¢Oes cresceram a taxa geométrica de 28% ao ano no periodo 1969/81 (ver
figura 6.3). A distribui¢do de cotas seguia um critério no qual era dada priori-
dade para importa¢do de componentes para fabrica¢do local, seguida de pegas
sobressalentes e periféricos para sistemas ja instalados no pais e, como ultima
prioridade, para produtos acabados.

A produg¢do por empresas genuinamente nacionais foi iniciada pela
Cobra em 1976. Em 1979, conforme mostra a figura 6.2, a participagdo

destas empresas no mercado brasileiro atingiu 23%, passando para 40% em
1982.
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Fonte: Secretaria Especial de Informadtica

Figura 6.2 Evolugdo do faturamento das empresas fomecedoras de equipamentos de pro-
cessamento de dados no Brasil.
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Figura 6.3 Importa¢gdes Brasileiras de componentes e equipamentos de Pro-
cessamento de Dados (1969-81).

As vendas de computadores tém crescido de forma extremamente rapi-
da gragas a difusdo dos sistemas de processamento de dados em diversos seto-
res da economia brasileira. Em 1982, a popula¢do de computadores instalados
no pais era de 23.251 unidades contra apenas 1.219 em 1974. Os micros e
minicomputadores s3o responsdveis pelas maiores taxas de crescimento. A
participag¢do dessas duas classes na populacdo total de computadores pulou de
38% em 1972 para mais de 86% em 1982 (ver quadro 6.2 e figura 6.4).

Comparando com outros paises, o Brasil se coloca entre 0 79e 0 110
no ranking mundial de usudrios de computadores' (ver quadro 6.3).

A posi¢do exata do Brasil no ranking mundial de usudrios de computadores ndo pdde
ser precisamente estimada porque nio estavam disponiveis dados recentes sobre o
mercado de computadores na Unido Sovidtica, Canada e Australia. Da mesma forma,
os dados para Escandinavia e Benelux mostrados no quadro 6.3 ndo estavam indivi-

dualizados por paises.
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O mercado brasileiro equivale a cerca de 1/30 do mercado americano,
1/9 do japonés, 1/5 do alem3o, 1/4 dos mercados da Franga e Inglaterra e
mais da metade do mercado italiano de computadores. No entanto, o merca-
do brasileiro tem crescido a taxas superiores as apresentadas por esses paises
— cerca de 21% em 1981 contra uma média de 15% para os paises desenvol-

vidos.

Quadro 6.2 Computadores instalados no Brasil, por porte 1981/82

Quantidade Variagﬁo

Classe de computadores 1981 1982* percentual
1 — Micros 8.756 15.760 80,0 %
2 — Minis 2.719 4.350 60,0 %
3 — Pequenos 1.858 2.006 8,0 %
4 — Medios 408 428 49 %
S -~ Grandes 374 561 50,0 %
6 — Muito grandes 134 146 9,0 %
Total 14.249 23.251 63,2 %

(*) Estimativa da SEI

Fonte: Secretaria Espccial de Informdtica — ago/set/out 1981

Quadro 6.3 Estimativa do mercado de computadores e periféricos nos EUA, Ja-

pao, Europa e Brasil

VALOR DE MERCADO — US$ MILHOES

PAIS
1980 1981 % Crescimento

Estados Unidos 30,7338 359516 16 .9
Japio 8,355.9 9,408.9 126
Europa Ocidental (total) 17,0909 19,2124 124
Alemanha 4.607.3 5,064 .2 9.9
Franca 35237 40339 145
Reino Unido 35240 4,025.8 14.2
[talia 1,673.6 1,924 0 15.0
Benelux 1,308.9 1,428 .8 9.2
Escandinavia 958.7 1,080.0 12.7
Espanha 824 4 916 6 11.2
Suica 406 .8 449.1 104
Brasil 860.0 1,040.0 209

Fonte:Eletronics International, January 13,1981 (Exceto Brasil).

Os minis e microcomputadores vem sendo crescentemente utilizados no
Brasil em aplica¢des administrativas em empresas de pequeno e médio porte.
Uma pesquisa sobre os usudrios desses equipamentos revelou que 60% das fir-
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mas gastavam 1,5 a 2% de seu faturamento com a opera¢do de computadores.
E possivel estimar, portanto, que o usudrio tipico de um minicomputador €
uma empresa cujas vendas totais variam de US$ 500.000 a US$ 1.000.000. Os
micros e minicomputadores também sdo usados como terminais inteligentes
em sistemas de grande porte e em aplicagGes de comunicagdo de dados. Outro
grande usudrio € o setor bancdrio onde os micro e minissistemas s3o utiliza-
dos como pré-processadores, entrada de dados e processamento local.

O setor publico, incluindo estados, municipios e empresas de economia
mista, representa cerca de 36% do mercado brasileiro de computadores e ser-
vigos (ver quadro 6.4). No entanto, o governo usa principalmente computado-
res de porte médio, grande e muito grande, devido 4 maior dimensio relativa
de suas institui¢des. Em conseqiiéncia, sua importincia como consumidor pa-
ra a industria nacional de mini e microcomputadores é menor do que o ta-
manho que sua participa¢do no mercado pode sugerir.

O quadro 6.5 mostra os 10 maiores setores de atividade econdmica em
termos de computadores instalados. Os bancos comerciais constituem o setor
individual que mais utiliza computadores no Brasil, absorvendo quase 1/4 de
todos os equipamentos instalados. Os bureaux que prestam servigos de proces-
samento de dados ocupam a segunda posi¢io, ficando a terceira com ‘‘comér-
cio em geral”, setor que reine supermercados, lojas de departamentos e ou-
tros ramos atacadistas e varejistas.

Quadrc 6.4 Investimentos em processamento de dados no setor publico (1981)

Investimento Percentagem do

Setor em PD! investimento
US$ mil? total

Setor Publico

Municipal 1.190 0,29

Estadual 57.008 14 04

Federal 28.280 6,96

Empresas de economia mista’® 59.352 14,61
Total setor publico 145.830 35,90
Setor privado 260.340 64,10
Total Brasil 406.170 100,00

Fonte: SEI, Recursos Computacionais Brasileiros, 1983.

' O investimento em processamento de dados inclui os gastos realizados na compra de
equipamentos e periféricos, maquinas de suporte off-line, treinamento de pessoal de
PD, instalagdes fisicas utilizadas na area de PD, comunicagdo de dados e outros inves-

timentos.

2 (s valores foram convertidos do cruzeiro para o dolar pela taxa de cambio de julho
de 1981.(US$ 1 =Cr$ 94).

* Incluemse empresas de economia mista municipais, estaduais e federais.
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Quadro 6.5 Relacdo dos 10 maiores mercados de computadores no Brasil

Equipamentos % total
Setor instalados (1981) do mercado

1 — Bancos comerciais 1.853 24 8
2 — Bureaux de servigcos 991 133
3 — Comércio em geral 518 69
4 — Metalurgia e siderurgia 352 4,7
5 — Produtos alimenticios 299 4.0
6 — Servigos diversos 295 4,0
7 — Utilidade publica 269 36
8 — Construgdo civil e engenharia 226 30
9 — Estabelecimentos de ensino 200 2.7
10 — Fabricagao de material transporte 193 2,6
Subtotal 5.196 39,6
Total da amostra 7.463 1200

Fonte: SEI, Recursos Computacionais Brasileiros, 1983.

3. ESTRUTURA DA INDUSTRIA

Em 1982 os fabricantes de equipamentos de processamento de dados no
Brasil, incluindo subsididrias de empresas multinacionais, empregavam cerca
de 25.000 pessoas, e suas vendas totais, incluindo o mercado interno e expor-
tacdo, eram estimadas em US$ 1,5 bilhdo. A figura 6.5 mostra o valor do in-
tercambio comercial entre fornecedores brasileiros e estrangeiros de hardware,
software e componentes.

Um quadro geral da industria brasileira de computadores é apresentado
na figura 6.6. O quadro relaciona os fabricantes de hardware no Brasil e seus
vinculos aciondrios, tecnolédgicos e de marketing com outras empresas nacio-
nais e estrangeiras. A figura 6.6 também mostra os vinculos tecnoldgicos e fi-
nanceiros no exterior das empresas estrangeiras que participam direta ou indi-
retamente da induistria brasileira de computadores.

(a) Sistemas de computadores de médio e grande porte

Em 1981 haviam cerca de 2.800 computadores “mainframe” * instala-
dos no Brasil. A maioria dos fornecedores apenas comercializavam e¢ davam
suporte técnico a computadores importados dos Estados Unidos. As unicas
excegoes eram a IBM, Burroughs e CII-Honeywell Bull (em associa¢do em
grupos locais), que montavam equipamentos no Brasil. O quadro 6.6 mostra

* NT. Equipamentos que servem como computadores centrais em um sistema, sendo

geralmente de porte médio, grande ou muito grande.
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Figura 6.5 RelacGes intrasetoriais na industria brasileira de computadores (1982).

os equipamentos instalados no Brasil em julho de 1981 por fabricante e os
computadores deste porte fabricados no pais.

A figura 6.7 mostra a evolug¢do da participa¢do dos diferentes fornece-
dores no parque instalado de computadores no periodo 1973/81. O decli-
nio da IBM € apenas aparente, pois, enquanto que a DEC e a HP estdo crescen-
do no mercado de computadores de pequeno e médio porte, a IBM retém
sua posi¢do nos grandes sistemas que tém valores unitdrios muito mais eleva-
dos. Em 1981 a participa¢do da IBM era estimada em cerca de 60% em termos
de valor do parque instalado.

(b) Micro e minicomputadores

No Brasil existem seis fabricantes principais de minicomputadores e
perto de 50 empresas com projeto de fabricagdo de microcomputadores apro-
vados pela SEI das quais cerca de 20 ja atuam efetivamente no mercado. A
Hewlett-Packard ¢ a Unica empresa estrangeira autorizada a fabricar micro-
computadores no pais.

A fabricagdo de minicomputadores no Brasil em escala comercial foi
iniciada em 1978. Quatro anos depois, os fabricantes nacionais jd respondiam
por 85% dos equipamentos desta classe instalados no pais (ver quadro 6.7).
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Figura 6.7 Participagio percentual dos fornecedores no parque instaiado de computado-
res de médio a grande porte (classes 3 a 6), 1973/81.
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Quadro 6.6 Computadores de porte médio e grande instalados no Brasil e tipos de equi-
pamentos fabricados localmente (1981).

Computad'ores instalados

Equipamentos de médio e

grande porte fabricados Médio Grande

Empresas no Brasil (Classe 3 e 4) (Classe 5 e 6) Total

IBM 4331 (2MB) e 902 400 1.302
4341 (2-8 MB)

Digital - 416 - 416
Burroughs B-6900 (2,3 a 6,2 MB) 302 43 345
Hewlett-Packard - 334 - 334
CII-Honeywell Bull Telematic 1, 2, 3 (mais de 2 MB) 105 29 134
Sperry Univac - 66 13 79
Facom (Fujitsu) - S0 11 61
Outros - 91 12 103
Total 2.266 508 2.774

A Cobra destaca-se como lider gragas a sua entrada pioneira no mercado. Em
1981 a empresa detinha cerca de metade do parque instalado e um ter¢o das
vendas totais de minicomputadores no pais. As empresas estrangeiras vém
tendo sua participagdo no parque instalado reduzida ano a ano, pois depen-
dem de anuéncia prévia da SEI para importar seus equipamentos. Apesar do
expressivo aumento do parque instalado no perfodo 1980/81 (cerca de 60%),
o mercado de minis vem crescendo a taxas muito inferiores aos microcom-
putadores. A tendéncia dos produtores dessa faixa é migrar para os chamados
“superminis’’, produtos de maior capacidade e desempenho baseados em mi-
croprocessadores de 32 bits, ou entdo para os chamados ‘“‘supermicros’ que
tendem a substituir os atuais minicomputadores em fungdo de sua melhor re-
lagdo prego/performance.

Quadro 6.7 Minicomputadores instalades no Brasil em 1980 e 1981

1980 1981
Fabricante Variagdo %

Quantidade Yo Quantidade % 80/81
Nacionais
Cobra 918 54 8 1418 52,5 54 4
Labo 119 7.1 335 124 1815
SID 163 9,7 269 10,0 65,0
Edisa 95 5,6 180 6,7 894
SISCO 19 1,1 90 33 3737
Subtotal 1.214 78,3 2.292 85,0 74 4
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Estrangeiras

Burroughs 142 85 154 5.7 8,5
Outras 219 13,2 253 93 15,5
Subtotal 361 21,7 407 15,0 12,7
Total 1.675 100,0 2.699 100,0 61,1

Obs.: Os equipamentos correspondem a Classe 2 na classiticagdo da SEL

Fonte:SEI, Boletins Informativos n© 3 ¢ 8.

Os microcomputadores come¢aram a ser fabricados no Brasil a partir de
1980, passando a constituir o pélo mais dinamico do mercado de informatica.
O parque instalado de micros de aplicagdo comercial praticamente triplicou
de 1981 para 1982, passando de 5.4 mil para 14,2 mil unidades. Tal estimati-
va ndo inclui os chamados “micros pessoais’ que se destinam ao uso domésti-
co ou profissional. O quadro 6.8 mostra a estimativa de vendas de micros co-
merciais acumulada até 1982 A Cobra destaca-se novamente como lider do
mercado, devendo porém ter sua participagdo no parque instalado bastante
reduzida nos proximos anos devido a crescente concorréncia de empresas
bem-sucedidas ja em operagdo, tais como Proldgica e Scopus, e de novas fir-
mas que entraram no mercado mais recentemente. O quadro 6.9 mostra a ga-
ma de computadores de pequeno porte (micro, minis e médios) fabricados no
Brasil em fins de.1982.

Quadro 6.8 Microcomputadores vendidos at¢ 1982 por em-
presas nacionais

Fabricante Vendas (unidades) Participa¢do %
Cobra S.185 36,63
Prologica 2.350 16,60
Dismac 1.700 12,01
Polymax 1.563 11,04
SID 734 5.19
Gepeto 642 4 .54
Scopus 591 4,18
Edisa 350 247
Labo 210 148
Elo/BK 182 1.29
Brascom 180 1,27
Quartzil 160 1,13
EBC 150 1,06
SISCO 132 0,93
Novadata 25 0,18
Total 14.154 100,0

Fonte: Dados ¢ idéias, setembro 1982.
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(c) Periféricos

Em 1981 as vendas de equipamentos periféricos por fabricantes nacio-
nais era da ordem de US$ 80 milhdes, representando um aumento de cerca de
35% sobre 0 ano anterior. As maiores taxas de crescimento ficaram por conta
dos dispositivos de armazenagem magnética (unidades de disco e fita) e os
produtos orientados para microcomputadores (impressoras seriais e unidades
de disco flexivel). O quadro 6.10 mostra a evolugao das vendas de periféricos
no periodo 1978/81. Os terminais de video apresentaram uma redug¢do de
vendas no periodo 1980/81 devido principalmente a verticalizagao de alguns
fabricantes de sistemas que passaram a fabricar o produto e vendé-lo junto
com seus computadores. As impressoras de linha, por sua vez, apresentaram
declinio devido & maior procura pelas impressoras seriais de baixo custo. A
figura 6.8 mostra o valor das vendas de equipamentos periféricos por fabri-
cantes locais em 1981.

Existem cerca de 20 empresas atuando no mercado brasileiro de perifé-
ricos. A IBM e a Burroughs sdo as unicas empresas estrangeiras autorizadas a
produzirem terminais de video (IBM), unidade de disco (Burroughs) e impres-
soras, estas Gltimas apenas para exportagdo. No entanto, os periféricos produ-
zidos pelas empresas multinacionais destinam-se exclusivamente a integrar os
seus proprios sistemas de computadores.

No mercado nacional de periféricos existe um lider diferente para cada
produto, geralmente com uma participagdo superior a 50% do mercado. Exis-
te muita competicdao na fabricagdo de terminais de video e modems, com 6 e
7 empresas, respectivamente. Nos demais produtos, existem apenas 2 ou 3 fa-
bricantes, embora haja novas empresas entrando no mercado de impressoras
seriais. A figura 6.9 mostra a participagdo das empresas no mercado de equi-
pamentos periféricos.

(c) Software

A avalia¢do do mercado brasileiro de software é bastante dificil devido
a pouca disponibilidade de dados confidveis e também pela dificuldade de se
definir os contornos do mercado. No entanto, pesquisas realizadas nos Esta-
dos Unidos mostram que o software estd absorvendo uma crescente parcela
do custo de umsistema de computadores. Estima-se que, em 1985, o software
deverd representar mais de 80% do custo total do sistema (ver figura 6.10).

Com a introdugdo dos minis e microcomputadores, a tendéncia do merca-
do é utilizar cada vez mais pacotes completos de software fornecidos pelo fabri-
cante do equipamento ou por software-houses independentes. O cliente tipico
de microcomputadores geralmente ndo tem experiéncia prévia em processamen-
to de dados. Em conseqiiéncia ele prefere adquirir pacotes aplicativos, do que
investir em pessoal especializado para desenvolver seus proprios programas. Os
fabricantes nacionais de minicomputadores oferecem um conjunto de softwa-
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Quadro 6.9 Computadores de pequeno porte fabricados no Brasil (1982)

(Até 64 Kb) (64/512 Kb) (512 Kb/2 Mb)
Empresa Micro Mini Médio
Basic KIT-80
Brascom BR-1000
BR-1000 (6 x 64 Kb)
Carina C-10
Cobra C-300 (48 K) C-700 C-530
C-305 (64 K) C-520 (até 1 Mb) G540
C-400 (64 K)
Computec Zeta-80
Digibyte KMD-85 (65 K)
Digitus DGT-100 (1648 K)
Edisa ED-281 (64-208 K) ED-301 (72 K)
ED-311 (56/88 K)
ED-381 (92/320 K)
HP HP-85 (64 K) HP-1000
HP-9800
Incomel Incomel
Labo 8221 (65 K) 8034 (64/ 256 K)
8038 (128/512 K)
Microdigital TK-80
Microtec MT-300
Novadata ND-86 (96 K-1 MB)
Polymax Poly-201-D (64 K)
Poly-101 (64 K)
Proldgica CP-500 (48 K)
CE-500 (48 K)
NZ-800 (até 16 K)
Sistema-700 (64 K)
Quartzil QI-800 (64 K)
Racimex 1800 (48 K)
Scopus MS 1000 (64 K)
SID 3000 (64 K) S602 (64 K) 5800 (até 1 MB)
S602-E (128 K)
$601 (128 K)
Sisco SSC-5/M (64 K) MB-8000 (64-256 K) MC-9700 (64-128 K)
MIC-1000 (16 K) . MC-8700 (64-256 K)
Spectrum Microengenho (48 K) '
Splice XD-300
SED-80 (48 K)
Dismac CPU-Z/86 (64 K)
D-8000 (48 K)
ICL 1500
Olivetti DE-1500 (32-64 K)
DEL MC-01 (64 K)
MS-01 (64 K)
Digirede 7900 (até 320 K)
Fenix 11(128 K)
JR«(16 K)
Tritec 3TK-85 (64 K)
Logus 106-280
Tecnodata MCT-20

Fonte: SEI-Relacdo dos Produtos Fabri-
cados, out. 1982 Data News —

anudrio de informdtica-82/83.

— Abicomp-Catalogo da Industria de Infor-
madtica-1982 Sucesu-II anudrio bras. de

informadtica-1982.



Quadro 6.10 Vendas anuais de periféricos por unidades (1978/81)

Produto 1978 1979 1980 1981 Variacao % 80/81
Disco magnético - 220 694 1.120 61.4%
Terminal de video 970 2.566 4998 4.121 -17,5%
Impressora de linha - 32 1.133 970 -14,4%
Impressora serial 130 96 1.588 2.148 35,3%
Fita magnética - 318 618 903 46,1%

Disco flexivel - 218 2.339 4.244 81,4%

Fonte: Digibras (1982)

Micro e
Minicomputadores

Impressoras seriais
$124

Impressoras de linha
$ 13,5

/,.L\ Disquetes

\_/

N — |

Unidades de Unidades de $458
disco fita

$ 20,7 $9.1 Terminais
de video

$188

Fonte: Digibras (1982)

Figura 6.8 Venda de equipamentos periféricos por empresas nacionais em 1981 (US$
milh&es).

re aplicativo padronizado, destinado a processar folhas de pagamento, conta-
bilidade, controle de estoques, emissdo de relatérios etc. No entanto eles ndo
dispdem dos recursos técnicos e financeiros necessdrios para desenvolver uma
gama mais ampla de produtos de software. A maioria dos fabricantes de minis
jé gasta mais de 50% de seu orgamento de P & D no desenvolvimento de
scftware. Em 1981 eles produziam internamente mais de 80% de suas necessi-
dades contra apenas 40% em 1979 (ver figura 6.11). Alguns fabricantes recor-
rem a empresas independentes de software e sistemas e mesmo a universidades
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Figura 6.9 Participacdo das empresas no mercado de equipamentos periféricos, 1981.
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Figura 6.11 Fonte dos servicos de software utilizados por fabricantes brasileiros de com-
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para obter ajuda adicional no desenvolvimento de software®. As universidades
sdo utilizadas para servigos que requerem maior capacidade técnica, tais como
sistemas operacionais e protocolos de comunica¢do, enquanto que as empre-
sas estdo mais voltadas ao desenvolvimento de aplicativos e programas-produto.

A medida que os programas se tornam cada vez mais importantes no
desenvolvimento de sistemas, cresce também o papel dos fomecedores inde-
pendentes de software e sistemas. No entanto, o desenvolvimento de tais em-
presas é prejudicado pela tendéncia dos fabricantes de hardware de centrali-
zarem a produg¢do de software e sonegarem as informagdes técnicas necessa-
rias a um aprofundado entendimento de seus sistemas de computadores por
terceiros. Apesar disso, em 1982 jd existiam cerca de 100 software-houses no
Brasil, a maioria de pequeno porte. Tais empresas jd haviam produzido mais
de 250 pacotes, geralmente orientados a aplicagdes comerciais ou voltados
a mercados especificos, tais como mercado financeiro, administragdo de imé-
veis, hotelaria etc.

As importagdes oficiais de software, de acordo com a figura 6.12, tém
declinado aceleradamente desde 1979. No entanto, a importa¢do de pacotes e
programas raramente passam pelos registros oficiais. Os pacotes podem ser
introduzidos no pais em fitas ou discos magnéticos ou até mesmo via telefo-
ne, com o uso de modems. Os programas sdo facilmente duplicdveis, o que per-
mite uma rdpida difusdo apds a importagdo de uma Gnica gravagao. Nessas
condicBes, é muito dificil para o governo adotar politicas protecionistas ao
software nacional.

Uma tendeéncia verificada entre os grandes fabricantes mundiais de com-
putadores é de promover a migra¢do do software para o hardware em si atra-
vés da microprogramacdo. Os programas podem ser gravados fisicamente em
componentes semicondutores do tipo PROM e EPROM, tornando desnecessa-
rio o uso de dispositivos auxiliares de armazenagem magnética. Este fato pode
ter importantes implicagdes para a sobrevivencia das empresas independentes
de software.

4. APOLITICA DE INFORI\/!/-\TICA

A politica nacional de informatica comegou a se delinear no inicio dos
anos 70, quando o crescente uso de computadores, aliado a disponibilidade de
técnicos e engenheiros de alto nivel para projetar e desenvolver alguns tipos
de equipamentos de processamento de dados, alertou para a possibilidade do
Brasil buscar uma certa autonomia tecnoldgica no setor. A primeira tentativa
de estabelecer uma capacidade técnica propria para desenvolver computadores
foi feita em margo de 1971 através do projeto FUNTEC 111. O projeio foi
elaborado conjuntamente pelo BNDE e Ministério da Marinha ¢ consistia em

 Ver trabalho apresentado por Luiz de Castro Martins na conferéncia da SBC, publica-
do no Datanews, 15 de julho de 1981, pagina 24.
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financiar o desenvolvimento do minicomputador G-10 pela PUC do Rio
(software) e a Politécnica da USP (hardware) ao custo de USS$ 2 milhdes®.

A Capre (Coordenagdo das Atividades de Processamento Eletronico) foi
fundada em 1972 com o objetivo inicial de promover o uso mais eficiente dos
computadores na administragdo publica. No mesmo ano foi constituida a Ele-
trénica Digital Brasileira (EDB), através da qual o BNDE e outras institui¢des
governamentais iriam atuar na constitui¢do e participa¢ao em empresas nacio-
nais de computadores e periféricos. Em 1974 a EDB mudou seu nome para
Digibrds e ajudou a fundar a Cobra - Computadores ¢ Sistemas Brasileiros
S.A. A Cobra tinha por objetivo desenvolver e fabricar minicomputadores no
Brasil e seu capital inicial foi formado com base no “‘modelo do ter¢o™, ou
seja, participagdo igualitaria de capitais privados nacional, estrangeiro e esta-
tal. Os primeiros socios selecionados foram a EE. Equipamentos Eletronicos,
Digibras ¢ a empresa inglesa Ferranti Ltd. A sele¢do do sécio estrangeiro en-
volveu negocia¢des com diversas empresas tais como a DEC, Hewlett-Packard.
Varian, CII-HB e Fujitsu. A Ferranti foi escolhida por aceitar os termos reque-
ridos para transferéncia de tecnologia e porque ja fornecia computadores pa-
ra fragatas e submarinos da Marinha Brasileira.

O controle aciondrio da Cobra foi totalmente modificado no correr dos

anos.
A Ferranti reduziu sua participa¢gdo a menos de 3% do capital porque o gover-
no entendeu que a Cobra ndo deveria ficar presa a um unico fornecedor de
tecnologia. A EE. se retirou devido a insuficiéncia de recursos financeiros
proprios para asscgurar o investimento ¢ a Digibrds foi substituida por outros
orgaos publicos como socios majoritdrios no empreendimento.

Alguns parses da Europa adotaram a politica explicita de criar um
“campedo nacional™ na induastria de computadores. Empresas como a ICL na
Inglaterra. ClI-HB na Franga. AEG-Telefunken ¢ mais recentemente Nixdorf
na Alemanha receberam vultosos incentivos do governo de seus paises, seja
na forma de preferéncia na compra de equipaments pelo servi¢o publico ou de
apoio financeiro a pesquisas. de forma a contrabalangar o “desafio americano”
no setor da informatica.

No Brasil tal politica nunca foi explicita, mas desde sua fundacdo a
Cobra desempenhou o papel de ““campedo nacional™ e de modelo para o res-
to da industria brasileira de computadores.

A fabrica¢do local por multinacionais estrangeira: poderia. em alguns
casos, ser defendida teoricamente em termos puramente econémicos. Na rea-
lidade. entretanto, tal op¢do implicaria desistir do desenvolvimento de uma
capacidade tecnologica local em um setor que representa a ponta de lanca
da inddstria moderna. Diversos setores industriais, tais como constru¢do
derondutica, automobilistica. petroquimica ¢ ago. alcangaram no Brasil um
estagio de desenvolvimento que exige o uso de técnicas de fabricagdo compu-
tadorizadas, como por exemplo equipamentos-controle numérico para a pro-

3 Cr$ 10 milhdes a0 cambio de meados de 1971 (USS1T = Cr$ 5).
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du¢do de componentes para a industria automobilistica ou automatizag¢do
de plantas industriais de processo continuo, caso se queira atingir um grau de
competitividade a nivel mundial. O desenvolvimento do mercado interno pa-
ra computadores comerciais e a disponibilidade de capacidade técnica local
para desenvolver e fabricar equipamentos de processamento de dados foram
outros fatores que tornaram vidvel a criagdo de uma industria nacional inde-
pendente.

As subsididrias de multinacionais que mantinham atividades de fabrica-
¢do de equipamentos de processamento de dados no Brasil ndo estavam inte-
ressadas em desenvolver ou absorver os esforgos tecnoldgicos locais em fun-
¢3o da centralizag@o das atividades de pesquisa e desenvolvimento (P & D) em
suas matrizes. A IBM, por exemplo, desenvolve pesquisas fora dos Estados
Unidos, mas o objetivo principal dos centros de P &D no exterior é absorver
capacidades técnicas especificas de engenheiros e cientistas locais de alto nr-
vel que ndo se dispOem a trabalhar nos EUA. A unidade de tecnologia da IBM
em Zurique, Suic¢a, por exemplo, foi criada de forma a utilizar destacados
cientistas europeus para pesquisar as possibilidades de usar filmes magnéticos
para substituir memorias de nicleo magnético em computadores (Ronstadt,
1977). Considerando a menor disponibilidade relativa de especialistas em
computadores no Brasil, é improvavel que as corpora¢des multinacionais de-
senvolvam atividades de P & D neste pais em volume significativo.

O desenvolvimento de empresas brasileiras conpromissadas com o de-
senvolvimento, fabricagdo e comercializagdo de equipamentos de processa-
mento de dados logo se defrontou com a situagdo de ter que competir direta-
mente com as subsididrias das grandes EMNs, que atendiam ao mercado bra-
sileiro. A presenca dessas subsididrias como fornecedoras estabelecidas repre-
sentava uma barreira a entrada de empresas locais e inibia os esfor¢os publicos
ou privados no sentido de desenvolver uma industria independente.

A experiéncia de outros paises tais como o Japdo e paises da Europa
Ocidental® mostrava que o protecionismo contra importagdo ¢ fabricagdo lo-
cal por subsididrias de multinacionais era uma condi¢do necessdria para o
desenvolvimento de uma industria de computadores independente. No Brasil
o controle das importagdes foi introduzido em 1975 devido a necessidade de
reduzir importagGes e criar instrumentos de politica industrial. No ano seguin-
te a Capre ficou responsavel por formular politicas para estimular a criagdo
de empresas nacionais de computadores. Tal politica foi anunciada em julho
de 1976 e se dirigia basicamente aos minicomputadores e equipamentos pe-
riféricos. Os objetivos de politica eram a busca pelo aumento da aplicagdo
da tecnologia local e o envolvimento da industria nacional na fabricagdo dos
equipamentos. Os computadores de maior porte, que exijam maiores investi-
mentos e capacitagdo tecnoldgica, ndo sdo incluidos na politica do gover-
no, estando sujeitos contudo 4o controle de importagdes caso-a-caso.

Ver Jequier, Nicholas, “Computers” em Vernon, R. (1974) e Canada, Science
Council, **Strategies of Development for the Canadian Computer Industry™.
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Em 1977 a Capre convidou as empresas interessadas em fabricar mini-
computadores no Brasil a apresentarem seus projetos. A aprovagdo da Capre
era uma pré-condig@o para obter uma licenga de importagdo de partes compo-
nentes. Os projetos de fabricagdo foram avaliados com base em cinco critérios:

1 Seria dada prioridade para empresas que pretendessem usar recursos tecno-
l6gicos locais para projetar e desenvolver os computadores e periféricos.
Seriam permitidos acordos de transferéncia de tecnologia com empresas
estrangeiras, desde que a empresa local demonstrasse capacidade para ab-
sorver o know-how externo e que nio se tornasse tecnologica e adminis-
trativamente dependente de seus parceiros estrangeiros no longo prazo.

9

Grau de incorporagdo de componentes locais. Isso era justificado ndo ape-
nas em termos economicos (poupanga de divisas) como também pelo fato
da utilizagdo intensiva de componentes locais demonstrar a capacidade
técnica adaptativa da empresa.

3 Participagdo da firma no mercado. A Capre queria evitar excessiva concen-
tracdo do mercado, tal como ocorria para os computadores de grande por-
te onde uma unica empresa detinha cerca de 70% da base instalada.

4 Empresas com maioria de capital local teriam prioridades sobre empresas
estrangeiras.

S Balan¢o de divisas. As subsididrias das EMNs geralmente mostravam me-
lhores perspectivas de exportagdo do que as empresas locais. No entanto
essas empresas tendiam a importar a maioria dos componentes utilizados
em seus sistemas e a incorrer em maiores débitos na conta-servicos (royal-
ties e assisténcia técnica) e remessa de capital (juros e lucros).

Quatro empresas nacionais foram selecionadas para fabricar minicom-
putadores depois de examinados 16 projetos dos quais 7 de subsididrias de
EMNs. 2 joint-ventures ¢ 7 de empresas nacionais. O mesmo critério foi utili-
zado nos anos seguintes para selecionar fabricantes de outros equipamentos
de processamento de dados tais como impressoras. unidades de disco e fita,
microcomputadores. modems e terminais. A politica de selecionar um nime-
ro de firmas para fabricar determinados produtos ficou conhecida como “po-
Iitica de reserva de mercado™. Sua principal vantagem foi superar as barreiras
a entrada, estabelecidas pelas multinacionais da informadtica, no Brasil, e per-
mitir a aplica¢do de insumos tecnologicos locais.

Em 1979 ocorreu uma ampla reestruturagdo dos 6rgaos governamentais
responsdveis pelo setor da informdtica. A Capre. que era subordinada ao Mi-
nistério do Planejamento, foi substituida pela Secretaria Especial de Informa-
tica (SEI), orgdo ligado ao Conselho de Seguranca Nacional. Apesar da substi-
tuicdo generalizada de técnicos e dirigentes, a SEI manteve a politica indus-
trial iniciada pela Capre e ampliou sua gama de atividades, de forma a incluir
outros setores industriais tais como microeletronica, instrumentos e equipa-
mentos de comunica¢do. Em 1983, a SEI incluiu os chamados superminis
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(computadores de porte pequeno e médio) na faixa de reserva de mercado,
ampliando assim a faixa de atua¢do das empresas nacionais.

A politica brasileira de informética teve um profundo impacto sobre as
estratégias das empresas nacionais e estrangeiras. Em termos de politica de
produtos, as empresas foram influenciadas a adotar o desenvolvimento pré-
prio em setores onde ndo era permitido acordos de licenciamento. A partici-
pacdo estrangeira em firmas nacionais foi mantida a um nivel minimo e os fa-
bricantes foram induzidos a aumentar rapidamente o indice de nacionaliza-
¢ao de seus produtos.

As EMNs também tiveram que alterar suas politicas corporativas no
Brasil. Empresas que jd tinham uma base industrial implantada no pais, tais
como IBM e Burroughs, tiveram que ampliar suas exporta¢des como condi¢do
para langarem novos produtos no mercado interno. As oportunidades para
novos investidores estrangeiros, no entanto, ficaram reduzidas basicamente a
contratos de licenciamento, devido a prote¢do usufruida pelas empresas bra-
sileiras de computadores e periféricos. Isso de certa forma beneficiou a IBM
e Burroughs que passaram a deter um quase-monopélio no mercado brasilei-
ro de grandes sistemas, pois outras empresas internacionais ndo se interessa-
ram em fabricar apenas grandes sistemas no pais, condicionando sua vinda a
autoriza¢do para vender toda uma familia de produtos, inclusive minis e mi-
crocomputadores. A unica exce¢do foi a ClI-Honeywell Bull que iniciou em
1980 a implanta¢do de uma subsididria no Brasil, em associag@do com grupos
locais, para produzir exclusivamente computadores de grande porte.

5. ORIGENS DA CAPACIDADE TECNOLOGICA
DAS EMPRESAS NACIONAIS

Empresas Originais de outras Institui¢coes

No Brasil, os trabalhos pioneiros de pesquisa em informadtica foram fei-
tos por instituicdes governamentais. O principal objetivo das pesquisas era
treinar técnicos locais a utilizarem melhor o equipamento importado, sem uma
maior preocupagdo de projetar novos equipamentos. No entanto, alguns pro-
dutos foram desenvolvidos com sucesso no inicio dos anos 70, destacando-se
o minicomputador G-10 desenvolvido conjuntamente pela Escola Politécnica
da USP (hardware) e PUC do Rio de Janeiro (software); o concentrador de
teclados do Serpro;e o terminal inteligente desenvolvido pelo Nuacleo de Com-
putagdo Eletronica da UFRJ. Tais projetos originaram pelo menos quatro
novas empresas fabricantes de equipamentos de processamento de dadgs.(ver
figura 6.12). o

O Serpro é a empresa federal responsdvel pela prestagdo de servi¢os de
processamento de dados, tais como elaboragdo da folha de pagamentos do
servico publico e arrecada¢do de impostos, sendo considerado o maior usudrio
de computadores da América Latina. O envolvimento do Serpro com o desen-
volvimento e fabrica¢do de equipamentos de processamento de dados foi re-
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Figura 6.12 Origens da indistria brasileira de computadores.

sultado de sua propria demanda por equipamentos especificos que n3o esta-
vam disponiveis no mercado internacional. O processamento do imposto de
renda, por exemplo, requer o uso intenso de equipamentos de entrada de da-
dos. O sistema mais adequado para este tipo de servi¢o, de acordo com os es-
tudos realizados pelos técnicos do Serpro, era um conjunto de teclados liga-
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dos a um sistema central de armazenamento de dados (unidade de disco ou
fita). Os equipamentos de entrada de dados deveriam conter algum tipo de
critica para evitar os erros que geralmente ocorrem nas opera¢des de digitagdo
de dados. A capacidade de entrada de dados de cada teclado é determinada
pela velocidade dos digitadores. Como a velocidade de cada operador ¢ muito
inferior a capacidade de aquisi¢do de dados do sistema de memoria, um siste-
ma eficiente de entrada de dados deveria conter um dispositivo de concentra-
¢do (micro ou minicomputador) que reunisse os dados de vdrios teclados e ba-
lanceasse o fluxo de dados para o sistema de memoria.

Em 1970 o Serpro tentou, sem sucesso, adquirir um sistema com estas
caracteristicas no mercado internacional. Nessa época nao havia nenhuma em-
presa nacional capacitada a desenvolver o sistema internamente. Em conse-
qiiéncia, o Serpro decidiu estabelecer uma estrutura propria para desenvolver
e fabricar o concentrador de teclados e outros equipamentos. No mesmo ano
foi iniciado o desenvolvimento de um sistema envolvendo um microcomputa-
dor on-line de 48K ligado a até 32 teclados. Até 1975 a Divisdo de Fabrica-
¢do do Serpro montou mais de 50 sistemas contendo cerca de 1.200 terminais.
Com a criagdo da Cobra em meados dos anos 70, o Serpro transferiu para essa
empresa as atividades de fabricagdo dos equipamentos de entrada de dados e a
maioria de seus engenheiros de P & D, inclusive o gerente da divisdo de fabri-
cacdo que se tomou diretor técnico da Cobra. A tecnologia do Serpro serviu
como base para algumas linhas de produto da Cobra, tais como os terminais
TD 100 e 200 e sistemas de entrada de dados.

Outro importante desenvolvimento realizado pelo Serpro foi uma unida-
de de teclado eletronico, fabricada internamente até 1975. A Cobra n3o quis
assumir a produgdo de teclados para evitar a verticalizagdo da produ¢do na di-
recdo dos componentes. Este fato deu oportunidade para que trés engenheiros
envolvidos no projeto do teclado fundassem a empresa privada Digiponto para
fabricar o produto. O Serpro transferiu para a nova empresa todos os projetos,
especificagoes, ferramentas e moldes para inje¢do de teclas e a Digiponto se
transformou na primeira fabrica nacional de teclados eletrénicos.

O desenvolvimento do minicomputador G-10 também deu origem a no-
vas empresas. Em 1975 um grupo de professores que trabalharam no desen-
volvimento doequipamento deixaram a USP para fundar a Scopus Tecnologia.
Gragas a sua alta capacita¢cdo técnica em projetos de hardware, a Scopus se
tornou 0 maior fabricante brasileiro de terminais de video.

O desenvolvimento do G-10 também reforgou a capacidade técnica da
Cobra. Em 1977 a empresa assumiu a responsabilidade de redesenhar o mini-
computador com vistas a lan¢d-lo comercialmente no mercado. Nessa época
a PUC fechou seu Laboratério de Projetos de Computagio e a maioria do
pessoal envolvido no desenvolvimento de software para o G-10 foi absorvida
pela Cobra. A empresa contratou também dois engenheiros da USP que tra-
balharam no projeto do hardware do minicomputador.

A Cobra também deu origem a novas empresas de informadtica. Em
1978 dois diretores da empresa se associaram a um grupo empresarial para
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fundar a fibrica de equipamentos periféricos Globus Digital. Cerca de 80%
dos gerentes da Globus sdo origindrios da Cobra. Em 1980 uma nova mudan-
¢a na diretoria da Cobra resultou na criagao da Compart, hoje lider na fabrica-
¢d0 de unidades de fita magnética. A empresa foi fundada pelo ex-presidente
e dois ex-diretores da Cobra.

As atividades de pesquisa do Nucleo de Computagdo Eletronica (NCE/
UFRJ) também resultaram em uma nova empresa industrial. Em 1977, ap6s
concluir com sucesso o desenvolvimento de um terminal inteligente, os en-
genheiros do NCE se frustraram com a falta de interesse da industria nacional
em assumir a fabrica¢gdo do produto, pois nessa época ainda ndo havia prote-
¢do para as empresas brasileiras de informatica. O pessoal do NCE resolveu
entdo fundar a Empresa Brasileira de Computadores (EBC) que teve seu capi-
tal inicial subscrito por 69 funciondrios da Universidade, incluindo técnicos,
engenheiros e pessoal administrativo.

Dois fabricantes de modems — TTL (Tecnologia Tropical) e Digitel —
foram estabelecidos por engenheiros dos departamentos de eletrénica das uni-
versidades federais de Minas Gerais e do Rio Grande do Sul, respectivamente.

Hi trés exemplos principais de empresas origindrias de outras firmas
industriais. Em 1962, a Microlab foi fundada a partir das divisdes de eletro-
nica e engenharia nuclear da CBV. A nova empresa iniciou suas atividades co-
mo laboratério de telecomunicagdes, passando mais tarde a desenvolver tam-
bém atividades industriais. A Dismac foi fundada em 1972 a partir da Elgin
Mdquinas. A empresa comegou fabricando calculadoras eletronicas, passando
em 1978 a produzir também faturadoras e microcomputadores. Uma terceira
empresa foi resultado da associagdo de engenheiros que trabalhavam em duas
diferentes fabricas de modems. A nova empresa chamada Kuhn Engenharia
foi fundada em 1980 e produz o mesmo tipo de equipamento.

Essas novas empresas tiveram uma influéncia positiva do desenvolvimen-
to tecnoldégico da industria brasileira de computadores. Elas contribuiram
para difundir a limitada capacidade técnica acumulada no pais no desenvolvi-
mento de equipamentos de processamento de dados e, na maioria dos casos,
adotaram uma estratégia tecnolégica autonoma para novos produtos e pro-
Cessos.

Novos projetos empresariais

Entende-se por “‘novos projetos empresariais’” as firmas estabelecidas
por empresarios sem experiéncia prévia no ramo da eletronica, e que entra-
ram no setor em fungdo de uma politica de diversificagdo de atividades. Tais
empresarios foram capazes de reunir a capacidade técnica necessdria para de-
senvolver e fabricar equipamentos de processamento de dados.

O principal exemplo desse tipo de empreendimento é o fabricante de
microcomputadores Polymax. A firma foi fundada por um industrial do ramo
de beneficiamento de soja com suporte técnico da Procergs, a empresa de
processamento de dados do Estado do Rio Grande do Sul. Apesar de ndo ter
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experiéncia no setor, a Polymax foi capaz de desenvolver seus produtos inter-
namente e obter um expressivo sucesso comercial.

Outras empresas derivadas de setores industriais ndo relacionados a
informdtica s@o a Digilab (Metalirgica Abramo Eberle e Bradesco), Multidigit
(Companhia Forga e Luz de Cataguases) e Flexidisk (IBCT).

Os “novos projetos empresariais’ tiveram a vantagem de trazer expe-
riéncia gerencial ao setor da informatica, contribuindo para uma maior com-
petitividade da industria.

Empresarios técnicos

Muitas firmas foram estabelecidas por engenheiros eletronicos que deci-
diram desenvolver e fabricar equipamentos de processamento de dados. Em
geral, elas s3o empresas orientadas para o desenvolvimento de microcomputa-
dores. Alguns exemplos s3o: Exata, Digirede, Medidata, Proldgica, Gepeto,
Novadata e Digitus. A maioria destas firmas adotam uma estratégia tecnolo-
gica inovadora, assegurando sua entrada no mercado com produtos originais.

Firmas com experiéncia prévia em eletronica

Algumas empresas tinham experiéncia prévia em outros ramos da ele-
tronica e passaram a fabricar equipamentos de processamento de dados a
partir da introduc¢do da politica de reserva de mercado em 1977. Exemplos
dessas empresas sao a Elebra Eletrénica, Racimec, Labo, Microlab, grupo
Sharp -e J. C. Melo. Firmas com produ¢do anterior de produtos eletronicos
contribuiram para a introduc¢do de experiéncia em fabrica¢do no setor da in-
formatica.
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CAPITULO 7 —

Comportamento Competitivo
na Industria Brasileira
de Computadores

1. INTRODUGAO

Este capitulo analisa o comportamento competitivo dos fabricantes bra-
sileiros de computadores e periféricos. A andlise baseia-se na avaliagao dos
principais elementos competitivos da indistria, do papel da competi¢do direta
e indireta com empresas multinacionais, das vantagens e desvantagens das
joint-ventures com empresas estrangeiras e do potencial de exportagdo dos
fabricantes nacionais de equipamentos de processamento de dados. Serdo
testadas algumas das hipéteses estabelecidas na Parte I'.

2. VANTAGENS E DESVANTAGENS COMPETITIVAS

O comportamento competitivo da firma estd geralmente associado as
condi¢Ges do mercado e a percepgdo de suas vantagens e desvantagens compe-
titivas. Este estudo encontrou quatro elementos competitivos principais no
mercado brasileiro de computadores: projeto do produto, capacidade de
marketing, recursos financeiros e capacidade técnica. Tecnologia de fabrica-
¢30 ainda ndo se tornou um elemento competitivo importante, ja que o setor
ainda se encontra em um estdgio de produc¢do em lotes. Entretanto, tal tec-
nologia pode ter um papel muito importante na competi¢do em futuro pré-
ximo, com o aumento da escala de producdo e com o maior desenvolvimento
da tecnologia de automagdo de processos, como, por exemplo, inser¢o auto-
mdtica de componentes, teste automdtico e robdtica.

Projeto do produto afeta a qualidade e performance do equipamento.
Capacidade de marketing refere-se a eficiéncia do sistema de distribui¢do e aos
servicos oferecidos ao cliente. Recursos financeiros regulam a capacidade da

A andlise baseiase em informagdes coletadas junto a 23 fabricantes nacionais de
computadores ¢ periféricos que respondiam por cerca de 90% das vendas totais de
equipamentos de processamento de dados por empresas brasileiras em 1980. A ana-
lise inclui métodos estatisticos (Q de Yule e teste qui-quadrado) a fim de avaliar as
correlagSes entre as varidveis relacionadas ao comportamento competitivo (ver se¢do
sobre me€todos de pesquisa).



firma em investir em P & D, fabricagdo e marketing. Finalmente, capacidade
técnica refere-se & habilidade da firma para desenvolver novos produtos e
adaptar produtos existentes as necessidades particulares do mercado local.

Em geral, as empresas determinam seus objetivos e estratégias com ba-
se na percep¢do de sua forga relativa em cada um dos elementos competitivos
citados acima. Assim, a estratégia competitiva das empresas pode ser entendi-
da através da andlise de suas vantagens e desvantagens competitivas. O quadro
7.1 sumariza a opinido das empresas entrevistadas sobre seus pontos fortes
e fracos na competi¢do pelo mercado brasileiro de computadores.

Quadro 7.1 Vantagens e Desvantagens Competitivas das Empresas Brasileiras de

Computadores.
Elemento Competitivo Vantagem Neutro  Desvantagem Total
Projeto do produto 16 6 1 23
Marketing 6 13 4 23
Capacidade técnica 6 10 7 23
Recursos financeiros 6 9 8 23

As vantagens e desvantagens competitivas das empresas foram analisadas
estatisticamente em rela¢do as seguintes varidveis: tamanho da firma, fonte da
tecnologia, potencial de exportagdo, grau de competi¢ao com multinacionais,
setor de produgdo e localizagdo. O quadro 7.2. mostra os coeficientes de cor-
relagdo bivariada (Q de Yule) entre varidveis divididas em categorias dicoto-
micas.

Existe associa¢do estatistica entre varidveis dicotomizadas, tais como 4
e B, sc, quando A4 ocorrer, for acompanhado relativamente, de forma mais fre-
quente, por B do que por ndo B. O coeficiente Q de Yule mede associago es-
tatistica em uma escala que varia de Q = + 1 (perfeita associagdo entre 4 e
B), passando por Q = O (perfeita independéncia entre 4 e B), até Q= —1 (per-
feita dissociag@o entre A e B e, por inferéncia, associagdo entre 4 e ndo B). As
correlagdes foram submetidas ao teste qui-quadrado que avalia.se os coeficien-
tes obtidos empiricamentc pelo Q de Yule diferem significativamente daque-
les que seriam esperados casualmente.

A subsidivisdo entre empresas pequenas € médias ou grandes foi feita
com base no critério por nimero de empregados mais freqientemente usado
no Brasil: de 10 a 99 (pequena) e 100 ou mais (média e grande). Os coeficien-
tes contidos na fun¢do discriminante podem ser interpretados da mesma for-
ma que nas técnicas de regressdo multipla. Assim, eles foram usados para iden-
tificar as varidveis que mais contribuiram para diferenciar tamanho de outras
caracteristicas das firmas.

Uma segunda disting@o foi feita entre empresas que obtiveram tecnolo-
gia via contratos de licenciamento (12 firmas) e aquelas que utilizaram outros

85



Quadro 7.2 Matriz de correlagio do comportamento competitivo

1 2 3 4 S 6 7 8 9 10
Tamanho Fonte da Vantagem Competitiva Potencial Competi¢ao Setor Localizagdo
tecnologia de com EMNs de da
Marketing Recursos ~ Produto Capacidade Exportacio Producdo Empresa
Financeiros Técnica

1 Tamanho 1 0,412 0,6982 0,280 -0,428 -0,176 -0,379 0,5382 0,273 0,680%,
2 Fonte de Tecnologia 0,412 1 0,385 0,385 0,263 -0,058 -0,859% -0,6362 —0,5552 —0,420
3 Vantagem Competitiva

— Marketing 0,6982 0,385 1 0,6478 -0,091 —0,351 0,5292 —0,412 0,8032 0,7542
4 Vantagem competitiva

— Recursos financeiros 0,280 0,385 0,6478 1 -0,529¢ 18 0,091 0,043 0,059 0,7542
S Vantagem Competitiva

— Produto -0,428 0,263 -0,091 -0,3292 1 —-0,5292 0,064 -0,200 0,5252 —0,143
6 Vantagem Competitiva ,

— Capacidade Técnica  -0,176 —0,058 -0,351 -12 -0,5292 1 0,091 0,555 -0,7542 -0,8032
7 Potencial de Exportacdes -0,379 —0,8593 0,529 0,091 0,064 0,091 1 0,6432 0,525 -0,263
8 Competicdo com EMNs 0,538 —0,6362 —-0412 0,043 —0,200 0,555 0,6432 1 0,311 0,066
9 Setor de Producio 0,273 -0,5552 0,8032 0,059 0,525¢ -0,7542 0,525 0,311 1 0,420

10 Localiza¢do da Empresa 0,680 —0,420 0,7542 0,7542 0,143 -0,8032  -0,263 0,066 0,420 1

4Correlagido Significativa.
OBS: Tamanho: Pequeno/médio ou grande;fonte da tecnologia:licenciamento/desenvolvimento prdprio; vantagens competitivas: marketing
(sim/ndo); projetos do produto (sim/ndo); capacidade técnica (sim/ndo); potencial de exportagdo: bom/fraco; competi¢do com multinacio-
nais: sim/ndo; setor de produgdo: sistemas/periféricos; localizagdo da empresa: S3o Paulo/outros estados.



meios (11 firmas). Com relag@o ao setor de produgdo, as firmas foram dicoto-
mizadas entre fabricantes de sistemas (11 firmas) e periféricas (12 firmas). Os
elementos competitivos foram separados em dois grupos. O primeiro se refere a
“vantagens” e o segundorinclui “neutro” e ‘‘desvantagens”. Potencial de ex-
porta¢dao e competi¢do com multinacionais serdo estudados mais adiante neste
capitulo. Localizagao foi subdividida entre empresas baseadas em S3o Paulo
(12 firmas) e outros estados (11 firmas). A figura 7.1 detalha melhor a forma
como as varidveis foram dicotomizadas.

Projeto do produto

Projeto do produto, conforme mostra o quadro 7.2, é a vantagem com-
petitiva mais percebida pelas empresas brasileiras de computadores. O merca-
do de computadores é bastante imperfeito, e o padrao de competi¢ao € mais
baseado na diferenciacdo de produtos do que em prego. Firmas associam seus
produtos a qualidades reais ou imagindrias, tais como projeto superior.

A competi¢do com base em produto geralmente favorece as subsididrias
de empresas estrangeiras que tém acesso a tecnologia e inova¢do geradas na
matriz. Mas empresas locais que adquiram projeto ou produtos estrangeiros
através de acordos de licenciamento podem também ter importantes vanta-
gens competitivas, especialmente em segmentos do mercado fechados a em-
presas estrangeiras.

Das 23 firmas entrevistadas, 16 alegaram ser o projeto do produto uma
de suas principais vantagens competitivas, sendo mesmo a unica vantagem
para sete delas. A importancia da competi¢gdo com base no produto pode ser
explicada em parte pelo fato de a maioria das firmas ter sido estabelecida
recentemente. Seus esforcos iniciais foram concentrados no desenvolvimento
de produtos ou adaptagdo de produtos licenciados. Considerando que tais ati-
vidades demandam elevados investimentos, a maioria das firmas nio teve re-
cursos suficientes para desenvolver paralelamente outros elementos competi-
tivos, tais como marketing e servigos.

A rela¢3o entre produto e outras vantagens competitivas pode ser me-
lhor entendida pela andlise dos coeficientes de correlagdo. Uma correlagdo
negativa (Q = — 0,529) foi encontrada entre projeto do produto e recursos
financeiros. Isso significa que empresas que indicaram projeto do produto co-
mo importante vantagem competitiva raramente eram bem-dotadas financei-
ramente.

Uma segunda correla¢do negativa significativa (Q = — 0,529) foi encon-
trada entre capacidade técnica e projeto do produto. Isto pode ser explicado
pelo nimero relativamente grande de empresas que adquiriram um bom pro-
jeto de produto através de acordos de licenciamento sem ter desenvolvido-ca-
pacidade técnica propria. Finalmente, foi encontrada uma significativa corre-
lagdo entre produto e setor de produgdo (Q = 0,525). Isto indica que fabrican-
tes de sistemas gozavam de maiores vantagens competitivas em termos de
produto do que os fabricantes de periféricos.

87



Marketing Capacidade Recursos
Produto Técnica Financeiros

A
Vantagens . v / N /

competitivas Sim Nao Sim N3io Sim Ndo Sim Nac

(N.=23)

Fonte de Lic Outra Lic Qutra Lic  Outra Lic Outra Lic Outra Lic Outra Lic Outra Lic Outra

Tecnologia

(N = 23) /\ /\ 9
/\/\/\/\/\/\/\/\/\/\/\\/\/\/\

Tarﬁanho MPMPMP MPMPMP M

(N = 23) 13023553454303221221274413112654'

P. Pequeno

M. Médio ou grande

Figura 7.1



Marketing

Empresas declararam gozar de uma vantagem competitiva em marketing
quando tinham uma rede de distribui¢ao bem estruturada e eram relativamen-
te fortes em atividades de apoio, tais como software, servicos e manutencao,
assim como em politica de pregos e financiamento aos clientes. A capacitagio
em marketing ¢ um elemento competitivo essencial para fabricantes de pro-
dutos orientados para o usudrio final, tais como micro e minicomputadores.
Os fabricantes de periféricos, por sua vez, nao dependem tanto de marketing,
pois geralmente atendem um nuimero relativamente pequeno de usudrios
OEM? que especificam suas necessidades e faixas de pregos. Tal fato pode ser
ilustrado pela alta correlagdo encontrada entre o setor de sistemas e forca de
marketing (Q = 0,803).

Os fabricantes brasileiros de sistemas empregam entre 20 e 30% de sua
for¢a de trabalho total em atividades de marketing, tais como vendas, servigos
de manuten¢do e software de suporte, enquanto que os fabricantes de equi-
pamentos periféricos empregam apenas 10% de seu pessoal nestas atividades.
O quadro 7.3 mostra a distribuicdo das vendas entre o mercado OEM e o
usudrio final no Brasil.

Quadro 7.3 Distribuicio das vendas dos fabricantes brasileiros de
equipamentos de P & D conforme o tipo de cliente

Porcentagem do faturamento Total

Tipo de cliente 1978 1979
OEM 27 36
Usuario final 73 64
Total 100 100

Fonte: Digibrés, Relatério Semestral de Marketing

Foi encontrada uma alta correlagdo entre tamanho da firma e capacita-
¢do em marketing (Q =0,698). Grandes empresas gozam da vantagem de ter
acesso a mercados regionais através da extensio de sua rede propria de vendas
e servi¢os. Pequenas firmas concentram seus esfor¢os de vendas na regido Rio-
Sao Paulo onde estdo situados cerca de 70% dos usudrios de computadores no
Brasil. Em 1982 apenas sete empresas possufam mais de trés filiais em outros
estados, sendo todas elas fabricantes de sistemas.

A forma de comercializagdo tem um importante papel nas estratégias de
marketing das empresas. Nos computadores da classe 1 (micro), as vendas dire-

2 OEM (Original Equipement Manufacturers) ¢ o termo usado internacionaimente
para denominar o mercado de equipamentos montados ou desmontados que sao
comercializados sob a marca do comprador.
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tas ainda s3o responsaveis por quase 60% dos negécios realizados em 1981,
mas tal participagdo cai acentuadamente 2 medida que aumenta o porte (e 0
preco) dos equipamentos (ver quadro 7.4). Na classe 2 (minis), as operagdes
de leasing e aluguel representam mais da metade das colocagCes de computa-
dores no mercado nacional. As operagdes de leasing sZo geralmente financia-
das por institui¢des financeiras independentes, enquanto que o aluguel € de
responsabilidade direta do fabricante do equipamento. O aluguel de compu-
tadores tem um prazo varidvel de 35 a 40 meses.

Tal modalidade de colocagdo ¢é praticamente obrigatdria para os fabri-
cantes de equipamentos de médio e grande porte, seguindo um padrdo esta-
belecido mundialmente pela IBM.

Empresas ligadas a institui¢des financeiras que ofereciam operagGes de
leasing eram particularmente fortes em marketing. Isto pode ser verificado pe-
la alta correlagdo encontrada entre marketing e capacidade financeira (Q =
0,647). As grandes empresas multinacionais também se beneficiavam por este
padrio de comercializagdo, pois geralmente dispunham de elevados recursos
proprios para investir em operagdes de aluguel.

A maioria dos fabricantes brasileiros de equipamentos de processamen-
tos de dados ndo tinha estratégias de marketing claramente definidas. Muitas
firmas escolheram operar no segmento comercial do mercado, por exemplo,
de microcomputadores de aplicagado administrativa, sem fazer uma avaliacao
precisa dos recursos e habilidades de marketing requeridos por esse segmento
do mercado. Em conseqiiéncia, elas estdo enfrentando crescentes dificuldades
na competicdo. .

Poucas empresas estavam orientadas para o mercado governamental e de
sistemas especiais, tais como controle de processos, equipamentos cientificos
e sistemas militares. Apesar da competicio nesses mercados ser determinada
mais pela qualidade do produto do que pela for¢a de marketing, o tamanho
do mercado para sistemas especiais pode ndo ser suficientemente grande para
encorajar a especializa¢do de empresas. Isto levou o governo a criar uma em-
presa estatal (Prologo) para desenvolver e fabricar sistemas de seguranga e de
aplicagdo militar.

Algumas firmas contomaram sua falta de estrutura comercial através de
acordos de vendas com subsididrias de empresas multinacionais instaladas no
Brasil. Apesar de tais acordos serem um alivio para algumas empresas, esta é
uma solu¢do apenas tempordria para falta de capacidade de marketing, pois
tais prdticas estavam enfrentando oposi¢ao da SEI e Abicomp por estarem em
desacordo com a politica de reserva de mercado.

As empresas sediadas em S3ao Paulo eram particularmente fortes em
marketing, conforme mostra a significativa correlag@o encontrada entre loca-
lizagdo da firma e capacita¢do em marketing (Q =0,754). Isto pode ser ex-
plicado pela existéncia de firmas financeiramente fortes em Sao Paulo e pelo
fato de algumas empresas localizadas nessa regido terem experiéncia prévia na
venda de equipamento de escritério.
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Quadro. 7.4 Modalidade de comercializagdo por classe de computador

CLASSE 1 CLASSE 2 CLASSE 3 CLASSE 4 CLASSE 5 CLASSE 6
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Fonte: Secretaria Especial de Informadtica



A necessidade de desenvolver uma capacitagdo em marketing constitui um
importante desafio para a industria brasileira de computadores. As empresas
locais ndo sé tém que competir com empresas multinacionais em segmentos
do mercado ndo totalmente protegidos pela politica do governo, como tam-
bém precisam encontrar novas estratégias de marketing para desenvolver o
mercado local. A redu¢do nos pregos dos minicomputadores, por exemplo,
esta tornando antiecondmico o uso de vendedores visitantes, ja que este mé-
todo de venda absorve uma parcela crescente do prego total do minicomputa-
dor. Assim, novas formas de comercializag@o, tais como ‘‘lojas de computado-
res” vém sendo desenvolvidas de forma a minimizar o custo de vendas.

Capacidade técnica

Seis empresas acreditavam ser particularmente fortes em capacidade téc-
nica e usavam tal qualidade como vantagem competitiva. As firmas podem ser
divididas em dois grupos: o primeiro reune aquelas que entraram em acordos
de licenciamento e que utilizaram sua capacidade técnica para absorver tec-
nologia estrangeira e adquirir as habilidades necessdrias para desenvolver in-
ternamente sua geragdo de computadores subseqiente. O segundo grupo e
constituido de empresas que desde o inicio desenvolveram sua linha propria
de produtos. Tais firmas foram capazes de aproveitar sua capacidade técnica
para projetar equipamentos adequados as condi¢des do mercado local, tais
como terminais compativeis com computadores importados e microcomputa-
dores projetados especificamente para atender as praiicas comerciais brasi-
leiras.

Empresas que apresentaram capacidade técnica como vantagem compe-
titiva eram geralmente fabricantes de equipamentos periféricos, pois uma alta
correlagdo negativa foi encontrada entre esta vantagem e o setor de produg¢io
(Q = -0.754). Tais empresas estavam usualmente localizadas fora de Sdo
Paulo. A correlagdo negativa obtida entre localizagdo da empresa e capacidade
técnica foi Q = -0.803. Uma possivel explicacdo € que o estabelecimento de
empresas de informatica em Sao Paulo foi encorajado pelas oportunidades de
negocios oferecidas pelo mercado local, a existéncia de uma infra-estrutura ge-
rencial e industrial e peia disponibilidade de recursos financeiros. Empresas lo-
calizadas em outras regides ndo dispunham da maioria de tais incentivos e sua
localizagdo pode ser atribuida a capacidade técnica de seus fundadores.

Falta de capacidade técnica era percebida como desvantagem competiti-
va para sete firmas. Elas ndo dispunham de pessoal qualificado para melhorar
a performance de seu equipamento ou para absorver tecnologia de seus licen-
ciadores. A falta de capacidade técnica impde umn desafio sério para empresas
de computadores. Por um lado. firmas sem formecedor externo de tecnologia
podem ser exclufdas do mercado por ndo acompanharem o padrio de cres-
cente qualidade e performance requerido pelo mercado. Por outro, as empre-
sas licenciadas sem a necessdria capacidade técnica tenderdo a permanecer de-
pendentes dos licenciadores em decisdes técnicas e novos produtos.
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Recursos financeiros

Acesso a recursos financeiros adequados é um dos elementos mais cri-
ticos na competi¢do. O mercado para equipamentos de processamento de
dados no Brasil vem crescendo de forma acelerada. Em conseqiiéncia, os fabri-
cantes necessitam de um fluxo crescente de investimento, de forma a expan-
dir as operagdes e manter sua participagio no mercado. O volume de investi-
mentos requerido pelas firmas é geralmente maior do que as receitas obtidas
com a venda de produtos. Assim, elas precisam de um apoio financeiro exter-
no adicional.

Existem quatro atividades em uma empresa fabricante de equipamentos
de processamento de dados que demandam fluxo crescente de investimentos.
Primeiro, a firma precisa investir pesadamente em atividades de P & D, ja
que sua competitividade depende de inovagdo e diferenciagdo do produto,
assim como do desenvolvimento de software aplicativo. Segundo, ela precisa
expandir suas atividades de fabricagdo de forma a manter sua participagdo
relativa em um mercado em rdpido crescimento. Terceiro, a firma deve inves-
tir na expansdao e melhoramento dos servigos de marketing, tais como finan-
ciamento ao cliente, suporte de vendas e servicos de manuten¢do. Quarto, a
fabricagdo de computadores no Brasil depende de um volume crescente de
capital de giro porque necessita de componentes importados que sao taxados
antecipadamente.

A principal fonte de recursos financeiros na industria brasileira de com-
putadores € o investimento direto dos acionistas, incluindo reinversao de lu-
cros. Esta fonte foi citada por quatorze firmas, que representavam 2/3 da
amostra utilizada na pesquisa. A segunda fonte de investimentos era o finan-
ciamento do cliente. Quatro empresas informaram que contavam com paga-
mento antecipado de clientes para desenvolver produtos especializados. Cré-
dito foi a.fonte de recursos para investimento menos citada, representando
apenas 147 da amostra (veja quadro 7.5).

Quadro 7.5 Principais fontes de recursos financeiros na industria brasileira de computadores

Principal tonte de recursos financeiros Empresas 7% do total
Acionistas 14 66,7
Clientes 04 19,0
Crédito 03 143
Total 21 100,0

Seis empresas percebiam gozar de uma vantagem competitiva por terem
acesso a adequados recursos financeiros. Elas estavam ligadas a grandes grupos
industriais ou financeiros que garantiam o influxo de novos investimentos
essenciais para a preserva¢do e expansdo de suas atividades. Tais empresas te-
riam um crescimento mais limitado caso tivessem que contar apenas com re-
cursos internos.
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Empresas fortes em recursos financeiros eram, em geral, igualmente for-
tes em marketing (Q = 0,647) e ndo dependiam tanto do produto como van-
tagem competitiva, conforme revela a correlagdo negativa encontrada entre
produto e capacidade financeira (Q = —0,529).

A situagdo financeira era percebida como uma desvantagem competiti-
va por oito firmas. Dificuldades financeiras afetavam dois importantes fato-
res competitivos: marketing e prazo de entrega. As operagdes de marketing
eram afetadas porque as empresas ndo tinham recursos suficientes para apli-
car em propaganda, servi¢os e financiamento ao cliente. O prazo de entrega
era geralmente longo demais por causa da falta de capital de giro para formar
um adequado estoque de componentes. Além disso, o volume de produgdo
era geralmente pequeno, pois as firmas tinham pouco capital para investir em
ferramentas, equipamentos e ativo fixo. A fragilidade financeira pode consti-
tuir um sério desafio para empresas de computadores, mesmo aquelas com
bons produtos e habilidades técnicas. Em épocas de recessdo, o crédito se tor-
na escasso e caro. Em conseqiiéncia, o servigo da divida das empresas pode
absorver uma elevada propor¢do de sua receita e assim obstruir seu crescimen-
to. Dificuldades financeiras também afetam o planejamento a longo prazo.
Firmas com baixos indices de liquidez geralmente adotam estratégias de so-
brevivéncia a curto prazo que negligenciam o desenvolvimento de produtos e
o planejamento.

3. COMPETICAO COM MULTINACIONAIS

Os fabricantes brasileiros de equipamentos de processamento de dados
estdo, em teoria, protegidos da competi¢ao estrangeira — seja através de im-
portagdes ou pelc estabelecimento de subsididrias locais pelas EMNs — pela
politica de reserva de mercado. Na prdtica, entretanto, quase dois ter¢os das
firmas locais téem enfrentado competi¢cdo das grandes EMNs no mercado brasi-
Jeiro. As multinacionais atuam neste mercado através de fabricagdo local, im-
portacdes e acordos de vendas com fabricantes nacionais (veja quadro 7.6.).

Quadro 7.6 Empresas genuinamente nacionais que competem com fabricantes
estrangeiros de computadores e periféricos

Firmas locais em

IForma de competi¢io competicao 7% do total
FFabricagdo local 08 36,4
Importacses 02 9,1
Acordos de vendas 04 18:1
Nenhuma 08 36,4

Total 22 100,0

Existem quatro produtos principais fabricados no Brasil por subsididrias
de EMNs que competem com produtos fabricados por empresas locais, ou

94



seja: terminais de video, microcomputadores, impressoras e computadores de
porte médio.

Terminais de video ja eram fabricados no Brasil pela IBM quando a
politica de reserva de mercado foi instituida. Vdrias empresas brasileiras —
Scopus, Quartzil, EBC e Cobra, entre outras — produzem terminais compati-
veis com IBM, embora apenas as duas primeiras estejam atuando efetivamente
nesse mercado. O mercado brasileiro para ierminais compativeis com IBM é
estimado em 10.500 unidades por ano dos quais 70% ¢ um mercado cativo da
propria IBM, por causa da arquitetura SNA (“Systems Network Arquitectu-
re’’) que requer o uso de ferramental disponivel apenas & propria IBM. Os ter-
minais brasileiros sao ligados aos computadores IBM via modem pelo protoco-
lo BSC (“Binary Syncronous Code’’). Mas a IBM introduziu uma nova unida-
de de controle (370 x) que requer um protocolo (SDLC) disponivel apenas
nos terminais IBM.

A IBM imp0e barreiras a entrada em uma ampla faixa do mercado de
terminais através da diferenciacdo do produto. Assim ela utiliza seu controle
atual sobre o mercado de computadores para manter o controle do mercado
de periféricos. A IBM também utiliza know-how secreto como barreira a
entrada. Tal pratica, adotada pela empresa nos diversos paises em que atua,
tem sido objeto de investigacOes pelas autoridades governamentais encarrega-
das da fiscaliza¢do das leis antitruste nos Estados Unidos e no Mercado Co-
mum Europeu (MCE). Em dezembro de 1980, ap6s mais de seis anos de inves-
tigacdes, o MCE divulgou um ‘‘statement of objections” (*) contra a IBM no
qual, entre outras exigéncias, os paises europeus queriam que a IBM modifi-
casse sua politica de pregos para a unidade central de processamento (UCP),
abrisse seu software de sistemas para fabricantes de equipamentos IBM —
compativeis, e fornecesse informagGes sobre interfaces mais cedo do que faz
atualmente (Computer Weekly , 25 de dezembro de 1980).

Outra importante barreira 4 entrada de empresas locais detiva da bem-
estabelecida posicdo da IBM no mercado brasileiro. Os consumidores jd cria-
ram preferéncias em fun¢do do prestigio da marca IBM, lealdade, ou simples
inércia. O gerente de um centro de processamento de dados informou que ha-
viam trés marcas diferentes de terminais de video em suas instalagGes: IBM,
Cobra e Scopus. Segundo ele, ndo havia diferengas em qualidade ou perfor-
mance entre as diferentes marcas, mas, por motivos psicologicos, os operado-
res davam preferéncia aos terminais IBM.

A posi¢cdo dominante da IBM no mercado de terminais de video favore-
ce a hipdtese (Hip.: 1.2) de que o investimento direto estrangeiro de empresas
multinacionais em paises em desenvolvimento restringe a competicdo e impoe
barreiras oligopolisticas a entrada de empresas locais.

A empresa americana Hewlett-Packard fabrica microcomputadores no
Brasil, mas compete apenas indiretamente com os fabricantes locais, jd que

(*) Comunicado de objecdes (N. do T.).
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seu micro (HP-85) é orientado para aplicagdes técnicas e cientificas. Impresso-
ras sdo fabricadas pela IBM e Burroughs em competi¢do com firmas locais.

Computadores de médio e grande porte sdo fabricados no Brasil pela
IBM, Burroughs e CII-Honeywell-Bull (em joint-venture com grupos locais)
competindo indiretamente com os minicomputadores brasileiros.

Dois fabricantes brasileiros de equipamentos de processamento de da-
dos revelaram que competiam com produtos importados. As tarifas alfande-
garias para a importagdo de teclados eletronicos no Brasil eram de apenas 15%
e os produtos importados eram competitivos em prego com os feclados nacio-
nais. Outra empresa que produz minicomputadores orientados para controle
de processos industriais descobriu que as industrias petroquimica, siderirgica
e de energia elétrica importavam sistemas completos em pacotes que incluiam
financiamento e a tecnologia industrial em si. Apesar da industria nacional ter
condi¢bes de fornecer muitos dos sistemas de controle de procescos utilizados
pela industria, os sistemas eram importados por causa da forma fechada com
que os acordos eram negociados.

As importag¢0es ilegais de computadores sao uma forma de competi¢do
ainda pouco avaliada no Brasil, apesar de ser bastante significativa. O contra-
bando afeta principalmente os fabricantes de microcomputadores de. uso
pessoal e seus periféricos. Segundo diferentes estimativas, estdo instalados no
pais cerca de 10.000 microcomputadores Apple e 7.000 de outras marcas, des-
tacando-se Rddio Shark e Osbome. Para efeito de comparagdo, as estatisticas
da SEI indicam a existéncia de 15.760 microcomputadores instalados por em-
presas nacionais até junho de 1982, o que permite estimar que os produtos
ilegalmente importados detinham cerca de metade do mercado de microcom-
putadores naquele ano. Existem empresas dedicadas a venda e manutengao
dos equipamentos estrangeiros, sendo cobrado o pre¢o de mercado nos Esta-
dos Unidos mais 50% em do6lares norte-americanos ou seu equivalente em cru-
zeiros convertidos no cambio paralelo.

Outra forma de competi¢ao entre firmas locais e estrangeiras no merca-
do de equipamentos de entrada de dados se dd através dos acordos de comer-
cializagdo. Algumas empresas multinacionais que tiveram seus planos de co-
mercializagdo rejeitados pelo governo contrataram firmas locais para fabricar,
com exclusividade, equipamentos que passaram a ser vendidos pelas multina-
cionais no Brasil sob sua prépria marca.

E dificil para um comprador avaliar precisamente o desempenho dos
computadores por causa da complexidade dos equipamentos. Em conseqiién-
cia, os usudrios tendem a dar preferéncia a companhias internacionais que go-
zam de prestigio. A esse respeito, Brock (1975) afirmou que:

“O desempenho dos computadores ¢ uma composigdo de virias operagSes diferentes:
fungGes aritméticas, transferéncia e comparagdo de programas, opera¢des de entrada
e saida de dados, fung¢des do sistema operacional etc. Computadores diferentes geral-
mente trabalham em ordem diferente nas varias fungdes que compdem o seu desem-
penho operacional. Por exemplo, um computador pode apresentar a maior velocida-
de de processamento, outro a maior capacidade de entrada e saida, e um terceiro, o
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melhor sistema operacional. Qualquer medida de desempenho de computadores €
apenas uma média ponderada das diferentes caracteristicas.”

4. VANTAGENS E DESVANTAGENS DE JOINT-VENTURES

No Brasil, as empresas de equipamentos de processamento de dados se
instalaram dentro de uma orientagdo politica que n3o encorajava as associa-
¢Oes aciondrias com empresas estrangeiras — as chamadas joint-ventures. Em
consequeéncia, elas desenvolveram sua propria estrutura operacional e adminis-
trativa e, em muitos casos, capacidade prépria de desenvolvimento de novos
produtos.

As empresas brasileiras ndo tém uma unica perspectiva clara em relagdo
a joint-ventures. A maioria das empresas locais entrevistadas acreditava que
joint-ventures podiam resultar em dependencia tecnoldgica. Elas achavam que
Os parceiros estrangeiros geralmente tém maior acesso aos insumos técnicos
requeridos para fabricar equipamentos de processamento de dados, e portanto
estariam mais aptos a ter um papel dominante. Joint-ventures eram vistas co-
mo associagdes entre recursos gerenciais internos com capacidade técnica es-
trangeira. A maioria dos empresarios considerava que este tipo de associagao
poderia ser vantajoso quando o sécio local ainda ndo tivesse investido em tec-
nologia. Em tais circunstancias, as empresas locais poderiam tornar-se depen-
dentes d¢ grandes empresas estrangeiras e obter lucros através da fabrica¢do de
linhas de produtos ji estabelecidas. Entretanto, quando as firmas locais jd
estivessem envolvidas no desenvolvimento de seus proprios produtos e técni-
cas de fabrica¢do, as joint-ventures ndo eram consideradas vantajosas.

Isso pode ser-ilustrado pelo exemplo de um fabricante local de equipa-
-mentos periféricos. O diretor entrevistado afirmou que ndo aceitaria um so-
cio estrangeiro na fabricagdo de periféricos, pois sua firma jd havia adquirido
capacidade técnica e gerencial para fabricar os equipamentos. No entanto, a
empresa holding, que controlava o grupo, adquiriu uma participagdo aciondria
majoritdria na subsidiaria local de um grande fabricante japones de equipa-
mentos de telecomunicag¢oes. O grupo brasileiro nao tinha experiencia prévia
na tecnologia utilizada pelos japoneses e certamente teria um papel passivo
em relagdo a politica de produtos e decisdes técnicas.

O caso sugere que mesmo uma participagdo majoritaria em subsidiarias
de EMNs ndo proporciona, necessariamente, o controle local sobre as
operagoes e politicas das empresas ou transferéncia de tecnologia (Hip.: 2.2).

O quadro 7.7. sumariza a percep¢ao dos executivos das empresas bra-
sileiras fabricantes de equipamentos de processamento de dados sobre as van-
tagens de entrar em joint-ventures com firmas estrangeiras. Das 14 firmas
da amostra, metade considerava que ndo havia nenhuma grande vantagem em
joint-ventures com multinacionais uma vez iniciado o desenvolvimento tecno-
légico proprio.
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Quadro 7.7 Vantagens das joint-ventures com empresas estrangeiras

Tipo de vantagem Empresas % do total
Nenhuma 7 50,0
Acesso ao mercado de exportagdo 3 214
Acesso a tecnologia 1 7,1
Acesso ao capital 1 7,1
Acesso a uma fonte de componentes 1 7,1
Oportunidade de negdcios 1 7,1

Total 14 100,0

(a) Acesso ao mercado de exporta¢do

Trés firmas argumentaram que a principal vantagem de entrar em joint-
venture com grandes empresas estrangeiras era ganhar acesso a um mercado
de exporta¢do. Elas acreditavam que socios estrangeiros poderiam obter van-
tagens de custo ao fabricar no Brasil as partes mais intensivas em mao-de-obra
de seus produtos. Dessa forma, as fabricas brasileiras poderiam ser subcontra-
tadas para exportacdo.

Um empresdrio acreditava que, caso sua empresa entrasse em joint-ven-
ture com a firma americana fornecedora da tecnologia, ela poderia assumir a
fabricagdo de produtos maduros que estavam saindo de linha nos Estados
Unidos. Ele argumentou que a empresa americana precisava introduzir novos
produtos de forma a se manter competitiva internacionalmente. Considerando
que suas instalagdes industriais ndo eram suficientemente grandes para fabri-
car -tanto os produtos tradicionais quanto os novos, a firma americana tinha
que decidir entre expandir sua capacidade produtiva ou transferir a produ-
¢ao de seus produtos maduros para outra empresa. Caso a segunda op¢do fos-
se adotada, a empresa associada brasileira poderia ganhar acesso a linhas de
produtos com mercados declinantes, mas ainda responsdveis por um elevado
volume de vendas’

(b) Acesso a tecnologia

Uma empresa acreditava que obteria ajuda técnica adicional para me-
lhorar o processo de fabricagdo caso entrasse em joint-venture com seu licen-
ciador. No entanto, a maioria das firmas considerava que uma associagdo ndo
traria vantagens tecnoldgicas, pois os acordos de licenciamento existentes su-
priam todas as informagdes necessarias para fabricar os equipamentos.

Quando o fornecedor da tecnologia era também grande acionista, a em-
presa local perdia o direito de entrar em acordos de licenciamento com outras
firmas. A empresa licenciada estava assim amarrada ao sdcio estrangeiro com

3 Tal processo corresponde ao ciclo do produto de Vernon.
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respeito a4 fonte de tecnologia. As dificuldades derivadas deste tipo de acor-
do podem ser ilustradas pela experiéncia de dois fabricantes brasileiros de
equipamentos periféricos. O primeiro era uma empresa 100% nacional que ti-
nha um acordo de licenciamento com uma EMN européia para fabricar
impressoras para computadores. No final de 1979 o produto licenciado n3o era
mais competitivo, jd que competidores internacionais langaram produtos simi-
lares com preg¢os muito inferiores. A empresa brasileira decidiu mudar para
outro fornecedor de partes e componentes, mas ao final resolveu manter o
acordo existente apos obter uma redugdo de pregos significativa no mesmo
modelo de impressora. O diretor entrevistado argumentou que tal reducéo
de pre¢os nunca seria obtida caso sua empresa fosse uma joint-venture.

A segunda empresa era fabricante de modem e tinha parte de seu capital
controlado por uma multinacional. A empresa descobriu que o sécio estran-
geiro tinha um papel negativo em relagdo ao seu desenvolvimento tecnoldgico,
pois estava apenas interessado na venda de kits e componentes e ndo queria
duplicar esfor¢os em P & D. Apesar de ter desenvolvido produtos mais avanga-
dos, o sdcio estrangeiro impunha equipamentos em vias de se tornar obsole-
tos. A empresa local achava que poderia obter melhores acordos alternativos
com empresas internacionais caso fosse independente. O sécio local estava lu-
tando para montar as atividades de P & D local e uma politica de diversifica-
¢do de produtos, enquanto que o sdcio estrangeiro queria que a firma abdicas-
se do desenvolvimento de novos produtos e somente fabricasse equipamentos
desenvolvidos por ele nos Estados Unidos.

Este estudo nao encontrou evidéncias a favor da hipotese (Hip.: 2.1)
que a maioria aciondria local em subsididrias de EMNs facilita a transferéncia
de tecnologia através do acesso a conhecimentos técnicos gerados no exterior.
Ao contririo, o padrdo de cooperagdo técnica entre socios locais e estrangei-
ros dd suporte i hipotese alternativa (Hip.: 2.2) que mesmo maiora aciondria
local em susbsididrias de EMNs ndo favorece a transferéncia de tecnologia.

(c) Acesso ao capital

Uma empresa alegou que a principal vantagem das joint-ventures com
multinacionais era o acesso a recursos financeiros. No entanto, outras firmas
achavam que a melhor posi¢do financeira dos s6cios estrangeiros era uma
ameaca e possivelmente um risco para a absor¢do total da empresa nacional.
Geralmente, os socios locais ndo tém condi¢Ges de manter 0 mesmo ritmo de
investimentos de seus socios estrangeiros e isso poderia leva-los a perder o
controle aciondrio da empresa associada em futuras chamadas para subscri¢do
de novas agdes. |

(d) Acesso a fonte de componentes

Um fabricante local alegou que empresas associadas tém melhor acesso
a fontes de componentes do que firmas independentes. Tal experiéncia,
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no entanto, no era compartilhada pelas outras empresas entrevistadas. Uma
firma descobriu que seu sécio estrangeiro tinha tendéncia de superfaturar a
venda de componentes e que ela poderia obter melhores pre¢os caso adotas-
se uma politica independente de compras. A firma chegou a desistir da com-
pra de alguns componentes de seu sdcio estrangeiro, passando a adquiri-los
de importadores locais em condi¢des mais vantajosas.

Outra firma descobriu que depender dos licenciadores em operagGes
de compra de componentes no era uma boa politica. Assim, ela planejava es-
tabelecer seu proprio escritério de compras nos Estados Unidos ou contratar
os servigos de uma empresa compradora independente nesse pais.

5 — POTENCIAL DE EXPORTACOES

Habilidade para exportar ¢ um fator importante na sobrevivéncia a
longo prazo das empresas de computadores. Exportagdes permitem maior
aproveitamento das economias de escala em fabricagdo e P & D e facilita o
crescimento da firma além dos limites do mercado interno.

No Brasil, na época desta pesquisa, apenas 30% das 23 empresas nacio-
nais entrevistadas tinham potencial para exportar mais de 10% de sua produ-
¢do total (ver quadro 7.8).

Quadro 7.8 Potencial de exportagio das empresas brasileiras de computadores

Fonte da tecnologia

Potencial de exportagdo Propria Licenciamento Total
Bom (mais de 10% das vendas totais) 6 1 7 (30%)
Fraco (menos de 10% das vendas totais) S 11 16 (70%)
Total 11 12 23 (100%)

O principal mercado de exportagdo para equipamentos brasileiros de
processamento de dados é a América Latina. A Argentina, em particular, po-
dera adquirir em 1983 cerca de US$ 5 milhdes em microcomputadores for-
necidos pelas empresas Cobra, Polymax, Digitus, Prolégica e Microdigital. Ou-
tros clientes para sistemas e periféricos sao a Colombia, Venezuela, Paraguai,
Chile e México (veja quadro 7.9).

Quadro 7.9 Exportacdes de Equipamentos de Processamento de Dados previstas por em-
presas genuinamente nacionais.

Produtos Mercados Empresas exportadoras
Microcomputadores Argentina, Portugal e China  Microdigital, Cobra, Polymax,
Digitus e Proldgica
Modems Venezuela, Argentina, Coencisa, Digitel, Elebra e
Colombia e EUA Kuhn
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Quadro 7.9 (Cont.)

Formatadores A. Latinae EUA Compart e Globus
Sistemas bancarios Paraguai Digirede
Unidades de disco Argentina Elebra Informatica
Impressoras México, Leste Europeu Globus
Terminais de loteria Argentina e Chile Racimec
Software p/construgdo

naval Chile Emaq

Apesar do mercado de computadores da América Latina ser um reduto
quase exclusivo de empresas americanas, as firmas brasileiras podem contar
com algumas vantagens competitivas. A identidade cultural e lingiiistica, por
exemplo, permite que a Digitus exporte seu microcomputador com processa-
dor de voz e facilita o uso de manuais técnicos. A proximidade fisica e econo-
mica, por sua vez, facilita o frete, locomog¢do de técnicos, permite o uso de
isen¢des fiscais da ALALC e dd acesso a congressos e feiras regionais tais co-
mo o Congresso Latino-Americano de Automagio Bancdria. O investimento
brasileiro na América Latina também facilita as exportagdes. A Digirede ven-
ceu em fins de 1982 uma concorréncia no valor de US$ 250 mil para fornecer
um sistema de automag@o para as 8 ageéncias do Interbanco do Paraguai. Além
de ter um produto competitivo, a Digirede contou com o fato de ja ser forne-
cedora do Banco Nacional no Brasil, que controla acionariamente o Interban-
CO paraguaio.

Além da América Latina, os empresdrios brasileiros véem algumas pos-
sibilidades de negdcios na Africa e paises socialistas, mas os contatos nesta
area geralmente dependem de iniciativas do Itamarati. A maior exportag¢do de
computadores realizada até hoje nas empresas genuinamente brasileiras foi
negociada diretamente pela Polymax com a Republica Popular da China. O
acordo envolveu a venda de 1.000 microcomputadores no valor de mais de
US$ 10 milhGes e incluiu um comprometimento para assisténcia técnica e
transferéncia de tecnologia, ja que a China estd interessada em desenvolver sua
propria industria de computadores.

A maioria das empresas entrevistadas ndo estava otimista em relagdo as
exportagdes para paises industrializados. Algumas firmas expuseram seus
equipamentos nas feiras de Hanover de 1981 e 1982, mas ainda s3o pouco
competitivas em preco, produto e suporte no exterior. Um fabricante de ter-
minais de video informou que a tnica forma de penetrar no competitivo mer-
cado europeu era através de pregos baixos, ja que os equipamentos de proces-
samento de dados brasileiros ndo tinham reputagdo na Europa e que as firmas
ndo podiam oferecer assisténcia técnica direta. O diretor entrevistado argu-
mentou que os terminais fabricados no Brasil poderiam competir caso custas-
sem 30% mais barato do que os produtos locais. Além disso, empresas que en-
tram no mercado precisam oferecer comissdes altas, de forma a atrair bons re-
presentantes. Dentro de tais condi¢Ges a venda de terminais de video para a
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Europa ndo era considerada atraente. Duas empresas brasileiras exportaram
modems para os Estados Unidos, mas o volume dos negécios ainda ndo atin-
giu uma escala realmente comercial.

Os resultados deste estudo revelam que precos e habilidade para desen-
volver produtos originais sao os fatores que mais afetam a capacidade de ex-
porta¢do de computadores e periféricos por empresas brasileiras. Firmas locais
tém mais possibilidades de sucesso ao exportar produtos especiais do que pa-
dronizados. Um exemplo é o terminal para loterias desenvolvido pela Racimec.
Até 1982 o produto ndo tinha similar no mercado internacional e a empresa
esperava exportar 70% de sua produgdo.

Por outro lado, produtos computacionais fabricados sob licen¢a de em-
presas estrangeiras ndo tinham bom potencial de exportagdo, devido as seguin-
tes razGes: primeiro, muitos acordos de licenciamento incluem cldusulas ndo-
escritas, proibindo as exportag¢des para determinados paises ou mesmo proi-
bindo totalmente qualquer exportagdo. Segundo, os licenciadores podem pro-
duzir mais barato que seus licenciados, porque apresentam um maior volume
de produ¢do com ganhos em escalaem P & D e fabricagdo. Em conseqiiéncia,
podem oferecer precos de exporta¢do mais competitivos que seus licenciados.
Terceiro, a maioria dos licenciadores ja conta com uma rede de marketing ja
estabelecida no exterior e, em alguns casos, fabricas localizadas em outros pai-
ses. Em contraste, as empresas brasileiras licenciadas tém pouca ou nenhuma
experiéncia no exterior. Considerando que as empresas fabricam os mesmos
produtos, marketing era uma vantagem decisiva para os licenciadores.

A evidéncia mostrou uma forte correlagdo negativa entre acordos de
licenciamento e sucesso nas exportagoes (Q = —0,859).

As exporta¢Oes das subsidiarias das grandes empresas multinacionais
com atividades de fabricagdo no Brasil constituem um caso especial. Geral-
mente, a performance exportadora dessas empresas é fun¢do da politica da
corpora¢do como um todo, determinada pela administracdo central. A estra-
tégia mundial de fabricagdo da IBM, por exemplo, é baseada em trés elemen-
tos: custos de fabricagdo, frete e impostos; estratégia da corporagdo definida
pelo Conselho de Administragdo com base em considerages politicas e estra-
tégicas; e tamanho do mercado local. As atividades de fabricagdo sdo indepen-
dentes das de pesquisa e desenvolvimento e das operagbes de marketing. Cada
uma dessas atividades ndo € integrada localmente mas sim a nivel internacional.

Nos ultimos anos, as subsididrias brasileiras da IBM e da Burroughs tém
apresentado um volume de exportagdes relativamente alto*, mas uma elevada
propor¢do do valor dos produtos exportados deriva de bens previamente im-
portados. O computador IBM 4341, por exemplo, que constitui o principal
produto de exportagdo da IBM do Brasil, apresenta um indice de nacionaliza-
¢do de apenas 20%.

Cerca de 70% das empresas brasileiras de computadores e periféricos
ndo tinham boas perspectivas de exporta¢cdo. A maioria delas era muito nova

4 As exportacGes da IBM do Brasil somaram cerca de US$ 200 milhdes em 1982.
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para ter desenvolvido uma capacidade para exportar. Muitas ainda estavam
estruturando suas atividades internas de marketing e ndo tinham ainda exami-
nado bem as oportunidades de exporta¢do na época em que foram entrevista-
das. As empresas que contavam com marKeting como vantagem competitiva
tinham bom potencial de exportagdo, ji que a correlagdo entre esses dois fa-
tores € significativa (Q = 0,529).

Fabricantes de sistemas tinham, em geral, melhor desempenho nas ex-
portagSes do que os fornecedores de periféricos. Os equipamentos periféricos
s3o geralmente supridos em OEM. Para exporta-los, os fabricantes tinham que
incorpord-los em sistemas de computadores fabricados localmente para expor-
tacdo ou vendé-los diretamente a representantes ou system-houses no exterior
que passariam a integrd-los em sistemas de computadores. Assim, as oportuni-
dades de exportagdo para fabricantes de periféricos sem fortes vinculos com
system-houses ou fabricantes de computadores no exterior ndo eram boas.
Isso foi confirmado pela elevada correlagdo encontrada entre o setor de pro-
ducdo (sistemas) e potencial de exportagdes (Q =0,525)°.

Os equipamentos periféricos podem encontrar oportunidades de exportagdo para pai-
ses desenvolvidos em futuro proximo, ja que dispensam suporte técnico no exterior.
As exportagdes de sistemas, por sua vez, exigem uma certa infra-estrutura propria ou
de representantes para vendas, software e servigos.
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CAPITULO 8

Estratégias Tecnologicas
das Empresas Brasileiras
i de Computadores

Este capitulo pretende analisar as estratégias tecnologicas adotadas pelas
empresas brasileiras de computadores e periféricos. Para isso serdo avaliadas as
politicas de pesquisa e desenvolvimento (P & D) das firmas, analisadas as ra-
z0es para adquirir tecnologia através de acordos de licenciamento e as dificul-
dades e oportunidades para atividades de P & D na drea de informadtica no
Brasil e, finalmente, avaliados os fatores que afetam o conteido de compo-
nentes locais em equipamentos de processamento de dados fabricados no
pais.

1. ESTRATEGIAS DE PESQUISA E DESENVOLVIMENTO

Em 1980 os fabricantes brasileiros de equipamentos de processamento
de dados gastaram em média 8,7% de seu faturamento em atividades de P & D
(ver quadro 8.1.). As empresas americanas de computadores e periféricos, em
comparagdo, gastaram apenas 6,1% de suas vendas em P & D. As empresas
brasileiras também gastaram mais em P & D por empregado (US$ 4.730) do
que os fabricantes americanos de computadores (US$ 3.265) (ver quadro 8.2).

Cabe assinalar que, nessa época, as empresas brasileiras ainda estavam
estabelecendo sua linha de produtos, e freqiientes mudangas eram introduz-
das na tecnologia. Em conseqiiéncia, os produtos continham uma alta propor-
¢do de insumos técnicos e os custos de P & D eram relativamente elevados em
relagdo ao custo total. Apesar da indistria de computadores ser relativamente
nova nos Estados Unidos, comparadas com as firmas brasileiras as empresas
americanas jd alcancaram um estdgio mais maduro, caracterizado por produ-
¢3o e distribuigdo em massa. Assim, a relagdo entre despesas em P & D para as
vendas e empregados em P & D para o total de pessoal ja declinou. O estagio
em que se encontra a industria brasileira de computadores pode ser sumariza-
do pelas caracteristicas do ciclo do produto de Hirsch (1965) no estdgio ini-
cial (ver quadro 8.3).

Muitas empresas utilizaram exclusivamente tecnologia local para estabe-
lacer sua linha de produtos, gracas ao fato dos computadores estarem em
um estdgio inicial do ciclo do produto e porque existia uma politica de reser-
va de mercado que mantinha as multinacionais fora de determinados segmen-
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Quadro 8.1 Estimativa de vendas e despesas em pesquisa e desenvolvimento na industria
brasileira de computadores, 1980

Despesa Vendas Relagdo

Principal emP&D US$ P & D/

Empresa produto US$ 102 103b  Vendas
Cobra Minicomputadores 10 966 131 600 8.3
SID Minicomputadores 3483 38 280 9.1
Labo Minicomputadores 1376 27 528 5.0
o | Edisa Minicomputadores 1255 16 729 7.5
€ | Globus Digital Impressoras e unidades de fita 1280 12793  10.0
g Elebra Informatica Impressoras e unidades de disco 900 10 825 8.3
‘5 { Microlab Unidades de disco 784 7841 10.0
& | Coencisa Modems 423 6530 6.5
-5 | Digilab Impressoras 144 5776 2.5
Multidigit Unidades de disco 140 4684 3.0
Compart Unidades de fita nd. 4605 n.d.
Flexidisk Unidades de disquete 317 3175 10.0
Moddata Modems n.d. 2237 nd.

272 603°¢
Sub-total 21068 2657619 7.9
Sisco Minicomputadores n.d. 12 990 n.d.
Scopus Terminais, microcomputadores 1293 10773 120
-2 | Polymax Microcomputadores 1665 9250 18.0
5| Prologica Microcomputadores 500 6314 7.9
a.| Medidata Minicomputadores 463 4920 9.4
8 | Dismac Microcomputadores n.d. 4640 n.d.
§ | Digiponto Teclados n.d. 3200 n.d.
g Quartzil Microcomputadores n.d. 1771 n.d.
< | Hybrid Faturadoras n.d. 1264 n.d.
= | Exata Faturadoras 90 900 10.0
2 | Embracomp Terminais 100 718 13.9
A | Parks Modems n.d. 717 n.d.
\ Digirede Microcomputadores 794 460 172.6
Sub-total 4905 57917 144
C

Total 25973 3398130 87
Indtistria americana de computadores® 3031 700 49 889 000 6.1

Obs.: Valores em cruzeiros foram convertidos ao ddlar pela taxa de cambio média de
1980: US$ 1 =Cr$ 50,81.

2Fonte: entrevistas

PFonte: Digibras (1981) — a ndo ser quando outra fonte for indicada.

¢Sub-total.

dSub-total com informagdes sobre despesas de P & D.
€Fonte: Business Week, 7 July 1980.
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Quadro 8.2 Estimativa de pessoal empregado em P & D na industria brasileira de compu-
tadores, 1980 (fim do ano)

Pessoal 1 Despesas em
Empresa - P & D por
1P&D 2 Total 2 empregado
USS$
Cobra 325 1921 16.9 5708
SID 70 700 10.0 4975
Labo 52 501 10.4 2746
o | Edisa 45 289 15.5 4342
& | Coencisa 10 218 4.6 1940
g | Microlab? 9 70 12.9 11 200
-5 Globus 23 140 16.4 9142
& | Elebra Informatica 25 127 19.7 7087
2| Digilab 11 82 13.4 1756°
Moddata 8 53 15.1 n.d.
Flexidisk 4 38 10.5 8342
Compart n.d. 41 n.d. n.d.
Multidigit 2 10 20.0 n.d.
4190°¢
Sub-total 584 14.1 5144
409649
Scopus 75 416 18.0 3108
Sisco 60 420 14.3 n.d.
o | Prologica 60 191 31.4 2618
‘5 | Dismac 29 419 6.9 n.d.
‘@ | Polymax 36 233 15.4 7146
o'| Cape 20 100 20.0 n.d.
< | Itautec 60 166 36.1 n.d.
°E’ Parks n.d. 120 n.d. n.d.
' | Digirede 12 20 60.0 39700
© | Racimec 9 70 12.8 n.d.
5 | Digiponto 8 50 16.0 n.d.
g Embracomp 6 40 16.9 2500
Exata 4 20 20.0 4500
Medidata n.d. 75 n.d. 6173
Outras n.d. 304 n.d. n.d.
2644 (3) 3516
Sub-total 379 1395 (4) 17.5 4730
Total 963 6834 (3) 15.3 4730
5491 (4)
Industria Americana 3265

Fontes: Entrevistas e Digibras (1981).
2 Somente equipamento de processamentio de dados
b Digilab recebe ajuda tecnolégica adicional da Fundagdo Bradesco

¢ Total

d Total com informagdo sobre despesaem P& D
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Quadro 8.3 Caracteristicas do ciclo do produto

Caracteristicas

Fase do ciclo

Inicial

Crescimento

Madura

Tecnologia

Intensidade de capital

Estrutura da industria

Recursos humanos criticos

Estrutura da demanda

Curto prazo

Rédpida mudanga de técnicas
Dependéncia em economias
externas

Baixa

Entrada determinada pelo
know-how

Numerosas firmas oferecendo
servicos especializados

Ciéncia e engenharia

Mercado do vendedor
Expectativa dos compradores
determinada pela performance e
preco dos langamentos.

Introdugdo gradual de métodos de
producdo em massa

Variagdes nas técnicas ainda
freqiientes

Alta, devido a alta taxa de
obsolecéncia

Numero crescente de firmas
Muitas fusdes e faléncias
Crescente integra¢do vertical

Geréncia

Produtores individuais enfrentando
crescente elasticidade preco
Competigdo inter-industrial
reduzindo precos

Difusao de informagao sobre
produtos.

Longo prazo e tecnologia
estdvel
Poucas inovag¢des importantes

Alta, devido a grande
quantidade de equipamento
especializado

Entrada requer elevados
recursos financeiros
Nimero de firmas declinante

M4do de obra semi-especializada
e ndo especializada

Mercado do comprador
Informagdes facilmente
obtiveis

Fonte: Hirsch (1965)



tos do mercado brasileiro de equipamentos de processamento de dados. O es-
forgo tecnologico relativo dessas empresas foi maior do que daquelas que es-
colheram licenciamento como meio de obter tecnologia. Em 1980, o gasto
médio em P & D das empresas que usaram desenvolvimento proprio era de
14,4% das vendas totais contra 7,9% para as firmas que entraram em acordos
de transferéncia de tecnologia (veja quadro 8.1).

A industria brasileira de computadores n3o é suficientemente madura
para ter estabelecido estratégias claras de P & D. Freqiientemente, as empresas
adotam diferentes estratégias nas diversas linhas de produto. As principais
estratégias s3o o desenvolvimento de produtos completamente novos (no con-
texto brasileiro), desenvolvimento de produtos para competir com equipa-
mentos que jd estdo no mercado, desenvolvimento posterior de produtos ori-
ginalmente projetados no Brasil e adaptagdo dos produtos licenciados para
melhorar o desempenho e aumentar o conteido de componentes locais. As
atividades de P & D dos fabricantes brasileiros de computadores e periféricos
sdo mostradas no quadro 8.4.

Quadro 8.4 Atividades de pesquisa e desenvolvimento das empresas brasileiras de com-
putadores.

Empresas
Atividade de P& D
Sim Nio Total
Desenvolvimento de produtos completamente novos 10 13 23
Desenvolvimento para competir com produtos ja
existentes no mercado 16 7 23
Desenvolvimento posterior de produtos
projetados no Brasil 14 9 23
Adaptagao de produtos licenciados para
nacionalizagdo 11 1 12
Adaptagio de produtos licenciados para
melhorar o desempenho 3 9 12

Fonte: Entrevistas

A natureza destas atividades de P & D fornece uma base para analisar as
estratégias de projeto das empresas brasileiras de computadores. A andlise foi
estruturada a partir da classificagdo das estratégias da firma de Freeman
(1974), na qual foram introduzidas algumas modificagGes, de forma a adapti-
la as caracteristicas da industria brasileira de computadores.

Estratégias de projeto se referem ao tipo de atividade de P & D adotada pe-
la firma de acordo com o quadro 8.4. As estratégias de projeto foram relacio-
nadas estatisticamente com tamanho da firma, fonte da tecnologia, setor de
produgdo, pessoal empregado em P & D e vantagens competitivas. O quadro
8.5 mostra as correlagGes bivariadas (Q de Yule) entre varidveis colapsadas em
categorias dicotdmicas. Os coeficientes de correlagdo obtidos foram submeti-
dos ao teste do qui-quadrado.
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Quadro 8.5 Matriz de correlagdo entre pesquisa e desenvolvimento e vantagens competitivas

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
Tamanho Fonte P&D P&D P&D Setor  Pessoal V.C. V.C. V.C. V.C.
da desenv. desenv. desenv. de em Mark. Rec. Produto Tecno-
Tecnol. produtos produtos posterior produgdo P & D Fin. logia
novos simil.
1 Tamanho 1 0412 -0.5432 (0.8952 -0.6472 0.273 -0.333 0.6982 (0.280 -0428 -0.176
2 Fonte da tecnologia 0412 1 -0.8602 -0.143 -0.454 -0.5552 -0.454 0.325 0.385 0.263 -0.058
3 P & Ddesenv. prod. comp. novos -0.5433 -0.8602 | -0.379 0.6472 0411 0.333 -0.6982 -0.6982 0481 0.176
4 P &D desenv. produtos similares 0.8954 -0.143 -0.379 1 0.111 0.8182 0.111 0.463 0463 -0.565 -0.5292
5 P & D desenv. posterior —0.6474 --0.454 0.6472  0.111 1 -0.250 0.180 -0.6558 -0.294 -0.7143 0.6364
6 Setor de produgdo 0.273 -0.5558 0.411 0.8182 -0.250 1 0.111 0.8032 0.059 0.5252 —0.7542
7 Pessoalem P& D -0.333 -0.454 0.333 0.111 0.180 0.111 1 -0.6302 —0.294 0.111 12
8 Vant. competitivas - Marketing 0.6984 0.385 -0.6982 0463 -0.6552 0.8033 -0.6302 1 06472 -0.091 -0.351
9 Vant. comp.- Recursos financeiros  0.280 0.385 -0.6982 0.463 -0.294 0.059 -0.294 06472 1 -0.5292 -1a
10 Vant. comp. - Projeto do produto -0.428 0.263 0.481 -0.565 -0.7142 0.5252 0.111 -0.091 0.5292 1 -0.5292
11 Vant. competitiva - capacidade
técnica -0.176 --0.058 0.176 -0.529a (0.6362 -0.7592 ]a -0.351 -12a -0.5292 1

2 Correlagdo significativa

Obs.: Tamanho da firma: pequeno/medio e grande; tonte da tecnologia: licenciamento/desenvolvimento proprio; Pesquisa e Desenvolvimento; produ-
tos completamente novos (sim/nd0); desenvolvimento de produtos similares aos ja no mercado (sim/nio), desenvolvimento posterior de produtos pro-
jetados no Brasil (sim/ndo); setor de produgdo: sistema/periférico; pessoal em P &D: mais de 15% do total de pessoal/menos de 15%; vantagens compe-
titivas: marketing (sim/ndo); recursos financeiros (sim/ndo); projeto do produto (sim/ndo); capacidade técnica (sim/nio).



Tamanho da firma, fonte da tecnologia e setor de produ¢do jd foram de-
finidos no capitulo anterior. Um outro indicador para diferenciar estratégias
de P & D foi estabelecido separando firmas que empregavam mais de 15% da
sua for¢a de trabalho total em atividades de P & D (14 firmas) das que empre-
gavam menos de 15% nessa atividade (nove firmas). Finalmente, a andlise exa-
mina quatro tipos de vantagens competitivas comparativas que as firmas con-
sideravam usufruir. Das 23 empresas, seis eram fortes em marketing, seis em
recursos financeiros, 16 tinham um bom projeto de produto e seis tinham ca-
pacidade técnica como vantagem competitiva.

Desenvolvimento de produtos
completamente novos — a firma inovadora

Equipamentos de processamento de dados foram definidos como “no-
vos” quando nenhum outro produto similar estava sendo fabricado localmen-
te. Um produto novo no mercado brasileiro nao ¢ necessariamente um produ-
to novo no mercado internacional. Assim, o “desenvolvimento de produtos
completamente novos” pode incluir também a emulagdo de modelos projeta-
dos no exterior. Na verdade, muitos equipamentos de processamento de da-
dos desenvolvidos por empresas brasileiras foram baseados, em maior ou me-
nor grau, em modelos estrangeiros. Desenvolvimentos originais sdo feitos es-
sencialmente quando usudrios locais demandam produtos especificos que ndo
estdo disponiveis no exterior. O desenvolvimento de novos produtos deve por-
tanto ser entendido como o desenvolvimento autonomo de equipamentos ain-
da n3o fabricados no pais. O termo ‘“‘novo” pode ser inadequado para descre-
ver alguns desenvolvimentos imitativos incluidos na categoria. Entretanto, ele
foi utilizado na andlise por ndo existir nenhum termo na literatura sobre ino-
vagdo que descreva satisfatoriamente a situagao.

Tipicamente, as firmas inovadoras ndo contam com outras vantagens
competitivas tais como marketing e recursos financeiros. Isso pode ser ve-
rificado pela correlagdo negativa encontrada entre o desenvolvimento de
novos produtos e as duas vantagens competitivas citadas (Q = —0,698 para
ambas). Essas firmas adotaram a politica de ser as primeiras a introduzir no-
vos produtos e rapidamente explorar as possibilidades oferecidas pelo merca-
do. Em geral eram empresas com orienta¢cdo predominantemente técnica e
usufruiram de uma rela¢do especial com a comunidade cientifica através do
recrutamento de individuos-chave. Mesmo quando as linhas de produtos das
empresas eram imita¢Oes de modelos estrangeiros, era necessario uma forte
capacidade técnica, pois as firmas locais podiam n3o ter acesso aos mesmos
componentes utilizados no projeto original devido a necessidade de usar com-
ponentes nacionais. Além disso, alguns componentes utilizados por grandes
fabricantes de computadores podiam também ndo estar disponiveis para
uso externo & empresa.' A imitagio de um equipamento de processamen-

i . . . . « o - .
A IBM, por exemplo, tem acesso exclusivo a microcircuitos digitais, especialmente

projetados, que sdo fabricados pela propria IBM ou subcontratados a terceiros com
exclusividade — os chamados ‘“‘custom — made”
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to de dados pode por tanto requerer modifica¢Bes substanciais em seu proje-
to original.

Q=-0.655 Vantagem competitiva g =_0 698
i Marketing
1.Sim
2. Nao
|
[
|
T | |
| Vantagem competitiva Desenvolvimento de novos Tamanho
: Financas _ 0 6og produtos? Q=-0.543 1. Médio e grande
I 1.sim : 1. Sim 2. Pequeno
. 2.Néo ! 2. Ndo |
! ! A
3
? N ~ - %
‘ © I =
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|_de produtos projetados ' Capacidade técnica
localmente o 1. Sim
1. Sim ) 2. Ndo
2. Ndo N
S Il
l | | 9
|
! I
| L |
< : = — !
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c|> 1. Licenciamento
T ’ 2. Propria
g L Q=0.636
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Vantagem competitiva
Projeto do produto

1.Sim
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Figura 8.1 Caracteristicas da firma inovadora
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Empresas inovadoras tendiam a ser pequenas — a correlagdo negativa en-
tre tamanho e desenvolvimento de produtos completamente novos era Q =
—0,543. Em seu estudo sobre a industria de televisores, a Sciberras (1979)
sugeriu que as empresas ndo-lideres eram as principais introdutoras de
pequenas mudangas técnicas. Tal fato parece ocorrer também na industria
brasileira de computadores. Pequenas empresas seguiam a estratégia de dife-
renciar seus produtos das firmas lideres de forma a assegurar uma participa-
¢@o no mercado. O desenvolvimento de novos produtos € também uma es-
tratégia de entrada para muitas empresas pequenas que nao contam com
marketing e forca financeira como vantagens competitivas.

Existe uma alta correla¢do negativa entre fonte de tecnologia (i.e, licen-
ciamento ou outras fontes) e o desenvolvimento de novos produtos (Q =
—0.,860). Isso sugere que empresas que entram em acordos de licenciamento
raramente s3o inovadoras. Ao contrdrio, sd3o principalmente as firmas sem vin-
culo tecnoldgico com o exterior que desenvolvem novos produtos. Nenhuma
evidéncia foi encontrada, no entanto, de que firmas inovadoras empregam
uma propor¢do maior de seu pessoal em atividades de P & D do que as empre-
sas ndo-inovadoras, jd que a correlagdo entre essas varidveis ndo € significativa
(Q = —0,333). Empresas que desenvolveram produtos completamente novos
tendiam também a assumir o desenvolvimento posterior de produtos projeta-
dos no Brasil, ja que a correlagao entre essas duas estratégias € bastante ele-
vada (Q = 0.,647). Na verdade, empresas que adotam a ultima estratégia sdo
uma categoria especial de inovadores. Elas precisam ser bem capacitadas em
desenvolvimento adaptativo bdsico de forma a transformar um projeto univer-
sitdrio bdsico em produtos industriais. Frequentemente, protétipos projetados
em universidades e centros de pesquisas utilizam componentes e processos de
montagem em pequena escala que n3o se justificam economicamente em
maiores escalas de produg¢do. O fabricante precisa redesenhar os produtos e
também desenvolver aplica¢des e um adequado processo de fabrica¢do. Essas
firmas tém fortes vinculos com a comunidade cientifica local e sua maior van-
tagem competitiva ¢ a capacidade técnica (Q =0,636). Empresas que desen-
volviam projetos bdsicos origindrios de universidades geralmente ndo conta-
vam com outras vantagens competitivas tais como marketing e processo do
produto. conforme sugere a correlagdo entre essas varidveis: Q = — 0,655 e
Q=-0,714, respectivamente.

Desenvolvimento de produtos similares
— a firma defensiva ou imitadora

Um grande numero de empresas na industria brasileira de computadores a-
dotava estratégias defensivas ou imitativas. Tais estratégias consistem em desen-
volver produtos para competir com modelos similares ja no mercado. De acor-
do com Freeman (1974), a principal diferenga entre as estratégias defensivas
e imitativas € que a empresa ‘‘defensiva” ndo pretende normalmente produzir
apenas uma copia-carbono dos produtos introduzidos pelos inovadores origi-
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nais. Ao contrario, ela espera tirar vantagem dos erros iniciais e melhorar o
projeto do produto, o que requer um certo grau de capacidade tecnoldgica
propria. Por outro lado, a firma “imitativa’ nfo aspira um salto tecnoldgico
ou mesmo manter-se no mesmo nivel da concorréncia, contentando-se em se-
guir bem atras das empresas lideres.

Vantagem competitiva Vantagem competitiva
Projeto de produto? Capacidade técnica?
1. Sim 1. Sim
2.Ndo— 7 2. Nao Q=-0.176
Q=0.565 '
%
Q=-0.529
\/anta?:gm com,;etitiva Estratégias tecnoldgicas Tamanho
inancas: Q= 0463 defensivas ou imitativas? Q=0.895 1. Médio e grande
1. Sim ; 1. Sim T — 2. Pequeno
2. Nao 2. Nao ’
|
| } Q=0.818
|
Q=0.463
Vantagem competitiva Setc?r de producao
em marketing? 1. Sistema
1. Sim 2. Periférico
2. Nao

Figura 8.2 Caracteristicas das firmas defensivas e imitativas

No entanto, a diferenciagdo entre estratégias defensivas e imitativas ndo
¢ clara no caso da industria brasileira de computadores. Praticamente nao
existe um diferencial tecnoldgico, jd que os produtos usam componentes se-
melhantes. O presente estudo tratara as duas estratégias de forma conjunta, ja
que apresentam muitas caracteristicas similares.

A nio-existéncia de diferencial tecnologico deve-se em parte a politica
governamental de padronizagdo dos componentes utilizados com vistas ao es-
forco de substitui¢@o das importac¢des. O fabricante de modems Coencisa, por
exemplo, submeteu a Capre o projeto de um modem digital de 2.400 bps ba-
seado em circuitos integrados LSI (large scale integration). A Capre ndo apro-
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vou o projeto por acreditar que o produto poderia adequadamente ser basea-
do em circuitos integrados MSI (medium scale integration) sem afetar seu cus-
to final. A desvantagem de se usar c.i. LSI em modems digitais de baixa velo-
cidade é que o mercado poderia passar a rejeitar produtos similares baseados
em MSI que jd estavam sendo fabricados no Brasil. De acordo com a Capre, is-
to poderia ter um efeito negativo duplo. Primeiro, o uso de LSI em modems
digitais implicaria custos de importag¢do cerca de dez vezes maiores do que no
caso do MSI. Segundo, a difusdo do uso de LSI poderia afetar os planos de fa-
brica¢do dos circuitos MSI por empresas brasileiras. No inicio de 1983, a SEI
adotou uma politica semelhante ao sugerir que os projetos de superminicom-
putadores, submetidos a sua aprova¢do, fossem baseados em microprocessado-
res de 32 bits.

Estratégias defensivas ou imitativas compreendem tanto o desenvolvi-
mento préprio de produtos quanto licenciamento. Empresas enquadradas nes-
sas categorias freqientemente se dedicam ao projeto e desenvolvimento ex-
perimental, mas ndo dependem tanto de capacidade técnica quanto as firmas
inovadoras. Isso foi sugerido pela correlagdo negativa encontrada entre capa-
cidade técnica como alegada vantagem competitiva e desenvolvimento defen-
sivo ou imitativo (Q = —0,529).

Muitas firmas combinavam atitudes defensivas ou imitativas com ou-
tras estratégias tecnologicas em diferentes segmentos de sua linha de equipa-
mentos. Frequentemente firmas adotavam projetos defensivos apenas para
completar sua gama de produtos. A maioria dos fabricantes de minicompu ta-
dores, por exemplo, diversificaram em dire¢ao ao segmento imediatamente in-
ferior do mercado representado por microcomputadores e terminais que jd
vinham sendo fabricados localmente por competidores. Assim, os fabricantes
de minis asseguravam sua entrada no mercado com a vantagem de jd terem ati-
vidades de fabricagdo e marketing implantadas, ao invés de utilizarem estraté-
gias de mudanca técnica radical.

As empresas de minicomputadores usufruiam da vantagem de ja terem
um mercado cativo para terminais de video, pois seus equipamentos requerem
esse tipo de dispositivo de entrada e saida de dados. Da mesma forma, as insti-
tui¢cdes financeiras que se envolveram na industria de computadores, tais co-
mo Bradesco e Banco Itad, contavam com um grande mercado cativo para os
terminais financeiros desenvolvidos por suas subsididrias de informatica.

A grande maioria dos fabricantes de sistemas de computadores adota-
ram desenvolvimentos defensivos ou imitativos em pelo menos um segmento
de sua linha de produtos.

Isso foi indicado pela alta correlagdo obtida entre setor de produgdo
(sistema ou periférico) e o desenvolvimento de produtos para competir com
modelos similares ja no mercado (Q =0,818).

Em alguns casos, as firmas imitativas ou defensivas usufruiam de im-
portantes vantagens de custo, tais como os incentivos fiscais oferecidos pela
Zona Franca de Manaus; eficiéncia gerencial que possibilitava menores
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overheads e custos de treinamento; acesso a informagoes técnicas; e experién-
cia prévia na fabrica¢do de produtos eletronicos.

A evidéncia estatistica mostra que empresas financeiramente fortes ten-
diam a adotar estratégias imitativas e defensivas (Q = 0,463). Tais firmas dis-
punham dos recursos financeiros necessdrios para desenvolver mais software
aplicativo e prestar melhor assisténcia técnica aos usudrios do que seus precur-
sores no mercado. Eles usaram uma combina¢io de diferenciag¢ao do produto,
servicos técnicos e boa engenharia de produgfo, para assegurar uma parcela
de mercado ndo obtida por inovag¢do técnica e novos produtos. Uma forte
correlagdo foi também encontrada entre tamanho da firma e estratégias defen-
sivas ou imitativas (Q = 0,895), sugerindo que tais estratégias s3o adotadas
principalmente por grandes empresas.

A empresa dependente

Empresas dependentes sdo aquelas que tém um papel subordinado em
relagdo a suas matrizes ou licenciadores. Os departamentos de engenharia de
produto e processo das firmas dependentes apenas traduzem, interpretam e
detalham os desenhos e informacgses técnicas recebidas do exterior.

O exemplo mais claro de estratégia dependente na industria brasileira
de computadores € fornecido pelas subsididrias manufatureiras de empresas
multinacionais. Tais firmas n3o fazem nenhum esforgo para iniciar mudangas
técnicas em sua linha de produtos local, a.nZo ser por instru¢des especificas
de suas matrizes. Elas podem desenvolver algum software aplicativo, mas rara-
mente desenvolvem hardware por conta prépria. Quando sdo forgadas por ele-
vadas tarifas alfandegdrias ou por pressdes diretas do governo a aumentar o
indice de nacionaliza¢do de seus produtos, as subsididrias recorrem a fornece-
dores locais para que sejam duplicados componentes usados mundialmente
pela corpora¢do. Em alguns casos, mesmo partes tecnologicamente simples,
tais como cabos e parafusos, sdo importados porque sdo produzidos mais eco-
nomicamente, em larga escala, por outra subsididria da corporagdo. Em conse-
quéncia, o indice de nacionaliza¢do dos equipamentos de processamento de
dados, fabricados no Brasil por subsididrias de multinacionais, ¢ tipicamente
menor do que nos equipamentos produzidos por firmas nacionais. Apesar da
IBM estar fazendo esfor¢os para duplicar o conteido de componentes locais
em seus computadores da linha 4300, apenas 20% do valor das partes e pegas
utilizadas serdo adquiridas no Brasil até fins de 1983.

Alguns fabricantes brasileiros de equipamentos de processamento de da-
dos adotam estratégias dependentes em pelo menos um segmento de sua linha
de produtos. Tipicamente, essas firmas s3o muito menores que seus licenciado-
res e nao possuem capacidade técnica para desenvolver novos produtos de for-
ma auténoma. Empresas dependentes podem, teoricamente, usufruir da segu-
ranca de fabricar produtos ja testados no mercado. Na prdtica, entretanto, fa-
léncias e perda de controle aciondrio s3o freqlentes, jd que as empresas sdo
muito vulnerdveis as mudangas dos licenciadores em rela¢@o a venda de tecno-
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logia. A competi¢do no mercado de computadores é baseada mais no influxo
de inova¢do do que em prego. Assim, a sobrevivéncia das empresas dependen-
tes requer um continuo acesso as inovagdes geradas por seu fornecedor de tec-
nologia. Mas tal dependéncia faz com que as firmas nunca desenvolvam uma
capacidade tecnoldgica prépria, caindo num circulo vicioso de dependéncia.

A principal diferen¢a entre a subsididria manufatureira local de uma
EMN e uma empresa dependente de propriedade local é que a primeira é um
departamento localizado no exterior de uma grande firma, tecnicamente sofis-
ticada, enquanto que a segunda detém apenas uma independéncia formal sem
ter 0 mesmo acesso a recursos financeiros e gerenciais.

O quadro 8.6 sumariza as caracterfsticas das estratégias tecnoldgicas
adotadas na industria brasileira de computadores.

Quadro 8.6 Caracteristicas das estratégias tecnologicas

Estratégia Fonte da Vantagens Tamanho  Relacionamento
Tecnoldgica tecnologia competitivas tipico da com a comunidade
firma cientifica nacional
Inovadora Desenvolvimento Capacidade Pequena Proximo
proprio técnica
Defensiva e Desenvolvimento Desenvolvimento  Grande Intermitente
imitativa proprio e adaptativo,
licenciamento marketing e
capacidade
financeira
Dependente Licenciamento Projeto do - Distante

produto, marca

2. FATORES QUE INFLUENCIAM
A DECISAO DE COMPRAR TECNOLOGIA

Licenciamento era o meio mais comum para obter tecnologia para pro-
duzir determinados equipamentos de processamento de dados (ver quadro
8.7.). Essa era a fonte tecnolégica de todas as unidades de disco magnético,
unidades de fita e modems de alta velocidade (mais de 2.400 bytes por segun-
do) fabricados no Brasil. No caso de minicomputadores, impressoras e unida-
des de disco flexivel, existiam tanto produtos licenciados como desenvolvidos
no Brasil, mas os equipamentos fabricados sob licen¢a detinham a lideranga
no mercado.

O quadro 8.8 sumariza as razoes dadas por fabricantes brasileiros de
computadores e periféricos para adquirirem tecnologia através de licenciamen-
to. Cada diretor ou gerente entrevistado foi solicitado a indicar os fatores que
tiveram uma importante influéncia, na decis3o de sua empresa, em entrar em
acordos de licenciamento para cada um dos produtos fabricados sob licenga.
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Quadro 8.7. Fonte da tecnologia por linha de produto

Fonte da tecnologia

Produto Total
Licenciamento Outra

Microcomputadores — 11 (100%) 11 (100%)
FFaturadoras - 7 (100%) 7 (100%)
Minicomputadores 5(71%) 2 ( 29%) 7 (100%)
Terminais de video — 5 (100%) 5 (100%)
Terminais bancarios - 10 (100%) 10 (100%)
Equipamento de entrada de dados - 4 (100%) 4 (100%)
Impressoras 3( 75%) 1 ( 25%) 4 (100%)
Unidades de disco 3 (100%) - 3 (100%)
Unidades de disco flexivel 3( 60%) 2( 40%) 5 (100%)
Unidades de fita 3 (100%) - 3 (100%)
Modems — alta velocidade 3 (100%) - 3 (100%)
Modems — baixa velocidade — 6 (100%) 6 (100%)
Processador de palavra - 2 (100%) 2 (100%)
Unidade fita cassete — 1 (100%) 1 (100%)
Teclados - 1 (100%) 1 (100%)

Total 20 ( 28%) 52 ( 72%) 72 (100%)

Obs.: Projetos aprovados pela CAPRE/SEI

Atitude dos competidores e tempo
requerido pelo desenvolvimento proprio de produtos

A competi¢do foi apontada como a principal razdo para licenciamento,
tendo tido importancia decisiva em nove acordos, representando 60% da
amostra. Empresas alegaram ter entrado em acordos de licenciamento porque
seus competidores também o fizeram, ou porque o tempo requerido pelo de-
senvolvimento proprio era longo demais.

Os riscos associados a uma entrada tardia no mercado s3o particular-
mente altos no ramo dos equipamentos periféricos. A incorpora¢do de um pe-
riférico em um sistema computacional requer o desenvolvimento de interfaces
e adi¢do de software de suporte, de forma a permitir o uso do periférico no
sistema. Considerando que os periféricos sdo geralmente fornecidos na forma
OEM, os fabricantes tem que implantar seus proprios métodos de montagem
final e testes.

O tempo e investimento requerido por tais atividades ndo encorajam
mudancas freqientes, desnecessarias no tipo de periférico usado em um siste-
ma de computadores. A maioria dos recém-estabelecidos fabricantes de mini-
computadores selecionou seus fornecedores de periféricos no final dos anos
70. Assim, fabricantes de periféricos, que ja tinham produtos comercializaveis
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Quadro 8.8 Razdes dadas para a aquisi¢do de tecnologia através de licenciamento

Linha de produtos % do total
Unid. de Unidade de acor-
Disco . de  Impressora Modem  Mini- Total dos de
(rigidoe  fita ' computa- licencia-
flexivel) dores mento
Atividade de
competidores
ou tempo
requerido para
desenvolvimento
local 3 2 2 1 1 9 60
Complexidade da
tecnologia 1 2 2 - 1 6 40
Risco do
desenvolvimento
proprio do
produto 2 - 1 - 1 4 27
Marca e relag¢do
prévia com o
licenciador 1 - 1 1 1 4 27
Vantagens de
custo 1 - - - 1 2 13

Obs.: Complexidade da tecnologia se refere tanto ao produto quanto ao processo de
fabricagdo.
As entrevistas cobriram 10 empresas, envolvendo 15 acordos de licenciamento que
representam 75% do total indicado no quadro 8.7.

Empresas deram uma ou mais razdes para adotar licenciamento.

e reputagdo estabelecida, dispunham de uma importante vantagem competiti-
va em relag@o a futuros competidores.

O desenvolvimento de novos produtos geralmente apresenta riscos ele-
vados. As empresas locais tinham pouco incentivo para assumir tal risco quan-
do competiam diretamente com produtos licenciados, que, além de jd estarem
aprovados técnica e comercialmente, gozavam de reputa¢io junto aos usudrios.
Estas vantagens ndo poderiam ser igualadas por produtos projetados no Brasil,
'send0 apos vdrios anos de sucesso comprovado.

Este fato pode ser ilustrado com o exemplo do fabricante de unidade de
disco Multidigit. O plano inicial da empresa era projetar e desenvolver sua
propria linha de produtos. Para isso contaria com a equipe de P & D de uma
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empresa associada que jd tinha experiéncia no desenvolvimento de produtos
eletronicos. Além disso, a equipe seria reforcada com a contrata¢do de um
engenheiro brasileiro que trabalhava como gerente de P & D para um fabrican-
te de unidades de disco nos Estados Unidos. O produto seria baseado em mo-
delos similares e desenvolvido num perfodo de 20 a 24 meses. No entanto,
dois outros projetos de fabricagdo de unidades de disco, usando tecnologia li-
cenciada, foram aprovados pela Capre, sob a justificativa de que o mercado lo-
cal precisava ser atendido rapidamente. Isso for¢ou a Multidigit a entrar em
negociagOes para obter licenca de fabricagdo de uma empresa americana. Ha-
via certo ceticismo quanto a viabilidade de projetar produtos em um merca-
do cujo padrado foi estabelecido pela tecnologia estrangeira. Assim, a Multidi-
git decidiu s6 desenvolver produtos localmente quando seus competidores
fizessem 0 mesmo.

Um caso similar deverd ocorrer em meados de 1983 quando serd defi-
nida pela SEI a fabricagdo de superminicomputadores no Brasil. A Cobra,
por exemplo, defronta-se com duas alternativas possiveis: compra de tecnolo-
gia no exterior ou desenvolvimento proprio do projeto. Se chegar aos super-
minis por desenvolvimento préprio, estard atendendo a seus clientes (que po-
derdo migrar naturalmente da atual linha 500 para os novos equipamentos
compativeis) e confirmando sua posi¢do de pSlo de desenvolvimento tecnolo-
gico. No entanto, so terd condi¢des de entregar as primeiras maquinas no se-
gundo semestre de 1986, quando as empresas que optarem pela compra de
tecnologia jd estardo com seus superminis no mercado hd mais de um ano.
E com uma vantagem adicional: estariam comercializando os equipamentos
mais modernos disponiveis a nivel mundial.

Portanto, a Cobra sé optaria pelo desenvolvimento proprio caso a SEI
ndo aprovasse projetos de concorrentes com compra externa de Know-how.
Como essa possibilidade € considerada remota na atual conjuntura, a Cobra
deverd fechar um acordo de transferéncia de tecnologia com alguma empresa
estrangeira (Exame, 06/04/83).

Os resultados desse estudo sugerem que a pressdo da competi¢do pode
ser uma razdo mais importante para se entrar em acordos de licenciamento do
que a prépria dificuldade de compreender e desenvolver a tecnologia em si.
Este fato dd suporte a hipotese (Hip.: 4.2) de que licenciamento torna-se ne-
cessdrio devido as condicoes de competicdo.

Complexidade da tecnologia

A falta de capacidade técnica local para desenvolver produtos ou pro-
cessos de fabricagdo foi a segunda razdo mais citada para os acordos de licen-
ciamento. Seis acordos, representando 40% da amostra, foram diretamente
influenciados por este fator. Cabe notar que dois tergos dos acordos envol-
viam tecnologia de impressoras ou unidades de fita magnética. A fabrica¢do
desses produtos requer elevada capacitagdo em mecdnica fina, drea onde hd
poucos profissionais disponiveis no Brasil.
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Uma empresa alegou que poderia encomendar o projeto e desenvolvi-
mento de um modelo de unidade de fita junto a uma universidade local, mas
que precisaria de auxilio externo para desenvolver alguns dos componentes-
chave utilizados no produto. Em conseqiiéncia, a firma preferiu adquirir todo
0 pacote tecnoldgico junto a um tradicional fabricante estrangeiro.

Riscos do desenvolvimento
proprio e vantagens de custo

Os riscos associados ao desenvolvimento préprio de produtos compreen-
dem as incertezas sobre pregos, padrdes de qualidade e condi¢des mercadolé-
gicas. Uma forma de minimizar esses riscos é obter acesso a tecnologias jd tes-
tadas internacionalmente via licenciamento. A maioria dos acordos de licen-
ciamento previa a importa¢do de produtos acabados em bases exclusivas, pas-
sando no segundo ano a ser montados localmente. Para as empresas, isso ¢
vantajoso porque permite o desenvolvimento do mercado antes de iniciar a fa-
se de fabrica¢o propriamente dita. Assim, as firmas ganham tempo para de-
senvolver capacitacdo prépria em marketing, assisténcia técnica e gerencia-
mento antes de enfrentar os riscos adicionais das operagdes de fabricacio e
desenvolvimento de produto. A pesquisa revelou que quatro acordos de licen-
ciamento, representando 27% do total, foram diretamente influenciados por
este fator.

Vantagem de custo foi a razdo menos citada para a compra de tecnolo-
gia. Apenas duas empresas alegaram que o menor custo relativo do licencia-
mento, em compara¢gdo com o desenvolvimento proprio, teve um papel pre-
ponderante na decisd3o de adquirir tecnologia no exterior.

Os resultados desse estudo revelam que a minimizag@o de riscos é mais
importante que a redu¢do de custos na decisdo de adquirir tecnologia através
de licenciamento. Tal conclus@o dd4 um apoio restrito & hipotese (Hip.: 4.3)
de que o licencamento € explicado pelas vantagens de custo e pelos riscos do
desenvolvimento proprio do produto.

Marca e relagdo prévia com os licenciadores

O acesso a marcas jd estabelecidas internacionalmente ndo foi uma ra-
zdo importante para acordos de licenciamento, jd que a autorizagio governa-
mental para fabricagdo de equipamentos de processamento de dados sob li-
ceng¢a ndo incluifa o uso da marca do licenciador. Verificou-se que em apenas
dois casos o prestigio de um determinado equipamento junto aos usudrios
brasileiros motivou a compra de tecnologia. Em dois outros, empresas
licenciadas admitiram que seu relacionamento prévio com os licenciadores foi
a principal razdo para o acordo.

Estes resultados ndo tendem a endossar a hipdtese (Hip.: 4.4) de que o
licenciamento torna-se necessdrio pelas vantagens de se ganhar acesso a deter-
minadas marcas e pelo relacionamento prévio com os licenciadores.
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3. DIFICULDADES E OPORTUNIDADES
PARA ATIVIDADES DE PESQUISA E DESENVOLVIMENTO NA
INDUSTRIA BRASILEIRA DE COMPUTADORES

O estudo revelou que trés fatores exercem influéncia decisiva na poli-
tica de P & D das empresas brasileiras de computadores: a disponibilidade de
técnicos e engenheiros de alto nivel, a intensidade do fluxo de tecnologia do
exterior e 0 apoio governamental, tanto financeiro quanto institucional, atra-
vés do estabelecimento de barreiras a competi¢do estrangeira. O quadro 8.9
sumariza a opiniao das empresas do setor em relagdo aos fatores que afetam
suas atividades de P & D.

Quadro 8.9 Dificuldades e oportunidades para atividades de P & D na industria brasilei-
ra de computadores.

Fatores que afetam as Principal fonte tecnoldgica da firma
atividades de P & D
Licenciamento Propria Total
Oferta de profissionais de alto nivel
Boa 4 - 4 ( 25%)
Ma (falta experiéncia, poucos
profissionais disponiveis) 4 8 12 ( 75%)
Disponibilidade de licenciamento
Exerce um papel positivo 7 2 9 ( 82%)
Exerce um papel negativo 2 2( 18%)
Suporte governamental
(a) Suporte financeiro
Bom 1 1 2( 13%)
I'raco (poucos recursos, buracracia 3 4 7( 47%)
Nenhum 4 2 6 ( 40%)
(b) Politica de reserva de mercado

Exerce um papel positivo 7 7 14 (100%)
Exerce um papel negativo - - _

Disponibilidade de técnicos de alto nivel

De 1975 a 1980 o numero de fabricantes de equipamentos de processa-
mento de dados no Brasil cresceu doze vezes — de 4 para 50. Isso teve um
impacto massivo na demanda por profissionais altamente qualificados. Em
1980, 23 dos principais fabricantes de computadores e periféricos no Brasil
empregavam cerca de 1.000 pessoas em atividades de P & D (ver quadro 8.2).

As industrias eletronicas, de equipamentos elétricos e de comunicag¢des
existentes no Brasil forneceram a maioria dos técnicos de controle de qualida-
de e de engenharia de fabricagdo requeridos pela nova industria de computa-
dores. Desde 1978, alguns segmentos da industria de equipamentos de comu-
nica¢Oes sofreram um forte declinio nas vendas devido aos cortes da despesa
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governamental no setor. Em conseqiiéncia, elas demitiram vdrios técnicos e
engenheiros que foram absorvidos pela industria de computadores. A maioria
dos engenheiros de controle de qualidade da Cobra, por exemplo, s3o origina-
rios da Standard Elétrica.

No entanto, a nova industria demandava um nimero maior de profissio-
nais experientes que ndo estavam disponiveis no mercado. As empresas multi-
nacionais, que atendiam o mercado brasileiro de computadores, treinaram en-
genheiros e técnicos locais para dar suporte aos clientes e desenvolver algum
software aplicativo. Mas eles ndo foram capazes de treinar profissionais em
P & D jd que ndo mantinham tais atividades no Brasil.

Em particular, a nova industria de computadores enfrentou problemas
para contratar engenheiros com experiéncia em software de sistema’ e proje-
to e desenvolvimento de hardware. As principais fontes de profissionais quali-
ficados nessas dreas no Brasil eram os programas de pds-graduagdo e centros
universitdrios de pesquisa em informadtica. No entanto, engenheiros vindos
diretamente das universidades eram geralmente preparados para desenvolver
pesquisa bdsica e ndo tinham a experiéncia requerida pela atividade industrial.
Em conseqiiéncia, muitos profissionais tiveram que ser enviados ao exterior
pelas empresas locais para receber treinamento industrial junto aos fornecedo-
res de tecnologia.

Apesar da maioria dos fabricantes brasileiros de computadores e perifé-
ricos ter completado suas equipes de P & D no inicio de 1980, 75% dos geren-
tes entrevistados alegaram ter problemas em rela¢do a técnicos e engenheiros
altamente qualificados. As empresas se queixaram de saldrios inflacionados e
de que havia excessiva mobilidade de profissionais na industria. Os fabricantes
de minicomputadores estavam particularmente preocupados com a alta rota-
tividade de pessoal qualificado. Em 1980 houve um primeiro encontro dos
empresdrios para discutir o problema e propor um cdédigo de conduta para
evitar a ““caca de cabegas” entre eles. As empresas estavam também implemen-
tando politicas de relagGes industriais com o objetivo de prevenir a perda de
engenheiros para competidores.

Os centros universitarios proporcionaram uma ajuda adicional as firmas
em termos de projeto. A Edisa, por exemplo, contratou parte do desenvolvi-
mento de seu terminal de entrada de dados junto a Universidade Federal do
Rio Grande do Sul, incluindo o desenho externo e fornecimento de placas
e circuitos impressos em pequena escala. Da mesma forma, Cobra, EBC,
Globus e Microlab, dentre outras, mantiveram entendimentos com universi-
dades para o desenvolvimento de novos produtos.

Outra fonte de ajuda para P & D foram os consultores independentes
brasileiros e estrangeiros. A Racimec, por exemplo, projetou uma unidade de
fita cassete e contratou seu desenvolvimento a dois engenheiros americanos
independentes.

Software de sistema serve a dois propdsitos principais: ajuda o desenvolvimento do
sistema e do software aplicativo, e controla a cxecugdo do software no computador.
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A disponibilidade de engenheiros qualificados parece variar de regido
para regido. Empresas situadas em S3ao Paulo, onde estd localizada mais de
50% da industria brasileira de equipamentos de processamento de dados, es-
tavam particulammente afetadas pela falta desses profissionais. Todas as em-
presas entrevistadas nessa regido admitiram carecer de pessoal altamente qua-
lificado para atividades de P & D. Mas outros centros industriais como Porto
Alegre e Brasilia aparentam nfo ter problemas para contratar pessoal de
P & D (ver quadro 8.10). Uma possivel explicagdo é que as empresas localiza-
das nessas cidades excerciam uma demanda relativamente pequena por tais
profissionais, tendo assim maiores possibilidades de serem atendidas pelas

universidades locais. .
A falta de engenheiros de alto nivel ndo parece constituir um grande

obstaculo para o desenvolvimento de atividades de P & D em informatica no
Brasil. O problema pode ter encorajado a decisdo de algumas firmas de entrar
em acordos de licenciamento. No entanto, na maioria dos casos, tal influéncia
¢ vista como secunddria.

Quadro 8.10 Disponibilidade regional de engenheiros de alto nivel

Oferta de técnicos de alto nivel

Localizac¢do da firma Boa M42 Total
Sdo Paulo - 8 8
Rio de Janeiro 1 4 5
Rio Grande do Sul 2 — 2
Brasilia - 1 — 1

Total 4 12 16

a A oferta de técnicos de alto nivel foi qualificada como “ma”, quando as empresas
reportaram ter problemas tais como falta de experiéncia e poucos profissionais dis-
poniveis.

Disponibilidade de acordos de licenciamento

Existem duas visGes alternativas em relaggo a influéncia dos acordos de li-
cenciamento no desenvolvimento local de tecnologia. A primeira sustenta que
a tecnologia adquirida via licenciamento compete diretamente com o desen-
volvimento local. Assim, o licenciamento € visto como inibidor da capacita¢ao
tecnologica, pois captura um mercado que, de outra forma, poderia ser aten-
dido por fontes tecnoldgicas locais.

A segunda visdo preconiza que os acordos de licenciamento ajudam o
desenvolvimento de uma capacidade tecnologica local. Tal visdo € aceita por
mais de 80% das empresas entrevistadas, incluindo duas firmas que nao prati-
cavam o licenciamento. Em geral, as empresas tendiam a aceitar a opinido de
que a tecnologia estrangeira constituia um atalho para se obter tecnologia
atualizada. Licencas reduziam substancialmente o tempo requerido para ini-
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ciar a produgdo local de equipamentos de processamento de dados, e ajuda-
vam a evitar erros no projeto do produto e do processo de fabricagdo, que se-
riam inevitdveis caso a incipiente industria dependesse exclusivamente de fon-
tes tecnologicas locais.

Um diretor técnico, entrevistado, descobriu que o licenciamento tinha
um papel positivo somente quando a firma licenciada dispunha da capacidade
necessdria para absorver a tecnologia, e para requerer informa¢des complemen-
tares de seus licenciadores. Da mesma forma, a firma licenciada precisa ser
capaz de adaptar o projeto estrangeiro as condi¢oes do mercado local.

Duas empresas compartilhavam a opinido de que, contratar estrangeiros
de alto nivel como consultores ou funciondrios, era uma forma mais barata e
mais apropriada de se obter tecnologia externa.

Suporte financeiro do governo

A pesquisa indicou que o nivel e quantidade do apoio financeiro oficial
a industria de computadores nd3o atende as necessidades das empresas nacio-
nais. Apenas duas empresas (13%) entrevistadas disseram estar recebendo ade-
quado suporte financeiro do governo, enquanto que sete empresas (47%) re-
clamaram do excesso de burocracia na concessao de créditos e da escassez de
recursos alocados pelo governo para financiar atividades de P & D. Trés delas
afirmaram que as garantias exigidas pelas instituicdes governamentais eram
ainda maiores do que dos bancos comerciais. As seis empresas restantes, re-
presentando 40% da amostra, revelaram que ainda n3o tinham tido acesso a
créditos oficiais.

As institui¢des financeiras privadas investem mais na industria eletroni-
ca digital do que as instituicdes oficiais. Alguns bancos comerciais, tais como
Bradesco, Itau e lochpe, sd3o acionistas majoritdrios de empresas fabricantes
de computadores, enquanto que outros bancos privados detém participagdes
minoritdrias.

O fraco apoio oficial ao setor de informdtica pode prejudicar o desen-
volvimento tecnologico local. O capital privado estd empenhado em obter re-
tomos seguros e maximiza¢do de lucros geralmente a curto e médio prazo.
Programas de pesquisa arriscados ndo atraem esse tipo de investidor. Decisdes
de investir, baseadas em simples andlise custo-beneficio, podem encorajar as fir-
mas brasileiras a se associarem ou adquirirem tecnologia no exterior, ao invés
de investirem em pesquisa propria.

Cabe ressaltar que algumas iniciativas recentes por parte da SEI e
BNDES devem proporcionar maior aporte de recursos financeiros ao setor da
informdtica. Dentre as iniciativas, destacam-se a cria¢cdo da linha de crédito da
FINAME para comercializagdo de equipamentos nacionais de processamento
de dados. A recessio econdomica enfrentada pelo Brasil desde o inicio dos
anos 80 e a conseqiiente retragdo dos investimentos publicos, entretanto, fa-
zem com que ndo haja muito otimismo quanto a reversao do quadro atual de
pouco incentivo financeiro oficial as atividades de P & D.
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A influéncia da polftica de reserva de
mercado nas atividades de pesquisa e desenvolvimento

A politica protecionista estabelecida em 1977 para a industria de com-
putadores recebeu apoio unanime das empresas brasileiras. A maioria dos di-
rigentes entrevistados acreditava que ndo existiria uma industria genuinamen-
te nacional de computadores, caso as empresas tivessem que competir direta-
mente com grandes corpora¢des multinacionais. Vdrios executivos afirmaram
ainda que, caso nao houvesse a reserva de mercado, os licenciadores estrangei-
ros teriam preferido estabelecer subsididrias manufatureiras no Brasil. Em
conseqiiéncia, as firmas locais ndo teriam acesso a tecnologia estrangeira. A
atitude dos empresdrios da industria brasileira de computadores favorece a
hip6tese (Hip.: 1.2) de que o investimento direto por empresas multinacionais
em paises em desenvolvimento restringe a competicdo e impée barreiras oligo-
polisticas a entrada de empresas locais no mercado.

A grande maioria das empresas queria que a politica fosse mantida por
muito tempo. Elas alegaram ter realizado investimentos substanciais em
tecnologia que nao seriam vidveis em condi¢Ges de competi¢cdo direta com
multinacionais. Duas ou trés firmas, no entanto, criticaram a politica por pro-
teger o mercado e ndo a tecnologia nacional. Segundo elas, empresas que de-
senvolvem seus proprios produtos deveriam ter mais incentivos do que aquelas
que simplesmente utilizam tecnologia estrangeira via acordos de licenciamento.

O efeito da competi¢do estrangeira, seja através de importagdo ou pela
implantagdo de fabricagdo local por multinacionais, pode ser ilustrado pelo
caso argentino. Um diretor entrevistado contou que existia um fabricante de
circuitos integrados naquele pais — FATE — que iniciou o desenvolvimento e
fabricag¢do local de minicomputadores. Em 1976, a junta militar que assumiu
o poder resolveu liberar as importagGes e a fabricagdo local por empresas es-
trangeiras. Em conseqiiéncia, o grupo econdmico que apoiava a FATE foi
desencorajado a continuar a investir, e o projeto foi abandonado. A equipe
técnica de alto nivel que desenvolvia 0 minicomputador foi dispersada e a Ar-
gentina hoje atende suas necessidades de computadores via importagdo.

4.0 CONTEUDO DE COMPONENTES LOCAIS

O desenvolvimento dos computadores pode ser atribuido. em larga
medida, ao rdpido e continuo processo de mudanga tecnoldgica nos compo-
nentes eletronicos. Algumas das fun¢Ges que eram originariamente desempe-
nhadas pelos computadores, através do projeto de software, s3o agora progra-
madas diretamente no componente fisico como por exemplo nos dispositivos
PROM e EPROM.

Os microprocessadores podem agora incorporar muitas das fungdes 16-
gicas e de controle requeridas por um minicomputador em uma simples pas-
tilha. Em conseqiiéncia, a competitividade tecnologica dos computadores de-
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pende cada vez mais da integra¢cdo do projeto e fabricagdo dos componentes
eletronicos.

O Brasil carece de capacitacdo tecnoldgica em varios componentes cri-
ticos para computadores e periféricos, tais como componentes mecanicos de
alta precisdo ou de mecanica fina e semicondutores. Componentes mecanicos
de alta precisdo sao amplamente utilizados em equipamentos periféricos tais
como impressoras e equipamentos de armazenagem magnética. Exemplos des-
ses componentes s3o0 mecanismos de impressdo serial, motores passo-a-passo
e cabega de leitura e gravagdo de discos magnéticos. Tais disposit:vos reque-
rem extrema precisdo nas dimensdes, formas e na tolerancia de pardmetros
fisicos e quimicos. Apesar de existirem alguns esforgcos para fabricagdo de
mecanismos para equipamentos periféricos no Brasil, a reduzida experiéncia
e a crucial escassez de engenheiros altamente especializados em mecanica fina
nido dao margem a muito otimismo a esse respeito.

Em relagdo aos componentes eletronicos, o problema € ainda mais com-
plexo. O projeto e fabricagdo de circuitos integrados requer ndo so tecnologia
de produto e processo extremamente avangada como também elevados inves-
timentos em tecnologia de materiais e equipamentos.

O Brasil produz alguns componentes eletronicos discretos, inclusive al-
guns tipos de circuitos integrados. No entanto, a produc¢do ¢ orientada para o
mercado de eletrOnica de consumo e ndo ao chamado mercado profissional
que tem maiores requisitos tecnoldgicos. Em 1983 existiam 13 empresas fa-
bricantes ou montadoras de dispositivos semicondutores, das quais apenas
uma (M.C. Politronic.) nacional. Com exce¢do da Philco e Semicrom que fa-
zem difusdo de transistores e diodos de poténcia, respectivamente, as empre-
sas sediadas no Brasil apenas encapsulam os chips importados, agregando
pouca tecnologia ao produto final.

A principal experiéncia brasileira para dominar industrialmente o ciclo
completo de tecnologia de semicondutores até o momento foi a Transit, em-
presa privada nacional sediada em Montes Claros (MG). Mas a Transit ndo
conseguiu superar os graves problemas técnicos e financeiros surgidos, e foi a
faléncia em 1981. Atualmente, o governo desenvolve um plano para a microe-
letronica, que inclui a implantag¢ao do Centro Tecnolégico da Informadtica em
Campinas e estabelecimento de reserva de mercado para circuitos integrados
digitais para dois grupos privados nacionais ja selecionados: Docas de Santos
e Itautec. Ambas as empresas dispdem de adequados recursos financeiros e ja
atuam na industria de computadores.

O mercado de semicondutores é composto de dispositivos discretos, cir-
cuitos integrados e dispositivos optoeletronicos. Em 1980 o valor do merca-
do brasileiro era estimado em US$ 180 milhdes. O mercado para dispositivos
discretos, tais como transistores, diodos e retificadores, era de US$ 100
milhdes, ficando os restantes US$ 80 milhGes com os circuitos integrados digi-
tais e lineares. Em 1990, os circuitos integrados digitais deverdo dominar o
mercado brasileiro de semicondutores (ver quadro 8.11).
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Quadro 8.11 Perspectivas do mercado brasileiro de componentes eletronicos, 1980-90
(US$ 1 milhdo)

Componente Eletronico 1980 1985 1990 % Crescimento % Crescimento
1980-90 Geométrico

anual
Componentes discretos 100 155 240 140 10.2
Circuitos integrados
lineares 38 70 80 110 8.6
Circuitos integrados
digitais 42 110 260 520 224
Totais 180 335 580 220 13.9

Fonte: Comissdo de Microeletronica SEI.

O problema dos componentes suscita contradi¢des para a politica go-
vernamental que ndo sdo facilmente resolvidas dado o atual estigio de desen-
volvimento da industria brasileira de computadores.

Por um lado, uma estratégia efetiva para a informdtica requer um certo
controle sobre o projeto e fabricagdo de dispositivos microeletrénicos. Os
principais fabricantes mundiais de computadores adotam de forma crescente a
fabricagdo prépria de microprocessadores. Essa integragdo vertical proporcio-
na vantagens de custo, controle sobre a qualidade dos componentes e permite
a incorporag¢do efetiva dos novos desenvolvimentos tecnoldgicos dos compo-
nentes eletronicos nos computadores. Um alto grau de dependéncia em fon-
tes externas de fornecimento de semicondutores pode inibir o desenvolvimen-
to da industria local. Se o Brasil nao desenvolver uma capacidade prépria para
projetar e desenvolver componentes microeletronicos, a industria nacional de
computadores terd pouco controle sobre as condi¢es de fornecimento e pre-
¢o de seu principal componente e estard fadada a ter um papel passivo em re-
lagdo a mudanga tecnoldgica. Isso pode afetar seriamente a competitividade
dos computadores brasileiros a longo prazo.

Por outro lado, o estabelecimento de uma indistria local de semicondu-
tores € uma atividade cara e arriscada. Mesmo que o governo contribua com
elevada parcela dos investimentos em P & D e fabricagdo requeridos pelo em-
preendimento, € pouco provdvel que os circuitos integrados fabricados local-
mente se igualem imediatamente ao produto importado em termos de quali-
dade, confiabilidade e desempenho. Em conseqiiéncia, a competitividade da
industria brasileira de computadores seria prejudicada a curto prazo.

Os computadores projetados e desenvolvidos no Brasil geralmente apre-
sentam um indice de nacionaliza¢do mais elevado do que os produzidos sob
licenca. Em 1981 o computador Cobra 530 projetado no Brasil utilizava 92%
de componentes nacionais contra apenas 80% nos minicomputadores fabrica-
dos sob licenca. Em conseqiéncia, as empresas que adquiriram tecnologia
através de licenciamento estavam mais preocupadas com o problema da nacio-
nalizagdo do produto do que aquelas que desenvolveram sua prdpria linha de
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produtos. Duas empresas argumentaram que ndo era viavel simplesmente subs-
tituir componentes importados por pegas produzidas no Brasil, pois isso im-
plicava um alto custo de reprojeto. Elas consideravam que os esforcos de
nacionaliza¢do do produto deviam ser acompanhados por um esforgo de me-
lhoramento do projeto estrangeiro. Em conseqiiéncia, o resultado final do tra-
balho de reprojetar os computadores originalmente desenvolvidos no exterior
seria ndo apenas utilizar uma maior propor¢do de componentes locais, mas
também a obten¢do de um melhor desempenho técnico.

Os esfor¢os dos fabricantes de minicomputadores para aumentar o con-
teido de comporentes locais em produtos fabricados sob licenga podem ser
ilustrados pelo caso da Labo Informdtica. A figura 8.3. mostra a evolugdo do
indice de nacionaliza¢do do sistema 8034 produzido sob licenga da empresa
alema Nixdorf. Até dezembro de 1980 apenas os testes finais eram feitos no
Brasil. Em 1981 o equipamento passou a ser importado na forma SKD
(semi-knocked down), onde apenas o gabinete e os periféricos eram adquiri-
dos localmente. A terceira fase, denominada CKD (completely knocked down),
foi inciada ao final de 1981 e consistia em importar apenas os componentes
que ndo estavam disponiveis para compra no Brasil. Nessa fase, as importa-
¢Oes de componentes para a Unidade Central de Processamento (UCP) foram
reduzidas dos US$ 25.000 iniciais para US$ 4.000 por unidade.

%

100 96%
93
85//;4%
/ 76
75 72 /
Sistema
cPU
50 48
25
1980 1981 1982 1983

Figura 8.3 Evolu¢io do indice de nacionaliza¢io do Labo 8034
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Fatores que afetam a nacionalizagdo do produto

As empresas foram solicitadas a indicar os fatores que desempenham
um papel positivo, negativo ou neutro em seus esfor¢os para aumentar o con-
teido de componentes locais de seus produtos. As respostas estdo sumariza-
das no quadro 8.12 abaixo:

Quadro 8.12 Fatores que afetam a nacionaliza¢do do produto.

Fator Papel Variavel Papel Total
positivo neutro negativo

Cotas de importag¢do para

componentes 11 (92%) 1( 8%) - 12 (100%)
Custo comparativo dos
componentes nacionais - 3 (38%) S (62%) 8 (100%)
Resposta dos fabricantes locais
de componentes 3(25%) 4 (33%) 5 (42%) 12 (100%)
Qualidade e confiabilidade dos
.componentes nacionais 2 (20%) 4 (40%) 4 (40%) 10 (100%)
Capacidade interna para
“verticalizar 6 (50%) - 6 (50%) 12 (100%)
Velocidade de mudancga tecnoldgica
na industria eletronica 1 (12%) 3 (38%) 4 (50%) 8 (100%)

Cotas de importacdo para componentes

O rigido controle governamental sobre a importagdo de componentes é,
de longe, o fator dominante que induz os fabricantes brasileiros de computa-
dores e periféricos a aumentarem o conteudo de componentes nacionais de
seus produtos.

Mais de 90% das firmas entrevistadas revelaram que eram forgadas a na-
cionalizar por causa do controle de importagGes de partes e pegas. As restri-
¢Oes as importagdes afetam as firmas de trés formas diferentes. Primeiro, pelo
fato da SEI alocar cotas anuais fixas para as empresas individuais (ver quadro
8.13). Qualquer aumento da produgao acima de um certo nivel depende do
aumento do uso reiativo de componentes nacionais. Por exemplo, se o con-
teado de componentes importados em um determinado produto é 20% do
custo total dos componentes, o valor da produ¢3o desse produto estara limi-
tado a cinco vezes o valor das importa¢des. A empresa somente poderd supe-
rar esse limite se aumentar o indice de nacionalizagdo do produto. Segundo, o
governo concede cotas de importagdo apenas para produtos que apresentem
um indice de nacionalizagdo equivalente ou superior aos seus concorrentes.
Em 1978, por exemplo, trés projetos de fabricacdo de faturadoras eletronicas
foram submetidos & Capre. Uma das firmas — EXATA — apresentou um
projeto proprio que exigia apenas US$ 260 de componentes importados por
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unidade. Os dois outros concorrentes apresentaram produtos projetados no
exterior com um conteudo de componentes importados bastante superior.
Com base na habilidade da EXATA de utilizar componentes nacionais inten-
sivamente, a Capre solicitou aos concorrentes que reduzissem suas necessi-
dades de importagdo a um nivel semelhante como condigdo para conceder
uma cota de importagao. Como resultado, as duas empresas reprojetaram scus
produtos de forma a atingir o indice de nacionaliza¢io apresentado pela EXA-
TA. Terceiro, a importa¢do de componentes envolve problemas burocréticos
que podem ser demorados e caros. No inicio de 1983, alguns fabricantes
reclamavam da demora de até seis meses na liberagao das guias de importagao
pela CACEX.

Além disso, as tarifas de importa¢do tém subido muito no Brasil, como
conseqiiéncia da deterioragdo das contas externas do pais. Em 1980, as tarifas
de importagdo para alguns componentes para computadores subiram de 10%
para 85%, refletindo negativamente nos custos e pregos dos produtos finais.

O quadro 8.13 indica as cotas de importac¢io concedidas em 1980 para
os principais fabricantes de equipamentos de processamento de dados. As
duas empresas estrangeiras que entdo tinham atividades de fabricagdo no
Brasil obtiveram uma cota de US$ 82.170 mil representando 57% do total. Os
fabricantes de determinados equipamentos periféricos, tais como impressoras
e unidades de disco e fita, obtiveram cotas relativamente altas, ja que os indices
de nacionaliza¢3@o desses produtos ainda eram baixos. Muitas firmas obtive-
ram pequenas cotas (variando de US$ 5.000 a US$ 100.000) para desenvol-
vimento de produtos. Tal cota permitia a importagdo de bens de capital e
componentes para montar um pequeno namero de prototipos, e era geralmen-
te ampliada ap0s completado o desenvolvimento do produto e iniciada a fa-
se de produgdo industrial propriamente dita.

Custo comparativo dos componentes nacionais

Os precos praticados pelos fabricantes nacionais de componentes para
equipamentos de processamento de dados ndo encorajam os esfor¢os de na-
cionalizagdo dos produtos. Mais de 60% das firmas entrevistadas afirmaram
que, em geral, os componentes nacionais eram mais caros que os importados
enquanto que os 38% restantes argumentaram que alguns componentes eram
‘mais baratos e outros mais caros que os similares estrangeiros. Entretanto os
custos dos componentes importados vém subindo mais rapidamente que os
nacionais como resultado da elevagdo das tarifas de importacdo, das taxas pa-
ra aquLsigﬁo de moeda estrangeira®, e da rapida desvalorizacdo da moeda na-
cional.

Em janeiro de 1981 o Imposto sobre Operacdes Financciras (I0F) incidente na com-
pra de moeda estrangeira subiu de 15% para 25%.

Nos quatro primeiros meses de 1983 a corre¢do cambial foi de 75,232% contra uma
inflagao de 27,9%.
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Quadro 8.13 Cotas de importacdo concedidas em 1980 (US$ 1000)

Firma Cota de importagdo % do total
IBM 74 547 51.94
mercado interno (25 527) (17.78)
para exportagdo (49 020) (34.16)
Cobra 26 638 18.56
Burroughs 7623 5.31
mercado interno (2758) (1.92)
para exportacdo (4865) (3.39)
Elebra Informatica 6470 4.51
Globus 4914 342
Multidigit 2906 2.04
Microlab 2460 1.71
Polymax. 1900 1.32
Scopus 1809 1.26
Sisco 1613 1.12
SID 1398 0.97
Digilab 1290 0.89
Sharp 1084 0.75
Tecla 1083 0.75
Elcbra Electronica 864 0.60
Exata 714 0.50
Edisa 658 0.46
Sisbra 609 0.42
Racimec 551 0.38
OZ Elcctronica 545 0.38
Embracomp 489 0.34
Prologica 466 0.32
Flexidisk 417 0.29
Zanthus 352 0.25
Gepeto 322 0.22
Dismac 304 0.21
Digiponto 230 0.16
MDA 202 0.14
Cape 178 0.12
Coencisa 170 0.12
Outrasa 1067 0.74
Total 143 513 100.00
Fonte: SEI

4 Existiam 19 outras firmas com cotas de importacgio inferior a $ 150,000.

Respostas dos fabricantes nacionais de componentes

A resposta dos fornecedores brasileiros de componentes as necessidades
da induastria de computadores depende, em geral, da escala das encomendas.
Quando o valor das encomendas compensa o custo adicional de fabricar
componentes especiais, os fornecedores geralmente se esforcam para atender
os requisitos técnicos solicitados pela indastria montadora.
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Nos paises altamente industrializados, os fabricantes de componentes
eletrdnicos geralmente induzem os montadores de produtos finais a inovar. O
desenvolvimento do circuito integrado de 256 K por fabricantes de semicon-
dutores no Japdo e nos Estados Unidos, por exemplo, tem levado os fabrican-
tes de minicomputadores desses paises a elevarem a capacidade de memoria
de seus.produtos.

No Brasil, entretanto, os fabricantes de componentes tém um papel ape-
nas passivo, pois se encontram em um nivel tecnologico inferior aos fabrican-
tes de computadores. Assim, sdo justamente os fabricantes de produtos finais
que exercem pressio sobre os fornecedores de componentes para inovar’.

Um fabricante de computadores afirmou que os fornecedores nao estdo
interessados em investir em novos produtos. Assim, ele se viu forg:ado a em-
preender um intenso processo de adaptacdo de seus produtos a limitada va-
riedade local de componentes. A empresa alegou que, quando um produto ¢
desenvolvido nos EUA, a equipe técnica dispde de varias op¢Ges nas dimen-
soes e especifica¢gdes dos componentes.

No Brasil, ao contrdrio, a oferta local de componentes é muito limitada,
tornando mais dificil a tarefa de desenvolver um produto competitivo. Tal fa-
to levou, por exemplo, ao fabricante brasileiro de modens Moddata a instalar
uma filial de desenvolvimento nos Estados Unidos. O direitor entrevistado jus-
tificou tal iniciativa com o exemplo das placas de circuito impresso. Os forne-
cedores americanos levavam apenas uma semana para entregar uma placa es-
pecialmente encomendada contra até trés meses no Brasil. Em conseqiiéncia,
o desenvolvimento de produtos no Brasil requer prazos mais dilatados e fle-
xiveis, implicando aumento dos custos finais.

Qualidade e confiabilidade dos componentes nacionais

Os resultados obtidos na pesquisa em relagdo a influéncia da qualidade
e confiabilidade dos componentes nacionais, nos esfor¢os de nacionalizagdo
dos fabricantes de computadores, ndo levam a uma conclusfo clara. 40% das
firmas entrevistadas disseram que a qualidade variava de acordo com o forne-
cedor e com o tipo de componente, ndo havendo um “padrdo nacional” de-
finido. Em geral, elas estavam satisfeitas com a qualidade dos componentes
eletronicos discretos, mas reclamaram da qualidade de outros componentes.
Os seguintes 40% afirmaram que havia um problema geral de qualidade nos
componentes nacionais. Uma firma argumentou que ¢ nivel tecnolégico da
maioria dos fornecedores nacionais era baixo enquanto que outra empresa
informou que teve que deixar de usar alguns componentes nacionais por pro-

5
O processo de industrializagdo do Brasil € baseado, em larga medida, na substltmgao

das importagdes. Tal processo cumpre as seguintes etapas: primeiro o produto é mon-
tado localmente utilizando componentes importados. Daf entdo se inicia o processo
de nacionalizagdo do produto, através de uma progressiva implementagdo da produ-
gao local de componentes Biondi (1975) chamou esse processo de ‘{industrializacdo
as avessas”
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blemas de qualidade. Finalmente, 20% das firmas entrevistadas sustentaram
que a qualidade dos componentes locais era boa e que ndo havia diferenga no
padrao de qualidade entre o produto nacional e o importado.

Capacidade interna para verticalizar

No momento existe pouca integra¢cdo vertical na industria brasileira de
computadores. Vinculos aciondrios entre fabricantes de sistemas e periféricos
sdo praticamente inexistentes e poucos fabricantes de componentes eletroni-
cos estdo envolvidos na produ¢do de equipamentos de processamento de da-
dos.

No entanto metade das empresas entrevistadas afirmou ter tanto capaci-
dade técnica quanto os recursos financeiros necessarios para fabricar interna-
mente alguns insumos importantes. Trés empresas de computadores informa-
ram que pensavam em fabricar periféricos para seus produtos em futuro proé-
ximo. A maioria dos fabricantes de minis ja produz seus proprios terminais de
entrada de dados, enquanto que alguns produtores de microcomputadores
comecam a fabricar suas proprias impressoras e unidades de disco flexivel.

A integragdo vertical pode se tornar um elemento competitivo muito
importante no futuro. A capacidade das empresas de produzir internamente
seus proprios periféricos pode proporcionar redu¢des de custo. Cabe lembrar
que a competitividade em precos deverd constituir um dos principais fatores
de sobrevivéncia das empresas de computadores a medida que a industria atin-
ja um estagio mais maduro. A integra¢do vertical também pode assegurar um
fornecimento regular de componentes dentro do padrdao de qualidade e con-
fiabilidade requerido pela firma.

Velocidade da inovagdo tecnologica
na indastria de computadores e periféricos

Computadores tém um ciclo de vida curto. Isso pode ter um impacto
negativo nos planos dos fabricantes locais para aumentar a utiliza¢do dos com-
ponentes nacionais, pois, antes de completar a nacionaliza¢do de um determi-
nado produto, a firma pode ser obrigada a introduzir mudangas tecnoldgicas
radicais no produto, de forma a manté-lo competitivo. As mudangas técnicas
na indastria de computadores sdo geralmente motivadas pelo desenvolvimento
de novos componentes tais como os semicondutores eletronicos. Consideran-
do que os fornecedores nacionais de componentes tém um papel passivo em
relacdo 2 mudanca tecnolodgica, altera¢des radicais no produto geralmente re-
querem o uso de componentes que ndo estdo disponiveis no mercado local ¢,
conseqientemente, tém que ser importados. Empresas muito dependentes de
licenciadores estrangeiros sdo particularmente vulneraveis a esse problema.

Metade das firmas entrevistadas confirmou que a mudanga tecnologica
tinha um papel negativo em seus programas de nacionalizagdo do produto.
Cerca de 1/3 das empresas achava que tal mudanca n3o tinha influéncia positi-
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va ou negativa claramente discernivel. Apenas uma empresa sustentou que mu-
dangas técnicas tinham um impacto positivo no aumento do indice de nacioli-
zagaq de seus produtos.

Conclusao

A principal razdo para utilizar componentes nacionais na industria de
computadores é a politica do governo. As empresas estdo preocupadas basi-
camente com dois elementos competitivos criticos: custo e desempenho do
seu equipamento. O uso de componentes nacionais acima de certo nivel pode
prejudicar ambos os elementos competitivos a curto prazo, trazendo assim
uma desvantagem para o usudrio final. - '

A SEI estd preocupada com objetivos politicos mais amplos, estando
consciente de que a dependéncia em componentes importados pode prejudi-
car o controle nacional da industria de computadores. Além disso, o governo
esta pressionado pelo problema da balanca de pagamentos, o que o leva a im-
plementar uma politica de criagdo de estimulos artificiais, tais como cotas de
importac¢ao e altas taxas alfandegarias, a fim de induzir o uso de componentes
locais.

A politica governamental brasileira € apropriada para o desenvolvimen-
to da induastria de computadores a longo prazo. No entanto, problemas de
curto prazo associados a suaimplementa¢do requerem um maior grau de prote-
¢d0 a industria local. As empresas nacionais ndo podem aumentar o indice de
nacionalizagdo de seus produtos, tendo que competir, 20 mesmo tempo, com
empresas estrangeiras, seja através de importagdo ou por fabricagdo local por
subsididrias de multinacionais. A contradi¢do entre esses fatores € um proble-
ma real para a politica do governo.

As empresas precisam se conscientizar da importincia de utilizarem
mais intensivamente as fontes locais de componentes. O governo, por sua vez,
precisa evitar prejudicar a posi¢do competitiva das firmas. A exclusdo da
competi¢do estrangeira pode ser a Unica forma de resolver esse conflito.
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CAPITULO 9

Estratégias de Entrada
das Multinacionais da
Informatica no Brasil

1. INTRODUCAO

O presente capitulo analisa as estratégias de entrada, adotadas por em-
presas multinacionais na industria brasileira de computadores, e examina algu-
mas das hipdteses teoricas sobre o comportamento das multinacionais propos-
tas na Parte L

No Capitulo 6 foi descrito o estabelecimento de barreiras ndo tarifdrias
pela Capre em 1976 como parte de um esfor¢o para estabelecer uma industria
nacional de computadores. As estratégias de entrada sdo o conjunto de deci-
sOes logisticas adotadas por empresas estrangeiras para superar estas barreiras.

A presenca de empresas multinacionais na industria brasileira de compu-
tadores assume trés formas diferentes: subsidiarias integrais, nas quais cerca de
100% das a¢Ges pertencem a matriz estrangeira, joint-ventures, onde hd parti-
cipagdo mais ou menos paritdria de capitais locais e estrangeiros, e, por fim,
os acordos de licenciamento. Os resultados desse estudo sugerem que a forma
de entrada adotada pelas multinacionais estd relacionada ao tamanho da firma
e sua politica em relagdo ao controle de operag¢des no exterior. O quadro 9.1
mostra a natureza da entrada e o valor das vendas mundiais em 1980 das em-
presas multinacionais que participam da industria brasileira de computadores.

A classificagdo por tamanho foi baseada nas vendas mundiais de equipa-
mentos de processamento de dados: menos de US$ 200 milhGes (médio);
$ 200 — 1.000 milhdes (grande) e mais de US$ 1.000 milhSes muito grande).
Considerando que essa classificagdo se refere apenas as vendas de equipamen-
tos de processamento de dados, empresas multidivisionais, tais como Ferranti,
TRW e NEC, estdo colocadas em uma categoria menor do que estariam caso a
linha completa de atividades fosse incluida.

As politicas de controle das operagGes no exterior foram classificadas
em duas categorias: centralizadas e descentralizadas. A politica das empresas
foi considerada centralizada quando elas exerciam um controle rigido sobre
decisGes basicas' e estratégicas. Isso significa um controle central sobre.ativi-

Decisdes ‘‘basicas” foram definidas no Capitulo S como decisGes sobre captacdo de
recursos, or¢amento, politica de dividendos ¢ politica organizacional.
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Quadro 9.1 Empresas estrangeiras de computadores no Brasil

Empresa Pais de Natureza Vendas  Classificagao
origem da entrada mundiais no por
mercado de  tamanho
comp. e perif.
US$ 1 milhdo
IBM EUA Subsididria integral 21 367
NCR EUA Subsidiaria integral 2840
Control Data Corp. EUA Licenciamento 2790
Digital Equipment Corp. EUA Subsididria integral 2743 Muito
Sperry Corporation EUA Subsididria integral 2552 grande
Burroughs EUA Subsidiaria integral 2478
Honeywell Inf. System EUA Licenciamento 1634
Hewlett-Packard EUA Subsidiaria integral 1577
Fujitsu Japio Subs. e licenciamento 27562
Olivetti Italia Subsididria integral 2346
Nippon Electric (NEC) Japao Licenciamento 1000®
Nixdorf Alemanha Licenciamento 819
Data General EUA Subsidiaria integral 673
TRW EUA Subsididria integral 377 Grande
Data Products EUA Licenciamento 248
Perkin Elmer EUA Licenciamento 226
Racal Milgo EUAC€ Joint-venture 212
Shugart EUA Licenciamento 2004
Ferranti G.B. J.V. & licenciamento 193°
Pertec EUA Licenciamento 1714
Ampex EUA Licenciamento 170
Logabax Franga Licenciamento 1604 Mcdia
Sycor8 EUA Licenciamento menos
Calcomp EUA Licenciamento } de
Codex EUA Licenciamento 200

Fontes: Datamation, relatorios anuais das empresas, e entrevistas.

4 Vendas totais da companhia, incluindo sctores ndo relacionados a informatica.

b Estimativa.

C Subsididria americana da Racal Electronics (GB).

d 1979,
€ 31 de maio de 1980.

f Triumph — Adler (Grupo Volkswagen).
g Subsididria da Bell Canada.

dades mundiais de marketing (estratégias de marketing, pregos, sistemas de dis-
tribui¢do), politica de produto (linhas de produto, projeto), funcdes técnicas
e de produgdo (projeto industrial, bens de capital, tecnologia de processo) e
politica de compras (componentes, métodos de compra).
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As subsidiarias estrangeiras da maioria das multinacionais centralizadas
atuavam apenas como um elo de uma estrutura global. Os produtos e proces-
sos de fabricagdo foram projetados de forma a ser compativeis com as di-
versas subsididrias da corporagdo, e nenhuma planta fabricava toda gama de
produtos da empresa ou mesmo um sistema completo de processamento de
dados. Tais firmas obtinham economias de escala a nivel mundial através da
especializagdo e divisdo internacional do trabalho.

Os resultados desse estudo revelaram que a maioria das empresas lideres
no mercado mundial de computadores tendia a adotar estratégias centraliza-
das. Dentro desse grupo, entretanto, havia algumas diferengas no tipo de atua-
¢do no mercado internacional. Algumas empresas centralizavam a fabricagao
nos seus paises de origem enquanto operavam subsidiarias de marketing no
exterior (ver quadro 9.2).

Quadro 9.2 Estratégias de entrada das multinacionais centralizadas no mercado brasileiro
de computadores

Empresa Tamanho Tipo de Operagdo Estratégia
no Mercado de Entrada
Brasileiro de PD
IBM Muito grande Fabricaciao Lobby (interno e
externo)
Burroughs Muito grande Fabricacao Lobby (interno)
Hewlett-Packard Muito grande Fabricagdo Lobby (interno)
Data General Grande Marketing Lobby (externo)
Digital (DEC) Muito grande Marketing Nenhuma

As rigidas politicas, adotadas pelas empresas centralizadas em relago a
seus ativos tecnologicos e financeiros, refletem o desejo das lideres do mercado
em obter vantagens monopolisticas. Monopdlio sobre a tecnologia é particu-
larmente importante no mercado para computadores de porte médio e gran-
de, no qual um pequeno nimero de empresas domina o mercado mundial®.
Até hoje, nenhum contrato de licenciamento foi assinado nesta faixa de mer-
cado sem que fosse exigida participagdo acionaria para a cedente da tecnologia.

Virias empresas descobriram que a tecnologia da informatica ndo é uma
mercadoria regular que pode ser liviemente adquirida no mercado. Tal tecno-
logia é, na verdade, um tipo diferente de mercadoria cujo produto pode de-
cidir produzir mas nao vender, ou vender sem perder o seu controle.

Multinacionais descentralizadas foram definidas neste estudo como em-
presas que adotavam politicas flexiveis em relagdo a uma ou mais de suas im-
portantes decisdes basicas e estratégicas. O estudo descobriu que tais empresas

2 Em 1973 scis empresas respondiam por 92,8% do valor da base instalada de computa-

dores de uso geral nos EUA, a saber: IBM (63,8%), Honeywell (9,4%), Univac (8,1%),
Burroughs (5,2%), Control Data (3,6%) ¢ NCR (2,7); Jequier (1974).

137



adotam controle rigido sobre algumas estratégias mas sao flexiveis em relagdo
a outras. Multinacionais descentralizadas podem, por exemplo, aceitar socios
loeais em subsididrias no exterior ou mesmo vender tecnologia a empresas in-
dependentes. Da mesma forma elas podem ser flexiveis em relag@o a politica
de produtos e, dependendo da capacidade tecnoldgica local, fabricar produtos
projetados no pais da subsididria. Suas politicas de fabricagdo podem incluir a
subcontratag@do de outras empresas e a utilizagdo de diferentes técnicas de
producdo. As operac¢Oes de marketing no exterior podem ser realizadas através
de subsidiérias integrais, joint-ventures ou mesmo distribuidores independen-
tes. A hipdtese (Hip.: 3.2) propds que as empresas licenciadoras mudaram sua
preferéncia da participacdo aciondria e controle gerencial para a venda de tec-
nologia e servigos. Os resultados desse estudo mostram que o grau de flexibili-
dade em relagdo a esses topicos estd relacionado as vantagens e desvantagens
competitivas usufruidas pelas empresas. Firmas adotam politicas mais flexi-
veis na medida em que enfrentam competi¢do crescente e problemas para en-
trar e manter sua participagdo no mercado. Em tais circunstancias elas apro-
veitam cada nova oportunidade que surge para ter acesso a novos mercados,
para reduzir riscos, realizar economias de escala e, em alguns casos, ganhar
acesso a novas tecnologias.

2. ESTRATEGIAS DE ENTRADA

As importag¢des de computadores no Brasil se tornaram altamente sele-
tivas a partir de 1977. Cada importa¢do de computador ou periférico necessi-
ta de anuéncia prévia da SEI, que verifica, dentro de uma escala de prioridade,
a real necessidade do equipamento para a empresa.

Varias empresas multinacionais reagiram a tal politica estabelecendo
planos para montar seus produtos no Brasil. A fabrica¢do local era uma saida
para evitar os rigidos controles de importacdo e uma forma de ganhar acesso a
um mercado protegido e em rdpido crescimento. Em 1977 nove empresas
multinacionais submeteram projetos a Capre para obter permissao para impor-
tar bens de capital e componentes a fim de montar minicomputadores no Bra-
sil. Entre as empresas estavam aquelas que ja atuavam no mercado brasileiro
de minicomputadores tais como Burroughs, Olivetti e Phillips e novos preten-
dentes tais como IBM, Four Phase, Basic Four, e TRW. No entanto, os proje-
tos ndo foram aprovados, ja que este segmento de mercado estava essencial-
mente fechado para fabricantes ndo-brasileiros, exceto via acordos de licencia-
mento. Desde entdo empresas estrangeiras tém adotado diferentes estratégias
para penetrar no espa¢o de mercado reservado a firmas nacionais. As quatro
estratégias identificadas nesse estudo sdo lobby, acordos de vendas, joint-ven-
tures e licenciamento.

A analise foi feita em duas etapas. As duas primeiras estratégias, que fo-
ram adotadas por um reduzido nuimero de empresas, foram examinadas e ana-
lisadas com base em informagdes colhidas durante entrevistas e na imprensa es-
pecializada. As duas Gltimas —joint-ventures e licenciamento — foram explora-
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das estatisticamente em fun¢do do maior numero de variaveis a serem analisa-
das em reia¢do ao primeiro grupo. A analise incluiu 21 empresas, constituindo
ndo apenas uma amostra aleatoria das multinacionais da informdtica no
Brasil, mas quase o universo do setor, pois tais firmas respondiam por 94% do
parque instalado em 1979, seja diretamente ou através de acordos de licencia-
mento.

(a) A politica do lobby

A principal caracteristica dessa politica € pressionar o governo para
obter permissdo para importar kits e componentes para montar computadores
no Brasil. Tal politica pode ser exercida, por exemplo, pela introdu¢do de
produtos situados na fronteira entre minis e computadores médios. A classifi-
cagdo dos computadores por partes € de certa forma arbitraria, ja que os no-
VoS equipamentos apresentam crescente performance e menores pregos.

Desde 1978 algumas multinacionais assumiram o papel de vitimas da
politica de reserva de mercado. Apesar de ainda deterem em 1982 cerca de
80% do valor do parque instalado de computadores no Brasil, elas alegaram
que foram discriminadas pela decisdo oficial de exclui-las da industria de com-
putadores. Esta tatica deu os primeiros resultados em novembro de 1978
quando a Capre autorizou a IBM a fabricar o novo modelo de computador
4341. A IBM introduziu esse modelo em substituicdo ao computador de mé-
dio porte da série 148 e aceitou as exigéncias da Capre de que trés computa-
dores deveriam ser exportados para cada um vendido no mercado nacional.

Em agosto de 1980 a IBM conseguiu aprovagao da SEI para montar um
modelo mais barato e de menor capacidade de memoria p 4331 MG-2. A
aprovagio pode ter sido resultado de intensas pressdes de lobby, pois a fabri-
cacdo do 4331, que se aproxima perigosamente da area de reserva de merca-
do, ja havia sido negada duas vezes anteriormente: primeiro em 1978 quando
foi apresentada junto ao modelo 4341 e novamente em maio de 1980.

As exigéncias de exportacdo do 4331 foram substancialmente reduzi-
das, tendo a IBM que exportar trés computadores para cada dois colocados no
mercado interno. Apesar da sua classificagdo como computador de médio por-
te, 0 4331 competia indiretamente com alguns minicomputadores, principal-
mente em fun¢do das condigSes de leasing oferecidas aos usudrios. A IBM foi
autorizada a vender até 242 unidades do 4331 a empresas que ja fossem seus
clientes, o que representa um potencial de vendas de cerca de US$ 60 milhGes
apenas em unidades centrais de processamento.

Em 1980 a Burroughs foi autorizada a introduzir no mercado o seu no-
vo computador B-6900. O modelo foi apresentado a SEI como substituto do
B-6800 que ja era montado no Brasil. A autorizagdo incluia a montagem de
unidades de disco.

A empresa Hewlett-Packard também foi autorizada a importar bens de
capital e componentes de forma a montar e comercializar microcomputadores
no Brasil. O projeto havia sido negado anteriormente mas a HP encontrou uma
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brecha nas regulamentagdes da SEI que impediam empresas estrangeiras de
participar do mercado de microcomputadores de uso comercial. A solu¢do
encontrada pela HP foi lan¢ar um micro orientado para aplicagdes técnicas e
cientificas. Os fabricantes nacionais protestaram alegando que os equipamen-
tos poderiam desempenhar fun¢des comerciais, mas a HP se comprometeu a
ndo divulgar o software necessirio para tais aplicagées. A HP voltou a pressio-
nar o mercado em 1983 com a apresentagdo do minicomputador HP 9000.
Apesar do produto estar dentro da faixa de mercado reservado a firmas nacio-
nais, a empresa langou uma ampla campanha publicitdria reunindo clientes
potenciais aos quais garantia estar a fabricagdo local do computador pratica-
mente aprovada pela SEI. Tais clientes potenciais podem eventualmente cons-
tituir uma base para a politica de lobby da HP junto ao governo brasileiro.

Outra estratégia adotada na 4rea de periféricos consistia em obter per-
missdo para montar impressoras no Brasil exclusivamente para exportagdo. Pa-
ralelamente, o fabricante iniciava as vendas no pais sem contudo entregar o
equipamento imediatamente. ApoOs coletar uma carteira de pedidos, a empresa
pedia autoriza¢do para importar o equipamento, oferecendo como alternativa
atender os clientes com a produgdo local, destinada inicialmente a exportag¢ao.

Esta estratégia foi adotada com sucesso pela IBM. Em 1980 ela obteve
permissao para suprir seus clientes no Brasil com um nimero fixo de impres-
soras fabricadas para exportagdo. Em vista do sucesso da IBM em penetrar o
segmento de mercado, a Burroughs também foi encorajada a entrar no merca-
do de impressoras. Em 1981 a Burroughs foi autorizada a vender um mecanis-
mo de impressdo de baixa velocidade (50 cps) destinado inicialmente a expor-
tacao. ¢

A identificagdo dos elementos que encorajaram as multinacionais a de-
safiar a politica governamental ¢ de importancia fundamental para o enten-
dimento da dinamica do setor. Ainda mais importante ¢ entender as implica-
¢Oes desse processo. A principal razdo para o desafio da politica governamen-
tal ¢ a forga das empresas em questdo. A estratégia de vender produtos que
ndo podem ser legalmente entregues, por causa da politica governamental,
apresenta riscos que sO as corporagdes fortes em termos financeiros e comer-
ciais estdo preparadas para assumir. A propria IBM foi malsucedida nesta es-
tratégia no passado. Em 1977 a empresa montou e vendeu no Brasil mais de
400 minicomputadores Sistema 32 antes de ter seu projeto de fabricagao re-
jeitado pela Capre. No ano seguinte a IBM pediu autorizagio para atender
seus clientes via importagdo, mas isso também foi rejeitado pelo governo. De
acordo com os fabricantes brasileiros de minicomputadores, a Burroughs tam-
bém ofereceu equipamentos que ndo estavam aprovados (J.B., 17 de abril de
1979, p. 24) em uma estratégia que parece ter sido repetida pela Hewlett-
Packard no inicio de 1983 com o HP 9000.

Estas praticas produzem um efeito psicologico negativo na industria
local, pois podem prejudicar as vendas de produtos nacionais enquanto os
clientes ficam na expectativa de uma decisdo final do governo. Os proprios
clientes podem fazer lobby em prol das multinacionais caso eles realmente ne-
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cessitem de seus produtos. Por outro lado esta politica implica custos de
marketing que podem ndo ser recuperdveis pelas empresas. Tais custos, entre-
tanto, podem ndo ser t3o proibitivos para grandes multinacionais que j4 man-
tém contato regular com seus clientes.

Uma segunda razio para desafiar as politicas governamentais € a capaci-
dade de exportagdo. Duas empresas demonstraram grande flexibilidade na sua
gama de decisGes relativas ao comércio internacional. No caso do minicompu-
tador Sistema 32, a IBM jd tinha montado muitas unidades no Brasil. Apés a
decisdao da Capre de rejeitar o projeto, a empresa parece ndo ter tido maiores
dificuldades para exporta-los para outros paises. Empresas descentralizadas de
médio porte podem ndo ter a mesma facilidade em operag¢des internacionais
desta natureza.

Cabe ressaltar que a exigéncia de exportagdo é em si um.dos sustenta-
culos da politica lobista, na medida em que se agravam os problemas com o
balango de pagamentos. Apenas grandes multinacionais com um processo deci-
sorio centralizado a nivel mundial podem efetivamente atender a curto prazo
os objetivos do governo brasileiro de exportar em grande escala.

As estratégias de entrada das grandes multinacionais na industria brasi-
leira de computadores sdo apoiadas, em larga medida, na importancia relativa
de suas atividades no pais. A IBM e a Burroughs juntas empregam localmente
quase 8.000 pessoas e o total de vendas no pais atinge cerca de 800 milhdes
de dolares (ver quadro 9.3).

Ambas as empresas mantém em seus quadros profissionais e gerentes bra-
sileiros de alto nivel em condi¢Ses de exercer um efetivo esforco de lobby.
Os altos executivos internacionais da IBM ja foram recebidos pessoalmente
pelos presidentes Geisel e Figueiredo em épocas decisorias criticas no pro-
cesso de formulagdo da politica nacional de informatica.

Quadro 9.3 IBM e Burroughs no Brasil

Empresa Vendas Exportacdes N@ Empregados
(US$ 1000) (US$ 1000)
IMB? 700.000 200.000 4.900
Burroughsb 92.826 15.900 3.000
Total 792.826 215.900 7.900

Fontes: **Quem ¢ Quem na Economia Brasileira™, 1980.
“Gazeta Mercantil™, setembro 1979,
IBM do Brasil S.A.

4 198]1.
b 1979,
Politicas de lobby junto aos paises de origem

Uma variante da estratégia de lobby foi iniciada pela ‘‘multinacional
centralizada” Data General em junho de 1977. A estratégia consistia em fazer

141



lobby junto ao governo americano para limitar o processo de transferéncia de
tecnologia para o exterior e pressionar o Brasil para liberalizar sua politica de
inforimdtica.

Apesar de ser o segundo maior fabricante mundial de minicomputado-
res®, a Data General tem pouca atuagdo no mercado brasileiro. A empresa
acredita que ndo existem vantagens de custo importantes em fabricar mini-
computadores no exterior, seja através de fébrica propria ou licenciamento. A
DG justifica sua posi¢do com dois argumentos principais: primeiro, a alta taxa
de inflagdo existente nos paises em desenvolvimento; segundo, a tendéncia de
miniaturiza¢do da eletronica dos computadores. As novas técnicas introduzi-
das nos anos 80 permitem que um reduzido nimero de microprocessadores in-
corporem praticamente todas as fungdes requeridas por computadores de qual-
quer porte, gragas ao uso de semicondutores VLSI (very-large-scale-irtegration).

A Data General iniciou sua estratégia enviando um documento ao repre-
sentante especial do presidente dos Estados Unidos para comércio exterior, pro-
testando contra as “prdticas discriminatorias de comércio internacional” ado-
tadas pelo Brasil. A DG alegou que tal politica estava afetando adversamente
os fabricantes americanos de minicomputadores. A empresa alertava ainda
que o sucesso da politica brasileira poderia encorajar outros paises a adoté-la
também. De acordo com a DG, os governos do Japdo, lugosldvia, de alguns
paises da Europa Ocidental, da Unido Soviética e nagdes do bloco oriental ja
adotavam politicas semelhantes. A Data General sugeriu as seguintes opg¢des
de politicas para o governo norte-americano:

1) Negociagio bilateral com o Brasil para obter a eliminagdo das barreiras tarifarias e
ndo-tarifarias a importa¢do de minicomputadores dos EUA, em troca do arquivamen-
to de possiveis represalias norte-americanas as exportagdes brasileiras.

2) Negociagdo bilateral para que o Brasil elimine a exigéncia de transferéncia de tecnolo-
gia para conceder licenca para empresas dos EUA produzirem no Brasil. Em troca, o
governo americano aprovaria os planos de suas empresas para fabricarem no pafs.

3) Estabelecimento de regulamentagdes pelo governo dos EUA proibindo as empresas de
transferir tecnologia de minicomputadores a qualquer empresa estrangeira sem parti-
cipagdo aciondria americana, permitindo apenas licengas de fabricacdo.

4) Estabelecimento de regulamentagdes pelo governo dos EUA proibindo acordos entre
governos estrangeiros e firmas americanas, envolvendo facilidades exclusivas para

importagoes e licenciamento. (J.B. Stroup, Gerente para Assuntos Publicos e Finan-
Leiros, 7/5/1977).

A politica da Data General produziu pouco efeito inicial, mas serviu
como base para uma pressdo posterior mais ampla do governo americano
sobre o Brasil. Em 1979 o representante especial do presidente americano so-
licitou ao embaixador brasileiro em Washington que lhe informasse sobre as

As vendas internacionais da Data General somaram US$ 673 milhdes em 1980, colo-
cando:a como a segunda maior fabricante mundial independente de minicomputado-
res apos a Digital Equipment Corporation (DEC).
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restrigoes para importagdo de computadores no Brasil. O assunto passou a ser
tratado pelo Subgrupo de Comércio Brasil-EUA, e o Ministério do Exterior
brasileiro esclareceu que o controle de importacGes era apenas uma medida
provisoria tendo em vista as dificuldades da balanga de pagamentos do pais.

No entanto, as pressGes americanas voltaram a tona no inicio de 1983,
dessa vez inseridas dentro do contexto geral de renegocia¢do da divida exter-
na. Nessa época foi formado, a partir do Subgrupo de Comércio, o “Grupo de
Trabalho para Informética EUA/Brasil”’ com a fung¢ao especifica de discutir a
preocupagdo americana com a politica brasileira nas areas de equipamento de
telecomunicagdes, hardware, software, servigos e fluxos transnacionais de da-
dos. Em janeiro de 1983 o Departamento de Comércio dos Estados Unidos
divulgou um documento criticando diversos pontos da gestdo da industria de
informadtica no Brasil, notadamente a reserva de mercado as empresas genuina-
mente nacionais. O documento afirma que “a politica brasileira vai além do
simples protecionismo e inclui uma predisposi¢do contra multinacionais e to-
das as formas de envolvimento estrangeiro, e pede a reviso do conceito de
“industria nacional” de forma a incluir joint-ventures entre empresas ameri-
canas e brasileiras (Datanews, 14/03/83).

A retomada da pressdo americana € atribuida, segundo varias fontes, ao
desejo da IBM de vender seus microcomputadores no Brasil. A IBM é bastan-
te influente junto ao governo americano, tendo sido a principal financiadora
da campanha presidencial de Reagan.

O lobby americano vem conquistando aliados no Brasil, em trés grupos
industriais distintos: primeiro na area de telecomunicagdes onde joint-ventu-
res ja em opera¢do, como por exemplo entre a NEC e o Brasilinvest, pretendem
atuar também na area de informdtica; outra nas empresas multinacionais de
computadores instaladas no pars; e a terceira formada por empresarios nacio-
nais que n3o estao no setor da informdtica mas querem entrar. Estes ultimos
conseguiram se agrupar na poderosa FIESP (Federagdo das Industrias do Esta-
do de Sao Paulo) que, em abril de 1983, tornou publico seu apoio as joint-
ventures no setor.

Os empresarios nacionais de informatica, a comunidade académica, par-
lamentares de oposi¢do e setores do governo reagiram contra o lobby america-
no pelo fim da reserva de mercado. Os empresarios argumentaram que a reser-
va de mercado ja deixa cerca de 80% do parque instalado de computadores
para as empresas estrangeiras que fornecem os grandes sistemas. Estima-se que
o mercado reservado representa hoje menos de 50% do total de vendas de
equipamentos de processamento de dados. O presidente do Conselho da
Abicomp, Emest Muhr, fez uma analogia das pressdes americanas no setor da
informética com o setor de constru¢do aeronautica: “‘Os Estados Unidos recla-
mam contra a venda de avides da Embraer no mercado americano, mas ven-
dem muito mais Boeings para o mercado brasileiro” (Datanews, 15/03/1983).

A aprovagdo de projetos de fabricagdo de equipamentos de processa-
mento de dados por empresas em regime de joint-ventures na drea de reserva
de mercado pode ter um profundo impacto no desenvolvimento tecnoldgico
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brasileiro. Joint-ventures geralmente associam know-how externo com expe-
riéncia gerencial interna. Sendo assim, as empresas aqui instaladas ndo se dedi-
cariam ao desenvolvimento de novos produtos a fim de evitar uma duplicagido
dos gastos de P & D jd realizados pelo sdcio estrangeiro no pais de origem. Em
conseqiiéncia, seria agravada a situa¢do de dependéncia tecnoldgica nacional.

b) Acordos de venda

Os acordos de venda sdo uma estratégia de entrada adotada principal-
mente por empresas multinacionais cuja for¢a competitiva no mercado
brasileiro reside principalmente em sua capacidade de marketing. A estratégia
consiste em contratar uma firma nacional para fabricar equipamentos com
exclusividade, atendendo assim o texto da politica de reserva de mercado, e
comercializa-los sob sua propria marca. Uma das caracteristicas dessa estraté-
gia é a flexibilidade da empresa com relagdo a sua politica de produtos.

A Olivetti vem adotando uma politica de acordos de venda antes
mesmo da implantagdo das restrigGes as importagses. Até meados da década
de 70, a empresa comercializava um sistema de entrada de dados (DE 520) no
Brasil que era fabricado nos Estados Unidos pela Sycor. O produto foi desen-
volvido em conjunto pelas duas empresas e era vendido no mercado interna-
cional exclusivamente pela Olivetti.

O primeiro acordo de vendas desse género no Brasil foi realizado entre a
Olivetti ¢ a Scopus em 1979, ap0s a empresa italiana ter tentado sem éxito
aprovar um projeto de fabricagdo propria junto a SEI. As duas empresas
desenvolveram um sistema de entrada de dados no qual a Scopus ficou com o
hardware e a Olivetti forneceu o software. O produto. DE 1500 BR, incorpo-
rava também uma impressora da Globus e unidade de diskete fornecida pela
Flexidisk sob a forma OEM. A Olivetti também negociou um acordo similar
com a Prologica para a comercializagdo de faturadoras. A Prologica também
mantinha um acordo com a empresa estrangeira RUF para a comercializag¢do
da faturadora Data Ruf 324 (ver quadro 9.4).

Duas outras multinacionais adotaram a estratégia de acordos de venda
como forma de entrar ou permanecer no mercado brasileiro. A International
Computer Limited (ICL) mantinha um contrato com o fabricante brasileiro
Hybrid para comercializar faturadoras sob a marca FRIDEN. A Ecodata, sub-
sididria da Cable Wireless da Inglaterra, assinou em novembro de 1980 um con-
trato com a firma gaicha Parks para a fabricagdo de 250 terminais de video
desenvolvidos pela firma inglesa. Os terminais seriam conectados aos minis
CCI importados no Brasil pela Ecodata. Em fins de 1982 a IBM iniciou nego-
ciagbes com a Globus para a fabricagao de um modelo exclusivo de impresso-
ra serial com velocidade de 200 cps. A IBM forneceria ndo s6 o projeto do
produto como também especificaria o processo de fabricacdo, ferramentas,
mao-de-obra e até mesmo a margem de lucro a ser obtida pela empresa na-
cional.
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Quadro 9.4 Acordos de venda de equipamentos de processamento de dados entre empre-
sas nacionais e estrangeiras.

Empresa Empresa Produto % da produgao
cstrangeira local da firma local sob
acordo de venda?

Olivetti Scopus Sistema de entrada

de dados (DE 1500

BR) 10%
Olivetti Prologica Faturadora 25%
ICL (Friden) Hybrid Faturadora
RUF Prologica Faturadora 25%
Ecodata (Cable '

Wireless) Parks Terminal de video 25%

4 Percentual estimado da produgdo de 1980.

A politica de acordos de venda vem causando uma certa preocupagio
na industria. Os acordos apresentam a vantagem de abrir novos canais de co-
mercializagdo para os fabricantes nacionais. Empresas como a Olivetti estao
aptas a desenvolver o mercado através de sua capacidade de marketing e
financiamento ao cliente. No entanto os acordos de venda apresentam algu-
mas desvantagens. A Abicomp considera que eles podem prejudicar a politica
de reserva de mercado, pois, caso outros segmentos do mercado fossem inclui-
dos, as multinacionais acabariam por recuperar a lideranga no setor. O contro-
le efetivo do mercado poderia conduzir a um futuro controle tecnologico e
industrial. Cientes de tal problema, algumas empresas nacionais pretendem
manter as vendas a terceiros a um nivel que ndo compremeta sua autonomia
empresarial. A Scopus limitou seu fornecimento a Olivetti a 10% de sua pro-
dugdo total, enquanto que a Proldgica reduziu sua dependéncia frente a RUF
e Olivetti de 80 para 25%.

c) A politica de joint-ventures

Até 1981, apenas trés fabricantes estrangeiros de equipamentos de pro-
cessamento de dados estavam associados a empresas nacionais na forma de
joint-ventures. A Racal Milgo Inc. (subsidiaria americana da Racal Electronics
da Inglaterra) detinha 49% do capital da Coencisa Industria de Comunicagdes.
A Ferranti inglesa estabeleceu em 1980 uma empresa de software e sistemas
no Brasil em sociedade com ¢ grupo Mayrink Veiga. A empresa detém ainda
uma pequena participagdo (cerca de 3%) no capital da Cobra como resquicio
de seu envolvimento na criagdo da empresa. Por fim, a ClI-Honeywell Bull da
Franca estabeleceu em maio de 1981 uma empresa em sociedade com os gru-
pos nacionais Pereira Lopes e Brasilinvest para fabricagdo de computadores
com capacidade de memoria entre 2 e 8 MB com tecnologia francesa.
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No entanto, joint-ventures podem se tornar uma importante estratégia
de entrada para outras empresas multinacionais. Até agora, a Olivetti, Sperry
Computadores, Burroughs e Control Data ja anunciaram a disposi¢do de acei-
tar sécios locais em suas subsididrias de informatica no Brasil, enquanto
outras aguardam os resultados das negocia¢Ges do Grupo de Trabalho para In-
formatica EUA/Brasil para formalizar seus planos de associagdo com grupos
brasileiros. O quadro 9.5 revela a forma de propriedade preferida pelas empre-
sas multinacionais da informatica que atuam no Brasil. As preferéncias foram
determinadas com base nas entrevistas, projetos submetidos ao governo e ati-
tudes e estratégias adotadas em outros paises.

Quadro 9.5 Forma de propriedade preferida pelas empresas multinacionais da informati-
ca no Brasil.

Estrutura de Primeira Segunda Forma de propriedade
propricdade preferéncia preferéncia adotada no Brasil
Subsidiaria integral 16 - 9
Joint-venture 2 11 1
Licenciamento 3 3 11
Nenhuma/desconhecida - 7 -
Total 21 21 21

Das 21 empresas multinacionais pesquisadas, apenas duas adotariam
joint-venture como forma de propriedade preferida, caso tivessem liberdade
para escolher. As empresas justificaram sua preferéncia por subsididrias inte-
grais (100% proprias) em fung¢do da pouca capacidade financeira e visdo de
curto prazo dos socios potenciais locais, além das dificuldades de administrar
operagoes e pouco controle da matriz no processo decisorio das subsididrias.

Tais resultados estdo de acordo com a hipotese (Hip. 3.1) de que as em-
presas licenciadoras preferem oferecer um “pacote’’ que inclua participacdo
aciondria, técnicas administrativas e tecnologia em vez de apenas licenciar seu
Know-how.

De acordo com o quadro 9.1, apenas cinco das 21 empresas pesquisadas
foram consideradas “multinacionais centralizadas”. As 16 restantes foram
classificadas como “multinacionais descentralizadas”. Em termos de tamanho,
10 empresas foram classificadas como muito grandes, enquanto que 11 restan-
tes eram de porte médio ou grande. Outra distin¢do foi feita entre firmas que
submeteram projetos ao governo para estabelecer atividade de fabricagdo no
Brasil (8 empresas) e aquelas que nfo tentaram tal estratégia de entrada (13
firmas). O quadro 9.6 mostra que, das 21 empresas da amostra, 11 tinham pe-
lo menos uma subsididria em regime de joint-venture em outro pais. A relagdo
entre as varidveis estratégia de propriedade (adotada efetivamente no Brasil,
preferida e adotada em outros paises), grau de controle sobre operagoes exter-
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nas e tamanho da firma foram exploradas estatisticamente. A figura 9.1 mos-
tra os coeficientes de correla¢do bivariada (Q de Yule) entre as varidveis colap-
sadas em categorias dicotomicas. Os coeficientes de correlagdo foram subme-
tidos ao teste do qui-quadrado dentro das mesmas condig¢Ses estabelecidas no
Capitulo 7.

As empresas centralizadas tendiam a ser de porte muito grande (Q =
0,739) e a preferir subsididrias integrais, pois a correlagdo entre controle das
operagOes externas e apresentacdo de projetos para fabricacdo no Brasil em
subsidiarias 100% proprias € bastante elevada (Q = 0,846).

Somente as multinacionais de porte muito grande instalaram subsidia-
rias integrais no Brasil (Q = 0,826) enquanto que as de menor porte apenas
licenciaram sua tecnologia ou entraram em joint-venture com empresas lo-
cais. Entretanto, a correlagdo obtida entre tamanho e forma de propriedade
preferida ndo ¢ significativa (Q = 0,100). Podemos concluir que a maioria
das firmas prefere subsididrias integrais independentemente de seu tamanho,
mas apenas as empresas de porte muito grande conseguem realmente adotar
essa estratégia. Tal hipotese é confirmada pela alta correlagio encontrada en-
tre tamanho e apresentagdo de projetos de fabricagdo por subsidiarias inte-
grais no Brasil (Q = 0,742).

As multinacionais da informdtica adotaram no Brasil estratégias de pro-
priedade diferentes das adotadas em outros paises, pois a correlagdo entre elas
nio ¢ significativa (Q = —0,273). Isso significa que muitas multinacionais en-
traram em joint-ventures em outros paises mas ndo adotaram tal estratégia no
Brasil, seja porque isso nao foi considerado vantajoso ou porque a empresa
ndo foi encorajada a se associar pelo governo brasileiro.

Uma multinacional americana, que opera no Brasil, considerou que para
entrar no altamente competitivo mercado japonés seria necessario associar-se
a uma empresa local que ja contasse com uma rede de marketing bem estabe-
lecida. Mas, no caso do Brasil, o diretor entrevistado considerava desnecessa-
ria uma associac¢do, pois a competi¢cdo no mercado de computadores ndo era
tdo acirrada.

O caso da Burroughs oferece um exemplo inverso. A empresa america-
na estd recomprando a parte japonesa de sua subsididria naquele pais, ja que
o governo japonés esta liberalizando as condi¢Ges de entrada para empresas
estrangeiras no mercado de computadores. No entanto, a Burroughs anunciou
recentemente que estaria preparada para aceitar sdcios locais na sua subsidia-
ria brasileira, caso isso reduzisse a interferéncia governamental em suas ativi-
dades. No caso da Burroughs, a forma de propriedade de suas subsidiarias no
exterior estava diretamente relacionada a politica dos governos locais.

As grandes multinacionais da informadtica insistem em manter um con-
trole absoluto sobre a administragdo das transferéncias entre suas subsididrias
integrais ou associadas e o resto da corpora¢do internacional. As transferén-
cias ocorrem na forma de insumo para a subsidiaria: tecnologia e outros re-

4 . . .
Duas escalas nominais € um grau de liberdade.
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Quadro 9.6 Joint-ventures no exterior das EMNs que operam no Brasil

[ 2d

Companhia Nome da Subsididria Pais Sécio Participacdo
(%)

Ampex Corp. Aurex SA M¢xico 50
APG Electronicad Brasil 49

Control Data Corp. Magnetic Peripheral EUA Honcywell Inf. Syst. 70
Comp. Peripheral Inc. EUA NCR, ICL 33
Control Datasct G.B. ICL 75
Computer Terminal Ira Governo da Roménia 30
ROM Control Data Roménia Governo da Roménia 45

Ferranti Ltd Cobra S.A. Brasil Governo do Brasil 3.0
Sistemas Ferranti Mayrink Veiga 49

do Brasil Ltda. Brasil

IFerranti Fastman Suica 51

Fujitsu Ltd Amdahl EUA Amdahl, Nixdorf 28
TRW-Fujitsu EUA TRW Datacom 51
- RFA Siemens
- Espanha Servigo Postal Espanhol

Hewlctt-Packard - Espanha 50

Honeywell Inf, System Magnetic Peripheral EUA Control Data 30
CII-Honcywell Bull Franga Cie Machine Bull 47
Telematicab Brasil Pereira Lopes Brazilinvest 40



ICL—International
Computer Ltd
Nippon Electric (NEC)4

Nixdorf
Racal Milgo Inc
TRW Datacom

Olivetti SpA

Control Dataset

Computer Peripheral

Gold Star Electric
Irano-Nippon
Electronics Ind.
Pernas NEC Multip.
Rank-Nec Pty Ltd
Cia Electr. Nacional
Taiwan Telecom.
Amdahl
ICC-Coencisa
TRW-Fujitsu Co.
Datacom Iberia

Ventek Ltd
Matra Informatique
Sigma Data Corp.

G.B.
EUA
Coréia

Ird
Maldsia
Australia
Brasil
Taipé
EUA
Brasil
EUA
Espanha

G.B.
Franca

Australia

EUA
Franca

Control Data
NCR, Control Data

privado iraniano

Docas de Santos

Amdahl, Fujitsu

Coencisa

Fujitsu

Sener Ingeneria
Sistema S.A.

Canada Dev. Corp.

Matra S.A.

Memorax Corp.
Mafra

25
33

49

49
49

Nao no setor de processamento de dados.

b Em negociacdes.



Forma de
propriedade
preferida

S.l. = Subsidiaria integral 1. Supsidiéria integral
2. Joint-venture

J.V.= Joint-venture l

Q= 0.100
|
|
|
Tamanho —
- 1. Muito grande
2. Médio e grande
|
Q=0.286 Q= 9.739 :
; i
Adota J.v. nro Controle sobre
exterior? ——Q=-0317 operacdes externas Q=0.826
1.Sim “ 1. Centralizado
2. Ne’li 2. Decentralizado
; ‘ Q= 0.846 Q=0.742
Q =0.320 '

Submeteu projeto fabricacdo
por S.l. ao governo?

1.Sim

2. Nz?oI

[——.

Q=0.975
|

|
Estrategia de }

propriedade adotada Iﬂ
no Brasil

1. Subsidiaria integral
2. J.V. do licenciamento

Q =0.273

Figura 9.1 Estratégia de propriedade, tamanho e controle sobre operagdes externas das
corporac¢oes multinacionais da informdtica que operaa no Brasil.

cursos assim como fornecimento de componentes ou partes semi-acabadas.
Hd também transferércias das subsidiarias para a matriz: exportagao de pro-
dutos finais, dividendos, royalties e outros fluxos financeiros.

d) A politica de licenciamento

Os acordos de licenciamento, que envolvemn cooperagdo técnica e indus-
trial entre empresas brasileiras e estrangeiras, tiveram um papel fundamental
no desenvolvimento da indastria nacional de computadores. O primeiro acor-
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do foi assinado em 1974 entre a empresa inglesa Ferranti e a Cobra. Desde
1977, quando a politica brasileira de informatica se tornou mais clara, varias
novas empresas nacionais iniciaram contatos para compra de tecnologia ele-
tronica digital. Até 1981, 18 acordos foram concluidos para tecnologia de
hardware, envolvendo 16 empresas estrangeiras e 14 firmas locais (ver quadro
9.7).

A pesquisa revelou que as empresas estrangeiras de médio porte tendem
a ser mais receptivas a2 venda de tecnologia sem envolvimento acionario do
que as empresas de maior porte. As empresas médias geralmente ndo dispdem
dos recursos financeiros e gerenciais necessarios para competir em mercados
estrangeiros. O licenciamento n3o requer investimentos adicionais e ajuda a
recuperagao dos gastos em P & D feitos anteriormente. Além disso, os acordos
de licenciamento abrem um mercado de exportacdo para kits e componentes
e geram receitas de royalties. Os negocios gerados pela venda de tecnologia
tem tido uma crescente importancia nas exportagdes de muitas empresas es-
trangeiras. A empresa californiana Pertec Computer Corporation, por exem-
plo, afirmou que, apds iniciar seus dois contratos de transferéncia de tecnolo-
gia no Brasil, seus negocios no pais se tornaram maiores do que em toda a
area do Pacifico reunida.

Quadro 9.7 Acordos de Transferéncia de Tecnologia na Industria Brasileira de Computa-
dores e Periféricos.

Licenciador Tamanho Ano Produto Licenciado
Ferranti Ltd. M 1974 Minicomputadores COBRA
Sycor Inc. M 1976 Minicomputadores COBRA
Nixdorf G 1977 Minicomputadores Labo Eletronica
Logabax M 1978 Minicomputadores SID
Fujitsu MG 1978 Minicomputadores EDISA
Racal Milgo (1) M 1976 Modem ICC-Coencisa
NEC G 1977 Modem OZ Eletronica
CODEX M 1978 Modem Elebra Eletronica
Honeywell MG 1977 Impressoras Elebra Informatica
NEC G 1978 Impressoras Digilab
Data Products M 1979 Impressoras Globus
AMPEX Corporation M 1978 Disco e fita Microlab
Control Data MG 1978 Unidade de disco Elebra Informatica
PCC-Pertec M 1979 Unidade de disco Multidigit
CALCOMP M 1978 Disco flexivel COBRA
Shugart Associates G 1979 Disco flexivel Flexidisk
PCC-Pertec M 1978 Unidade de fita Globus
Perkin Elmer M 1980 Unidade de fita Compart

Licenciamento a Joint-venture
M Médio; G — Grande; MG — Muito grande

Das 16 empresas multinacionais que venderam tecnologia de informati-
ca para o Brasil, apenas trés eram de porte muito grande (ver quadro 9.1).
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Duas delas — Control Data e Fujitsu — detinham apenas uma pequena parcela
do mercado brasileiro e a terceira — Honeywell — licenciou apenas tecnologia
para equipamentos periféricos. Outros grandes fabricantes de minicomputado-
res como a DEC e a Data General estiveram envolvidos em negociagGes para
licenciamento, mas impuseram demasiadas restri¢coes nas condi¢Ges de trans-
feréncia de tecnologia que acabaram por nfo ser aceitas pelos parceiros bra-
sileiros.

Apenas dois acordos incluiram a venda de a¢es. Em outros seis acor-
dos, os licenciadores pediram uma participa¢do acionaria, mas, dadas as condi-
¢Oes estabelecidas pela Capre e SEI para aprovar projetos de fabricagdo no
Brasil, as participa¢Ges ndo foram concretizadas.

Pelo menos 10 empresas mantinham acordos de licenciamento em ou-
tros paises (ver quadro 9.8). O Japdo liderava a lista com seis acordos, seguido
pelos Estados Unidos (5), Europa Oriental (4), China (3), e trés paises euro-
peus mais Israel com um acordo cada. Alguns dos contratos entre empresas
japonesas e americanas apresentam um fluxo bidirecional de tecnologia sob
a forma de cross-licensing. *

Nenhuma das empresas que licenciaram os fabricantes brasileiros de
equipamentos de processamento de dados mantém acordos de transferéncia
de tecnologia com outros paises em desenvolvimento. Tais mercados eram
atendidos através de distribuidores ou subsididrias préprias. Existem dois ti-
pos de estratégias adotadas por empresas multinacionais na exploragio de seus
ativos tecnologicos no exterior. Uma estratégia é adotada pelas “multinacio-
nais centralizadas” e a outra pelas empresas “descentralizadas”. A hipdtese de
Hymer e Caves (Hip.: 3.1) de que as empresas licenciadoras preferem oferecer
um “pacote’ que inclua participagcdo aciondria, técnicas administrativas e tec-
nologia em vez de apenas licenciar seu know -how, ¢ essencialmente vélida para
a maioria das multinacionais de informatica. Mas apenas as grandes empresas
centralizadas podem efetivamente insistir nessa estratégia.

A hipotese alternativa desenvolvida por Baranson (Hip.: 3.2) de que os
licenciadores mudaram sua peferéncia de participacdo aciondria e controle
administrativo para simples venda de tecnologia e servicos gerenciais se aplica
apenas as empresas de informdtica de porte médio e grande. Tais firmas sdo
adaptdveis as demandas dos paises recentemente industrializados por transfe-
réncia de tecnologia, pois ndo dispdem da capacidade necesséria para superar
as barreiras a entrada e competir diretamente no exterior com os lideres mun-
diais da industria.

* Cross-licensing = licenca cruzada (N. do T.)
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Quadro 9.8 Vendas Internacionais de Tecnologia por Empresas que Licenciaram Fabri-

cantes Brasileiros

Licenciador Licenciado Pais Tipo de acordo
Honeywell NEC Japao Cross-licensing
Toshiba Japdo Cross-licensing
Fujitsu Hitachi Japdo Cross-licensing
Amdhal USA Cross-licensing
NEC Toshiba Japdo Cross-licensing
Shugart TTA Japdo Acordos de subcontratagao
CPU Computers Reino Unido
Data Products Videoton Hungria Licenciamento apenas
Marubeni Japdo Licenciamento apenas
Logabax Com. Periph.
Inc. (1), 1973 USA Licenciamento apenas
Sycor, 1973 USA Licenciamento apenas
— China (2) Licenciamento apenas
Siemens, 1975 Alemanha Licenciamento apenas
Mera Metronex,
1972, 74, 76 Polonia Licenciamento apenas
Sycor Olivetti Itdlia Cross-licensing
Ferranti — China Licenciamento apenas
Ampex - China (2) Licenciamento apenas
- Romenia Licenciamento apenas
PCC-Pertec - Romenia Licenciamento apenas
Nixdorf Memorex USA
Control Data USA
Elbit Computer Israel Cross-licensing

2 Sob negociagao

Joint-venture entre NCR, Control Data e ICL
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CAPITULO 10

Estratégias de Controle em
Acordos de Transferéncia
de Tecnologia

Foi sugerido, nos Capitulos 4 e 5, que os acordos de licenciamento po-
dem limitar a liberdade das empresas que adquirem a tecnologia. O presente
capitulo examina a ocorréncia deste fato nos acordos assinados na industia
brasileira de computadores. A analise se baseia na avaliagdo da influéncia
exercida pelos fornecedores de tecnologia sobre as decisOes estratégicas das
empresas Jicenciadas.' Tal influéncia estd geralmente relacionada com a natu-
reza e extensdo da assisténcia técnica e gerencial fornecida pelos licenciadores.

1. ASSISTENCIA GERENCIAL

Entende-se por assisténcia gerencial os servigos relacionados a politica
organizacional da empresa, captagdo de capital, orcamento e politica de
marketing. Os resultados desse estudo sugerem que a assisténcia gerencial nao
¢ um fator relevante nos acordos de licenciamento entre empresas brasileiras e
estrangeiras de informatica. Das 11 empresas multinacionais pesquisadas, ape-
nas uma parecia exercer influéncia sobre decisoes administrativas basicas na
empresa licenciada (ver quadro 10.1). A maioria das empresas locais ja tinha
experiéncia industrial ou foi capaz por si propria de obter os recursos geren-
ciais necessarios para estabelecer sua propria politica organizacional.

A influéncia dos licenciadores era mais visivel em relacdo a captagdo de
recursos financeiros e na elabora¢do do orcamento, mas tal influéncia geral-
mente estava restrita a uma orientagdo geral, sem comprometer a autonomia
decisoria da empresa licenciada. Alguns licenciadores prestaram assisténcia em
relagdo ao investimento necessdrio, tamanho da 4rea de fabricagdo a ser adqui-
rida etc., enquanto que outros abriram linhas de crédito para compra de com-
ponentes. Tal tipo de assisténcia faz parte de prdticas comerciais normais e
ndo deve ser visto como um mecanismo de controle sobre a politica de capta-
¢do de recursos das empresas licenciadas.

A andlise inclui 11 empresas muitinacionais que respondem por quase 70% de todos
os contratos de transferéncia de tecnologia assinados no setor da informatica e foi
baseada em entrevistas e revisGes dos acordos de informagdo, assisténcia e treinamen-
to entre empresas brasileiras e estrangeiras.
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Quadro 10.1 Influéncia do licenciador sobre as decisdes gerenciais dos licenciadores na
industria brasileira de computadores.

Numero de Empresas

Tipo de Assisténcia Fornecida Sim Nio Total
Politica organizacional 1 10 11
Orcamento e captagdo de recursos 1 10 11
Politica de marketing 6 5 11

A area de marketing é o campo onde a assisténcia gerencial é mais di-
fundida. Seis empresas multinacionais prestaram servigos tais como envio de
técnicos para ajudar a montar as instalagdes de marketing, treinar pessoal de
vendas e dar assisténcia na avaliagdo do mercado local.

Assisténcia de marketing nao implica necessariamente o controle das
decisOes das empresas licenciadas. No entanto, isso pode dar poder decisorio
ao licenciador para impor restri¢gdes nas politicas de vendas das empresas li-
cenciadas. A principal forma de restri¢do, observada na industria brasileira de
equipamentos de processamento de dados, s3o as proibi¢Oes ds exportagdes
dos produtos licenciados. Tais condi¢es ndo foram encontradas nos acordos
formais em si, pois contratos contendo clausulas restritivas as exportagdes nao
s3o averbados pelo INPI. No entanto foi verificado que existiam acordos taci-
tos entre as partes colocando limites as exportagdes em varios contratos, con-
forme mostra o depoimento de uma das empresas licenciadoras entrevistadas:
“No6s controlamos a producdo e o fornecimento de importantes pegas e com-
ponentes, e sabemos qual a quantidade de produtos finais que pode ser vendi-
da no Brasil a cada ano. Caso nossos licenciados brasileiros decidissem unilate-
ralmente exportar, nés poderiamos simplesmente suspender o fornecimento
de componentes.”’

Duas empresas licenciadas estavam autorizadas a exportar produtos fi-
nais, estando no entanto impedidas de vender no mercado OEM. Assim, elas
podiam exportar equipamentos embutidos em um sistema computacional,
mas tal forma de comercializa¢do n3o era potencialmente significante ja que
a maioria dos equipamentos periféricos é vendida no mercado internacional
sob a forma OEM.

2. ASSISTENCIA TECNICA

Uma das formas mais importantes de assisténcia técnica € a transferén-
cia de documentac¢do tais como manuais, especifica¢des do produto, desenhos
técnicos, lay out da fabrica e instrugSes relativas ao processo de fabricagao.
Assisténcia técnica geralmente inclui também o treinamento do pessoal da
empresa licenciada.

Pelo menos duas empresas que forneceram tecnologia preferiam contra-
tos que incluissem todo o conjunto de informagdes referentes ao projeto dos
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produtos, da féabrica, especificagdes dos equipamentos, ferramentas e instru-
mentos de testes, componentes e estratégias de marketing. Uma das firmas
justificou sua preferéncia pela necessidade de “tomar conta’ da empresa li-
cenciada. A outra explicou que nos acordos na forma de “pacote’, as empre-
sas recipientes ndo precisavam se preocupar com o projeto do produto, especi-
ficagOes e tecnologia de processo, ficando livres assim para se dedicar exclusi-
vamente a supervisao.

Uma das desvantagens do pacote tecnoldgico sdo as restri¢des ao uso de
tecnologia alternativa. Um dos acordos incluia a seguinte clausula: “Durante
a durag¢do do acordo, o licenciador ndo deve fabricar ou vender nenhum equi-
pamento que possa competir com os produtos licenciados sem a aprovagdo do
licenciador.”” Tal exigéncia pode reduzir significativamente a possibilidade da
firma se tornar tecnologicamente independente.

A forma e extensio do “empacotamento’ nos acordos de transferéncia
de tecnologia dependem da capacidade técnica das empresas recipientes. Algu-
mas empresas comec¢am por adquirir um “pacote”, mas passam a introduzir
insumos tecnologicos proprios na medida em que se capacitam para isso.

O quadro 10.2 mostra as diferentes formas de assisténcia técnica forne-
cida nos acordos de licenciamento na industria brasileira de computadores. As
formas principais sdo controle de qualidade, melhoramento nos produtos li-
cenciados e na tecnologia de processo, informagdes sobre novos equipamen-
tos, politica de compras'e projeto da fébrica.

Quadro 10.2 Assisténcia técnica fornecida em acordos de licenciamento na industria bra-
sileira de computadores

Numero de Acordos

Alguma assis- Nenhuma
Tipo de Assisténcia téncia assisténcia Total
Controle de qualidade 9 2 11
Melhoramento nos produtos licenciados 7 4 11
Melhoramento nas técnicas de fabricacdo 6 5 11
Intormacgdo sobre novo equipamento 4 7 11
Politica de compras 9 2 11
Projeto da tibrica 5 6 11

Controle de qualidade

A maioria dos acordos incluia informag¢des sobre métodos de controle
de qualidade. Em alguns casos estava incluida a venda de equipamentos de
teste desenvolvidos pelos licenciadores. mas isso era limitado pelas diferentes
escalas de operagdes. Alguns equipamentos de teste automatico utilizados'por
grandes fabricantes ndo eram vidveis para opera¢des de pequena escala. Além
disso, a diferenga de custo de alguns insumos, como por exemplo trabalho,
encorajavam a adogd@o de métodos alternativos de controle de qualidade.
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Os licenciadores podem desejar manter sua autoridade sobre as opera-
¢Oes de controle de qualidade das empresas licenciadas com o objetivo de as-
segurar o padrdao de qualidade dos produtos fabricados sob licenca. Este estu-
do encontrou dois acordos contendo cldusulas que reservavam ao licenciador o
direito de decidir sobre o padrdo de controle de qualidade a ser adotado pela
empresa licenciada. Tal poder pode limitar a capacidade das firmas locais de
alterar os produtos sem a autorizagao dos licenciadores.

Melhoramento nos produtos licenciados

Algumas empresas licenciadas ndo dispdem da capacidade técnica neces-
sdria para adotar uma politica independente de novos produtos e, em conse-
quéncia, dependem dos licenciadores para promover melhoramento em sua
linha de produtos. Neste caso, os melhoramentos podem constituir um instru-
mento de controle sobre as decisOes técnicas da empresa licenciada, podendo
levar ao estabelecimento dos vinculos tecnoldgicos permanentes que caracteri-
zam a situa¢do de dependéncia tecnologica.

No entanto, contatos regulares entre as partes contratantes em relagdo
aos produtos licenciados ndo implica necessariamente uma dependéncia. Duas
empresas brasileiras foram capazes de melhorar os minicomputadores produ-
zidos sob licenga e desenvolver novas aplica¢des de forma independente. Tais
empresas chegaram até a fornecer informacgdes técnicas a seus licenciadores,
particularmente em relag@o a novos desenvolvimentos de software. Cerca de
dois tercos dos fornecedores de tecnologia na industria brasileira de computa-
dores informavam sobre os melhoramentos recentes de seus produtos, mas as
empresas recipientes ndo estavam obrigadas a adota-los. Em apenas um acordo
foi encontrada cldusula obrigando a empresa licenciada a pedir aprovagdo do
licenciador para promover qualquer modifica¢ao no produto.

Melhoramento nas técnicas de
fabricacdo e informacdes sobre novos equipamentos

Mais da metade dos fornecedores de tecnologia pesquisados costumava
informar as empresas licenciadas sobre modifica¢Ges ocorridas na tecnologia
de fabrica¢do. Aproximadamente um ter¢o deles fornecia informagdes deta-
lhadas sobre alguns dos novos equipamentos introduzidos em sua propria
linha de fabricacdo. A maioria das informagdes sobre processo de fabrica¢do
era fornecida durante a fase de implantagdo da empresa. Os licenciadores ge-
ralmente atendiam solicitacdes dos licenciados acerca de problemas técniccs
e mantinham encontros regulares para discutir problemas relativos a técnicas
de fabricagdo.

Politica de compras

O principal aspecto da politica de compras das empresas de informatica
¢ a escolha dos fornecedores de componentes. A dependéncia em um s6 for-
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necedor pode resultar em custos altos e limitar a habilidade da empresa para
absorver e aprimorar a tecnologia importada.

Os equipamentos de processamento de dados tém um ciclo de vida mui-
to curto ja que as empresas do setor langam novos sistemas e periféricos a ca-
da dois ou trés anos. Em conseqiiéncia uma situagao de dependéncia frente a
um unico fornecedor de componentes pode levar a firma a ficar dependente
também em termos de politica de produtos. Alguns fornecedores de tecnolo-
gia informaram que seus licenciados iriam continuar adquirindo componentes
de sua fabricagdo pelo menos durante o periodo de duragdo dc¢ acordo (5
anos). A fabrica¢@o de alguns componentes-chave, como, por exemplo, mar-
telos de impressdo e cabegas magnéticas para unidades de disco, requerem
equipamentos de alta tecnologia, mao-de-obra altamente qualiiicada e um
elevado padrdo de controle de qualidade. O tamanho do mercado brasileiro
muitas vezes ndo alcanga uma escala minima que viabilize o investimento
necessdrio para produzir tais componentes no pais. Em conseqiiéncia, as
empresas locais importam os componentes diretamente de seus licenciadores,
dando a esses uma posi¢cio de quase monopdlio, ja que as pecas fornecidas
por outros fornecedores podem ndo ser compativeis. Caso o licenciador resol-
va interromper a produ¢do de um produto que incorpore um determinado
componente-chave, a empresa licenciada pode ficar sem outra op¢ao sendo
seguir a politica de seu licenciador, resultando numa situacdo de dependéncia
tecnologica.

A maioria das empresas licenciadas no Brasil adquiria 100% dos com-
ponentes importados diretamente de seus licenciadores. Isso pode ser explica-
do pelo fato de que, na época em que as entrevistas foram realizadas, grande
parte das empresas estava ainda entrando na fase SKD (semi-knocked down)
de fabrica¢do, que envolvia a compra de Kits para montagem local. A maioria
dos acordos estabelecia um nimero minimo de kits a serem comprados pelos
licenciadores. Durante a fase CKD (completely knocked down), quando os
componentes passavam a ser adquiridos isoladamente, algumas empresas li-
cenciadas passam a reter a independéncia necessaria para escolher fontes al-
ternativas de fornecimento.

Nove das 11 multinacionais pesquisadas exerciam influéncia sobre a po-
litica de compras de suas licenciadas no Brasil. Tal influéncia era no entanto
restrita aos componentes importados. Assim, quanto mais nacionalizado for
o produto, mais independente € a empresa local em rela¢do a sua politica de
compras.

Projeto de fabrica

O projeto e desenvolvimento das unidades de fabricac¢do geralmente estd
associado a sele¢do e venda dos equipamentos e de tecnologia de processo. Os
projetistas podem sugerir a compra de determinados equipamentos ou vender
um pacote que incorpore varios outros insumos fornecidos pelo licenciador.

Uma empresa revelou que o projeto de fabricagdo elaborado pelo seu
licenciador estava superestimado e algumas das mdquinag fornecidas ficaram
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ociosas por varios anos. Diante desse fato a empresa decidiu adotar uma estra-
tégia de produ¢do em massa de terminais bancarios e microcomputadores em
detrimento dos sistemas de maior porte que eram produzidos em menor esca-
la. A estratégia foi bem-sucedida e a empresa hoje opera em plena capacidade
e a custos de fabricac¢do inferiores a seus concorrentes no mercado brasileirc.

O projeto da fébrica no entanto ndo tem um papel importante nos acor-
dos de transferéncia de tecnologia na industria brasileira de computadores,
pois menos da metade dos acordos pesquisados incluia algum tipo de assis-
téncia a esse respeito. Hd quatro explicagGes para isso. Primeiro, a escala de
operagGes no Brasil é consideravelmente menor do que nos paises que forne-
cem a tecnologia. Algumas das técnicas utilizadas nas fébricas dos licenciado-
res, tais como inser¢do automaitica de componentes em circuitos impressos
e controle computadorizado do processo de fabricag¢@o, ndo sdo justificdveis em
operagOes de pequena escala. Em segundo lugar, os diferentes custos relativos
de trabalho, equipamentos, materiais e outros insumos tornam viaveis a ado-
¢do de processos de fabrica¢do alternativos aos utilizados pelos licenciadores.
Terceiro, muitas das empresas brasileiras licenciadas jd eram empresas indus-
triais estabelecidas, dispondo nio s de dreas de fabricagdo instaladas como
também de capacidade técnica para desenvolver novas unidades de fabricacao
independentemente da assisténcia do licenciador. Quarto, a industria brasi-
leira de computadores em sua fase inicial dava mais énfase ao produto do que
ao processo de fabricagdo. O projeto da fabrica tinha assim um papel secunda-
rio nas prioridades tecnologicas das empresas locais. Isso pode mudar na me-
dida em que a competi¢do em termos de prego e qualidade passe a exigir pro-
cessos mais eficientes e de maior escala (Sciberras, 1980).

3. A RENOVACAO DOS ACORDOS DE LICENCIAMENTO

A maioria dos fornecedores de tecnologia para a industria brasileira de
computadores argumentou que havia um interesse bilateral em introduzir no-
vos produtos e renovar os acordos existentes. No entanto, a necessidade de
novos acordos pode indicar a inabilidade ou desinteresse das empresas locais
em projetar e desenvolver sua propria linha de produtos, ou mesmo um con-
trole efetivo do licenciador sobre a politica de produtos das empresas licen-
ciadas.

Das 11 empresas pesquisadas, oito viam seus vinculos com as empresas
brasileiras como uma rela¢do de longo prazo (ver quadro 10.3). Cinco delas
acreditavam que seus acordos seriam renovados e expandidos na medida em
que as atuais linhas de produtos fossem interrompidas. Assim, os licenciadores
esperavam que as empresas locais seguissem sua politica de produtos através
da incorporagdo dos novos modelos langados no exterior.

Uma empresa argumentou que seu licenciado brasileiro nao tinha a ca-
pacidade técnica necessdria para desenvolver novos produtos internamente.
Em conseqiiéncia, ela teria que recorrer a outra licencga de fabrica¢do antes de
interromper sua atual linha de produtos. Outra empresa estrangeira acreditava
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Quadro 10.3 Razdes para a renovagdo dos acordos de transferéncia
de tecnologia segundo os licenciadores

Razdes Empresas

Interrupgao da linha de produtos S
Inabilidade do licenciado para descnvolver
seus proprios produtos
Oportunidades de marketing
Vinculos acionarios
Total

o I

que o proprio desenvolvimento do mercado iria determinar a extensdo dos
acordos de licenciamento. Para uma terceira empresa, sua participa¢do aciond-
ria na firma licenciada funcionaria como garantia da renova¢do do acordo.

Trés empresas multinacionais nao viam o licenciamento como uma rela-
¢d0 permanente. Uma delas desejava iniciar um negocio de maior escala no
Brasil, provavelmente em uma joint-venture na qual a empresa licenciada ndo
tinha interesse em participar. A segunda admitiu que seu parceiro brasileiro
ja tinha produzido melhoramentos nos produtos licenciados e portanto nao
tinha mais necessidade de renovar o acordo. A terceira informou que a firma
licenciada no Brasil havia decidido seguir seu proprio rumo em termos de
politica de novos produtos. Cabe notar que nos trés casos citados acima fo-
ram as empresas brasileiras e ndo os licenciadores que decidiram desconsiderar
a renovacgdo dos acordos de licenciamento.

4 COMPETICAO ENTRE LICENCIADORES E LICENCIADOS

O processo de difusdo internacional da tecnologia, através de licencia-
mento, pode diminuir ou eliminar o poder monopolista do licenciador sobre o
produto ou processo industrial em questdo. Isto pode levar os licenciadores a
reforcarem os mecanismos de controle sobre as exporta¢des das empresas
licenciadas.

As multinacionais que licenciaram sua tecnologia para o Brasil foram
inqueridas sobre se temiam que as empresas brasileiras, uma vez tendo acesso
a sua tecnologia de processo e produto, pudessem se tornar competidores in-
ternacionais. Trés firmas responderam que sim, e por isso ja haviam colocado
limites as exporta¢des das firmas licenciadas. Uma delas afirmou que jd havia
enfrentado esse problema na prdtica, depois que uma empresa da Europa
Oriental que adquiriu sua tecnologia para fabricagdo de periféricos tornou-se
uma competidora no mercado europeu. Em conseqiiéncia, a empresa decidiu
restringir mercades em seus futuros acordos de licenciamento.

A maioria das multinacionais entrevistadas, no entanto, afirmou nao
temer a concorréncia dos licenciadores, pois tinham vérias vantagens competi-
tivas sobre eles (ver quadro 10.4).
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Quadro 10.4 Percepgdo dos licenciadores quanto a suas vantagens
competitivas frente as empresas licenciadas

Vantagem competitiva Empresas

Menor preco 6
Estrutura de marketing no exterior 5
Melhor produto S
Pouca atragdo no mercado de exportacdo 2

Total 18

Precos

A principal vantagem competitiva dos licenciadores frente aos licencia-
dos ¢ o menor custo de produgdo e, por conseguinte, menor prego dos produ-
tos finais. Nos casos estudados, verificou-se que os licenciadores produziam
em maior escala, tinham acesso preferencial a tecnologia e componentes e, em
alguns casos, mantinham fabricas no exterior.

O custo relativo da tecnologia era mais baixo porque os licenciadores
produziam em maior escala, possibilitando a dispersdo dos gastos em P & D
por um volume maior de produc¢do. Além disso, parte de seus investimentos
tecnologicos era coberta pela venda de tecnologia sob a forma de royalties. O
quadro 10.5 mostra as despesas em P & D dos licenciadores e licenciados em
trés diferentes acordos na industria brasileira de computadores. Todos os
acordos estipulam royalties de 3% do pre¢o liquido de venda, mas cada em-
presa usa um método diferente para cobrar pela assisténcia técnica e treina-
mento. De acordo com o quadro 10.5, o custo relativo da tecnologia para os
licenciadores equivale a 2/3 do custo para os licenciados. A fixag¢do de precos
de transferéncia na venda de componentes pode também contribuir para a ele-
vagdo dos custos dos compradores. O fato da maioria das empresas nacionais
adquirir seus insumos importados diretamente do fornecedor da tecnologia
cria oportunidades para o superfaturamento. Isso ocorre porque o licenciador
passa a dispor de um “mercado cativo’” onde pode exercer um poder mono-
polista.

Pelo menos duas empresas locais admitiram que seus licenciadores esta-
vam superfaturando na venda de componentes. Uma delas informou que seu
licenciador ndo reduziu o prego dos circuitos integrados quando estes passa-
ram a ser fornecidos desmontados ao invés de montados. Outra empresa mos-
trou que os precos cobrados pelo fornecimento de kits eram maiores do que o
preco do produto final no pais de origem.

Nos primeiros anos de vigéncia dos contratos de licenciamento, as recei-
tas com a venda de kits e componentes superam os royalties como forma de
retorno pelo fornecimento da tecnologia. Dos nove licenciadores entrevista-
dos, oito afirmaram ser a venda de partes e pecas a principal fonte de receita
nos acordos. Dois deles, entretanto, acreditavam que a relagao se inverteria na
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Quadro 10.5 Custo comparativo da Tecnologia para Licenciadores e Licenciados

Licenciados Licenciadores
Item $1.000 % Vendas $ 1.000 % Vendas
Caso A
Investimento em P & D 3,500 9.1 8,500 5.3
Pagamentos de royalties 400 1.0 ( 400) 0.25
Investimento em P & D (liquido) 3,900 10.1 8,100 5.05
Diferenca 495
Caso B
Investimentoem P & D 850 10.0 11,700 7.5
Pagamentos de royalties 100 1.25  (__100) 0.06
Investimento em P & D (liquido) 950 11.25 11,600 7.44
Diferenca 3.81
Caso C
Investimento em P & D 1,280 10.0 13,400 8.20
Pagamentos de royalties 150 1.2 ( 150) 0.09
Investimento em P & D (liquido) 1,430 11.2 13,250 8.11
Diferenca ‘ 3.09
Média
Investimento em P & D — 9.7 — 7.00
Pagamentos de royalties - 1.15 - 0.13
Investimento em P & D (liquido) — 10.85 - 6.87
Diferenca 3.98
Obs.:

1. O investimento em P & D refere-se somente as atividades relativas a equipamentos
de processamento de dados.

2. As receitas de “royalties’ dos licenciadores ndo incluem outros acordos de licencia-
mento.

medida em que as empresas licenciadas avangassem na nacionaliza¢do do pro-
duto, passando entdo os royalties a constituir a principal fonte de receita.

Marketing

A maioria das multinacionais dispGe de uma rede bem-estruturada de
vendas no exterior, seja na forma de subsidiarias ou distribuidores indepen-
dentes. As empresas brasileiras, por sua vez, tém uma experiéncia praticamen-
te nula na exportagdo de equipamentos de processamento de dados. Um dos
licenciadores argumentou que atualmente era quase impossivel encontrar
bons distribuidores em paises em desenvolvimento, pois os melhores ja esta-
vam comprometidos com empresas americanas, européias e japonesas.

O estabelecimento de uma rede de vendas e servigos técnicos no exte-
rior requer ndo s6 elevados investimentos comc também disponibilidade de
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recursos humanos e gerenciais de alto nivel. A maioria dos fabricantes brasi-
leiros de computadores estd ainda em fase de estruturagdo de sua rede nacio-
nal de marketing e nio dispde dos recursos necessarios para penetrar efetiva-
mente no mercado internacional.

Diferenciacdao de produtos

Cinco licenciadores argumentaram que sua principal garantia contra a
concorréncia das empresas licenciadas era a diferenciagdo do produto. Dois
deles ja haviam introduzido inova¢des que tornavam os produtos licenciados
ao Brasil pouco competitivos no mercado internacional. As trés empresas res-
tantes informaram que pretendiam lan¢ar novos produtos em futuro proximo
os quais ndo seriam necessariamente incluidos nos acordos de licenciamento.
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CAPITULO 11

Conclusoes

O presente capitulo vai rever e discutir as evidéncias encontradas em
relacdo as hipoteses da Parte I'. Serdo discutidas também as implica¢des das
conclusGes para a politica nacional de informatica.

1. VANTAGENS COMPETITIVAS
DAS MULTINACIONAIS E BARREIRAS A ENTRADA

O investimento direto por empresas multinacionais aumenta a concor-
réncia na industria nacional através da disseminacdo de tecnologia estrangeira

nas empresas locais (Hip.: 1.1). |
O investimento direto por empresas multinacionais em paises em desen-

volvimento restringe a competicdo e impde barreiras oligopolisticas a entrada
das firmas locais (Hip.: 1.2).

Os estudos sobre os efeitos do investimento estrangeiro direto por
EMNs sobre o nivel de competi¢do nas indudstrias nacionais tém produzido re-
sultados conflitantes. As teorias convencionais sustentam que o investimento
direto contribui para a separa¢do das empresas eficientes das ineficientes, em
um processo de selecdo natural. Berhman (1970) argumentou que “o investi-
mento direto geralmente se dirige as industrias tecnicamente avancgadas, au-
mentando a competitividade da industria local e sua habilidade para exportar
ou enfrentar a concorréncia estrangeira’.

Johnson (1970) também enfatizou os beneficios para a industria local
do investimento estrangeiro por empresas técnica e gerencialmente bem-suce-
didas.

Uma visgo alternativa foi desenvolvida por Stephen Hymer (1972) para
quem o investimento estrangeiro direto na industria é um instrumento de res-
tricdo a competi¢do, pois limita a entrada no mercado de empresas locais. Em
conseqiiéncia, uma politica governamental que restringe a atuac¢io de empre-
sas multinacionais pode, em alguns casos, ser a inica forma de estabelecer um
maior grau de competi¢do na industria local. Da mesma forma, Newfarmer

Quando houver referéncias a resultados em percentagem de empresas, estaremos nas
referindo ao numero de empresas entrevistadas em relagdo aquele topico especifico.
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(1979) argumentou que o investimento direto estrangeiro estava intimamente
ligado a2 monopoliza¢do e erecdo de barreiras a entrada de empresas locais.

‘““As barreiras a entrada que protegem as vantagens monopolistas das EMNs ndo sdo
baseadas apenas em tecnologia superior, mas também em prdticas corporativas desti-
nadas a impedir a entrada de novos competidores.”

O presente estudo sobre a industria brasileira de computadores revelou
que, de fato, as empresas multinacionais contribuem para uma maior concen-
tracdo do mercado através da imposi¢do de barreiras a entrada de empresas lo-
cais. Isso ocorre devido a trés causas principais. Primeiro pela importancia do
prestigio gozado junto aos consumidores das marcas ja estabelecidas no mer-
cado. As marcas tém um importante papel na se¢do de produtos, porque a
escolha de computadores nem sempre pode ser feita em uma base puramente
racional. Os usuarios ndo podem avaliar precisamente a performance dos
equipamentos devido a diferentes fun¢Ges e configuragdes apresentadas por
diferentes computadores, como por exemplo sistemas operacionais, velocida-
de de processamento e capacidade de entrada e saida de dados. Em conse-
quéncia, os usudrios tendem a dar preferéncia a equipamentos com prestigio
internacional. Isso se reflete também a nivel de operadores. Um gerente de
bureau de servigos disse que havia trés marcas diferentes de terminais de en-
trada de dados instalados no centro de processamento de dados — IBM,
Scopus e Cobra. Ele afirmou que n3o havia diferenca técnica entre eles, seja
em termos de performance ou confiabilidade, mas que, por uma razio psico-
légica, os operadores davam preferéncia aos terminais IBM. Dessa forma é
dificil para novas empresas nacionais, mesmo que tecnicamente competitivas,
competir com as grandes multinacionais no mercado brasileiro.

A competi¢do no mercado de computadores tende a favorecer os atuais
fornecedores, ja que a substituicdo de um sistema completo ja instalado acar-
reta diversos problemas técnicos. Assim, os usuarios evitam ao maximo trocar
seus fornecedores de equipamentos de processamento de dados, pois isso po-
deria criar a necessidade de reescrever programas em fun¢ao da incompatibili-
dade de sistemas operacionais e software basico. A mudanca de equipamento
pode exigir também o retreinamento do pessoal técnico e mudangas nos siste-
mas e métodos utilizados pelos usudrios. Em conseqiiéncia, empresas com tra-
di¢ao no mercado brasileiro gozavam de uma importante vantagem competiti-
va sobre novos fornecedores, com um nivel de faturamento similar, mas com
um menor numero de computadores instalados no pais.

Uma segunda vantagem das empresas multinacionais com relagao as em-
presas mononacionais é o fator custo. Isto se deve a trés causas. Primeiro, elas
pagam relativamente rnenos para ter acesso a tecnologia, pois gozam de
economias de escala em pesquisa e desenvolvimento, ou seja, as despesas
com projeto de novos produtos s3o rateadas por um volume maior de produ-
¢do. Segundo, as multinacionais gozam de economias de escala operacionais
devido ao elevado volume de produgio e divisdo internacional de trabalho.
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A 1BM do Brasil, por exemplo, mantém um grande volume de comércio
com outras subsididrias estrangeiras da corporagdo. Isso permite alcangar um
nivel de produgdo e economias de escala superiores ao que o tamanho do mer-
cado local poderia permitir. Terceiro, as multinacionais tém acesso preferen-
cial ao mercado financeiro, conseguindo ndo s6 melhores taxas de juros como
também um volume superior de recursos a prazos mais longos. Em 1979 a
IBM obteve dois blocos de empréstimos no mercado de capitais americano
que totalizam 2,5 bilhGes de doélares, sendo 1,5 bilhdo junto a um pool de
37 bancos e 1 bilhdo em debéntures com vencimentos escalonados até o ano
2009. Segundo o Financial Times esta foi a maior coloca¢do de titulos pri-
vados no mercado americano desde que a American Telephone and Telegraph
levantou 1,5 bilhdo de doélares em 1970. Para efeito de comparagdo, tais em-
préstimos sio maiores do que o valor das vendas de todos os fabricantes bra-
sileiros de computadores e periféricos reunidos até 1981. Por fim, o elevado
volume de capital e lucros disponiveis para a IBM tem permitido a adogao de
estratégias competitivas tais como o dumping, *que acabam tendo um efeito
altamente concentrador no mercado de computadores. Isso pode ser ilustrado
pelo comentédrio de John Cunningan, vice-presidente executivo da Wang La-
boratories, uma das principais empresas no mercado mundial de pequenos
computadores.

“Nos conseguimos sobreviver como empresa porque respeitamos a IBM. Nos acompa-
nhamos cada passo da corporacdo de forma a sair de seu caminho, pois assim recebe-
mos apenas um soco de raspdo ao invés de uma pancada frontal na cabega (F.T., 18

de marco de 1981).

As praticas discriminatérias e o dominio da IBM sobre o mercado
mundial de computadores tém provocado diversos processos legais na Europa
e nos Estados Unidos.

Em janeiro de 1982 a justica americana suspendeu um processo na qual
a IBM era acusada de violagdo da lei antitruste que ja durava 13 anos. Mas
ainda estdo pendentes diversos processos privados nos Estados Unidos. Para
dar um exemplo, nos tltimos 10 anos a IBM foi processada pela Greyhound
em processo iniciado em 1972, pela Telex em 1973, pela Calcomp em 1976,
pela Memorex em 1978, e pela Transamerica e Xerox em 1979. Atualmente,
o caso mais importante é uma a¢do da Corte Européia contra as praticas com-
petitivas da IBM no mercado comum europeu.

O elevado nivel de integragdo vertical dos grandes fabricantes mundiais
de computadores cria barreiras a entrada de novos fabricantes ndo sé no mer-
cado de computadores em si, mas também em periféricos, componentes,
software e servigos de manutengdo. As grandes empresas multinacionais utili-
zam seu controle sobre as unidades centrais de processamento (UCP) para

*N.T. “Dumping” é o rebaixamento artificial de precos, mesmo i custa de prejuizos,
para forgar os competidores a sairem do mercado.
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controlar o mercado de equipamentos periféricos que poderiam ser fornecidos
por fabricantes independentes. Isto é obtido através de software especial, co-
mo por exemplo protocolos secretos e hardware que tornam incompativeis a
utilizagdo de terminais ou discos produzidos por outras empresas. A IBM, por
exemplo, aproveita sua grande base instalada de computadores no Brasil para
manter controle sobre cerca de 70% do mercado nacional de terminais de vi-
deo. A empresa brasileira Scopus desenvolveu uma linha de terminais IBM-
compativeis, que sao ligados aos computadores através de modem pelo proto-
colo BSC (binary synchronous code). A 1BM, no entanto, bloqueou a compe-
ticdo em uma faixa do mercado através da introdugdo de uma nova unidade
de controle (370 x) que requer um protocolo (SDLC) disponivel somente em
seus proprios terminais.

As grandes multinacionais da informatica sdo geralmente integradas ver-
ticalmente através da produg¢do de componentes. Quando a IBM introduziu
seu primeiro computador comercial em 1953 todos os tubos a vdcuo, que
caracterizavam a primeira gera¢do de computadores, eram adquiridos de forne-
cedores externos. No entanto, a companhia adotou a politica de produzir os
principais componentes internamente e, cerca de 10 anos depois, todos os
computadores da linha 360 foram projetados a partir de um circuito hibrido
chamado “Solid Logic Technology’’ (SLT) fabricado pela divisdo de compo-
nentes da IBM.

Nos anos 70 e 80 a empresa aumentou sua dependéncia frente aos fa-
bricantes independentes de semicondutores que, em alguns casos, avangaram
mais do que a propria IBM no desenvolvimento de circuitos integrados mais
rapidos e densos. A IBM procurou contrapor essa tendéncia ao adquirir, no
inicio de 1983, 30% das a¢des da INTEL, uma das empresas lideres mundiais
em pesquisa e fabricagao de semicondutores eletronicos. As novas tecnologias
utilizadas nos circuitos VLSI (very large scale integration) estio transforman-
do o projeto dos semicondutores em uma parte integral do projeto dos com-
putadores em si, pois os circuitos integrados podem ser microprogramaveis
nas aplica¢gdes que se pretende dar ao proprio computador. Tal fato aumenta
o grau de concentragdo do mercado e coloca um desafio competitivo, tanto
para os fabricantes independentes de componentes quanto para as empresas
de computadores, que ndo dispdem de capacidade propria para projetar e/ou
fabricar semicondutores.

Computadores requerem uma ampla gama de servi¢os técnicos que vi-
sam o eficiente uso de equipamento. Isso inclui manutengdo técnica e suporte
ao desenvolvimento de software aplicativo. Quando todos esses servigos sdao
prestados pelo fabricante do equipamento, hd integragao vertical. Alternativa-
mente estes servigos podem ser prestados pelos proprios usudrios ou por em-
presas independentes. A EBC, por exemplo, fabricante de terminais de.video,
contrata servigos de assisténcia técnica aos usuarios junto a Tecnocoop, uma
cooperativa de técnicos independentes. Os fabricantes brasileiros de micro e
minicomputadores est3o utilizando de forma crescente os servigos de software
houses independentes (ver quadro 6.12). Mas, quando o mercado é dominado
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por empresas multinacionais, os proprios fabricantes dominam esses merca-
dos oferecendo pacotes que incluem o equipamento, manutengdo e software
numa base de leasing ou aluguel mensal. Este fato tem importantes conse-
qiéncias monopolistas, pois criam barreiras a entrada no mercado para empre-
sas locais de software e servigos técnicos.

As barreiras oligopolisticas criadas pelas EMNs, para impedir a entrada
de empresas locais no mercagdo de computadores, tém importantes implica-
¢Oes politicas que serdo examinadas ao final deste capitulo.

2. ESTRATEGIA DE PROPRIEDADE E
TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA

A participacdo aciondria majoritdria permite o controle local sobre as
operagoes e politicas das subsididrias de empresas estrangeiras instaladas no
pais. Isto possibilita transferéncia de tecnologia através do acesso a conheci-
mentos técnicos gerados no exterior (Hip.: 2-1).

Mesmo uma participagdo aciondria majoritdria nas subsididrias estran-
geiras das EMNs ndo confere necessariamente controle sobre operacées, po-
liticas empresariais e transferéncia de tecnologia (Hip.: 2.2).

Politicas de controle e propriedade
de subsidiarias estrangeiras por corpora¢coes multinacionais

Este estudo revelou que as EMNs particularmente fortes em atividades
de pesquisa e desenvolvimento, marketing, administra¢ao e recursos financei-
ros preferem o controle aciondrio total da subsidiaria. A preferéncia por tal
estratégia esta associada com a linha de produtos explorada pela subsididria.
Algumas empresas eram particularmente fortes em determinadas linhas de
produto, mas ndo em outras. Isso fazia com que aceitassem socios que pudes-
sem preencher deficiéncias técnicas ou gerenciais, nas linhas de produtos em
que fossem menos competitivas, ou naquelas atividades cujo interesse da em-
presa era apenas marginal.

A IBM sempre se recusou a entrar em joint-ventures no mercado de
computadores, um campo onde tem vantagens competitivas extraordindrias
em todo o mundo. Na India, a empresa preferiu se retirar do mercado em
1977 a aceitar as exigéncias do governo de ceder uma participa¢do aciondria
a investidores locais. No entanto. a IBM aceitou entrar em joint-ventures em
areas em que ndo tinha experiéncia prévia tais como em satélites espaciais
com a SBS e em equipamentos de video-disco com a MCA, ambas americanas.

Das 21 multinacionais que atuam no mercado brasiieiro de computado-
res, 16 acreditavam ser particularmente fortes em termos competitivos, e por
isso preferiam propriedade total em suas subsididrias (ver quadro 9.5). As
empresas justificaram sua preferéncia pela necessidade de manter sua seguran-
¢a industrial contra possiveis competidores. A fabricagdo de computadores re-
quer um continuo fluxo de informagGes para as subsididrias, especialmente
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quando estas se dedicam apenas a montagem e testes e dependem das matri-
zes no exterior para obter componentes e insumos técnicos tais como eletro-
nica basica, software e P & D. As grandes multinacionais da informatica de-
senvolveram uma lideran¢a competitiva mundial com base em suas vantagens
competitivas oligopolistas. Elas procuram preservar tais vantagens através de
um estrito controle sobre produtos, marketing e métodos administrativos.

O estudo revelou que, apesar das multinacionais preferirem manter o
controle aciondrio total de suas subsididrias no exterior, elas sdo freqiientemen-
te obrigadas a aceitar sécios locais por causa das politicas governamentais.
No entanto, mesmo que as subsididrias das EMNs da informatica no Brasil ndo
tivessem outra alternativa a ndo ser se associarem minoritariamente a sécios lo-
cais por forga da a¢@o do governo, isso ndo resultaria necessariamente em uma
perda do controle da matriz sobre importantes fun¢es tais como politica de
produtos e decisdes tecnoldgicas. O diretor de uma grande empresa americana
de computadores afirmou que sua firma aceitaria fazer uma joint-venture no
Brasil caso fosse forcada pelo governo, mas os socios locais seriam apenas
“testas-de-ferro”’. As EMNs adotam vdrios neios para impedir a cessio do
controle decisorio nas subsidiarias no exterior em que participam minoritaria-
mente, tais como controle rigoroso dos termos de transferéncia de tecnologia
e cuidadosa sele¢do dos socios locais. Uma empresa européia informou que
sempre negocia um detalhado plano de atividades antes de concluir qualquer
acordo de joint-venture com socios estrangeiros. O plano estabelece uma pre-
cisa demarcag¢do de responsabilidades entre os so6cios em rela¢gdo a decisdes
estratégicas tais como escolha de produtos, defini¢do do mercado e indicagao
de diretores e gerentes.

A Olivetti é um exemplo de como maioria aciondria local nio reflete ne-
cessariamente um controle administrativo nacional. A empresa anunciou um
plano para nacionalizar seu capital através da coloca¢do de a¢des nas Bolsas
de Valores do Rio e Sdo Paulo (Dados, vol. 5, n? 2, 1980), apés ter tido va-
rios projetos de fabricagcdo de microcomputadores rejeitados pela SEI, sob a
justificativa de que este segmento do mercado estava reservado a empresas
brasileiras. Os acionistas locais, entretanto, estariam tipicamente muito disper-
sos para exercer uma influéncia efetiva na administragdo da empresa, e o nivel
de controle da Olivetti italiana sobre a subsididria local ndo seria alterado.

As EMNs conseguem manter o controle técnico e gerencial de suas
subsidiarias quando os sécios locais sdo institui¢des financeiras ou empresas
que pertencem a outros setores industriais.? Os investidores locais podem
exercer algum controle sobre lucros mas n3o terdo interesse ou capacidade pa-
ra se envolverem em decisGes técnicas. Isso pode ter ocorrido com a Telematic,

O governo japonés sempre reconheceu a inutilidade desse tipo de acordo para efeito

de transferéncia de tecnologia. Ele encorajava joint-ventures entre empresas locais
¢ estrangeiras apenas quando as firmas pertenciam ao mesmo setor industrial. Somen-
te assim as firmas locais podiam ter a oportunidade de adquirir capacidade técnica pa-
ra aprender e aperfeigoar a tecnologia introduzida pelos sdcios estrangeiros (Tigre,
1978).
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empresa fabricante de computadores formada pela ClI-Honeywell Bull (40%)
e a empresa holding nacional UNIPEC (60%). A UNIPEC pertence a dois gru-
pos sem experiéncia prévia em computadores: o Brasilinvest, um banco de ne-
gocios, e Pereira Lopes, fabricante de bens de consumo duraveis. Apesar de de-
ter maioria aciondria, o grupo brasileiro estava claramente subordinado a CII-
HB em relagdo a decisGes tecnologicas.

Um exemplo ainda mais expressivo de como controle aciondrio no sig-
nifica, necessariamente, controle decisorio é dado pela associagdo entre a subsi-
didria brasileira da NEC (Japdo) e o Brasilinvest.

Apenas um dia antes da publica¢do do decreto do Ministério das Comu-
nicagdes que reservava o mercado de computagdo a empresas que tivessem
maioria de capital nacional, os dois grupos concluiram uma operagio triangu-
lar na qual a NEC pagou ao Brasilinvest US$ 3,5 milhoes para que este com-
prasse 51% das a¢Ges de sua propria subsididria, a NEC do Brasil. Além disso
teria investido um adicional de US$ 4,5 milhdes para que o Brasilinvest adqui-
risse inteiramente o controle da Standard (grupo ITT), empresa pela qual
a NEC entraria no mercado de CPAs (centrais de processamento armazenado)
através de um contrato de licenciamento. Assim, a NEC comprou por US$ 8
milhdes um mercado avaliado em US$ 45 milhdes (Datanews, 10 de maio

de 1983, p. 4).

Joint-ventures e transferéncia de tecnologia

Apenas uma das 14 empresas brasileiras de equipamentos de processa-
mento de dados entrevistadas, considerava que o processo de transferéncia de
tecnologia seria melhorado caso entrasse em joint-venture com seu licencia-
dor. A maioria acreditava que os acordos de licenciamento existentes ja su-
priam o know-how necessario para fabricar os equipamentos no pais e temiam
que uma associagdo com firmas estrangeiras pudesse resultar na perda de auto-
nomia em rela¢do a decisGes técnicas e estratégicas.

As empiesas estavam preparadas para entrar em joint-ventures em linhas
de produto onde nao tinham know-how técnico e portanto nenhuma autono-
mia a perder. Nessas condi¢bes a maioria das joint-ventures resultaria na de-
pendéncia tecnologica da empresa local. Os resultados deste estudo indicam
que as jeint-ventures nao favorecem a transferéncia de tecnologia quando o
socio estrangeiro assume a responsabilidade pela coordenagdo das decisoes
técnicas. Os socios estrangeiros tém varias razges para manter a dependéncia
local sobre a tecnologia importada. Primeiro, uma autonomia tecnologica lo-
cal poderia criar conflitos para a otimizagdo da politica mundial de produtos
da corporagdo. Segundo, o fornecimento de tecnologia € em geral acompanha-
do pelo fornecimento de partes e pegas. Se a empresa local passar a desenvol-
ver seus produtos independentemnente, ela pode encontrar fontes alternativas
de fornecimento de componentes e assim reduzir suas compras junto ao sécio
estrangeiro. Terceiro, a dependéncia local frente ao sdcio estrangeiro para
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aquisi¢ao de tecnologia ¢ uma garantia contra uma efetiva nacionaliza¢do da
firma associada.

Tipicamente, os sdcios estrangeiros se recusam a introduzir esquemas
que treinem efetivamente o pessoal local para exercer atividades de pesquisa
e desenvolvimento. As empresas locais sdo induzidas a restringir suas ativida-
des de P & D, a fim de evitarem a duplicagao de despesas com inovagdo ja rea-
lizadas em outros centros de pesquisa da corporagdo. A pesquisa descobriu
que todas as empresas estrangeiras de informdtica, que atuavam sob a forma
de joint-venture no Brasil, estavam pressionando os sécios locais para desisti-
rem do desenvolvimento de novos produtos e s fabricarem produtos ja de-
senvolvidos pela corporagdo no exterior.

A Coencisa, por exemplo, é um fabricante brasileiro de modem que tem
participa¢do minoritdria (cerca de 40%) da Racal Milgo, por sua vez subsidia-
ria da multinacional inglesa Racal Electronics:™Em mar¢o de 1981 a Racal ne-
gociou um plano de investimento com seu socio brasileiro, colocando as se-
guintes condigoes:

— A Coencisa deveria fabricar somente equipamentos de comunica¢ao desen-
volvidos pela Racal Milgo ou equipamentos ja fabricados em outras subsi-
didrias do grupo, tais como Vadic e Tacticom.

— A Coencisa deveria reduzir drasticamente suas despesas com pesquisa e
desenvolvimento.

— A Coencisa deveria fabricar apenas os produtos que incorporassem a mais
moderna tecnologia disponivel.

O socio brasileiro recusou tais condi¢des porque acreditava que os pro-
dutos desenvolvidos no Brasil eram justamente os que ofereciam o maior po-
tencial de vendas. De acordo com o diretor geral da Coencisa esses produtos
ndo incorporavam a mais moderna tecnologia disponivel, mas também ndo de-
pendiam da importagdo de componentes. Em conseqiiéncia, os produtos pro-
jetados e desenvolvidos internamente eram competitivos em pre¢o ndo so no
Brasil mas em outros paises latino-americanos também. A Coencisa conseguiu
rejeitar a proposta da Racal porque encontrou uma fonte alternativa de re-
cursos financeiros®

Um outro ponto de atrito surgiu quando a empresa brasileira, ja deten-
do capacitacdo tecnoldgica em modems de baixa e média velocidade, quis ca-
pacitar-se para produzir modems de alta velocidade. A Racal Milgo recusou-
se a transferir a tecnologia desses produtos ao sécio brasileiro, alegando que se
tratava de um know-how deiido apenas por quatro empresas nos Estados
Unidos. Os modems de alta velocidade possuem um algoritmo que, uma vez

O Banco Regional de Brasilia concordou em investir recursos da ordem de US$ 1
milhdo na Coencisa para que esta saldasse sua divida com a Racal Milgo (Datanews,
18 de marco de 1981).
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conhecido por um fabricante, o capacitard a produzir esse equipamento (Data-
news, 10 de maio de 1983, p. 4).

3. ESTRATEGIAS DAS MULTINACIONAIS
EM RELACAO A VENDA DE TECNOLCGIA

As empresas licenciadoras preferem oferecer um “pacote’ que inclua
participa¢do aciondria, técnicas administrativas e tecnologia em vez de ape-
nas licenciar seu know-how (Hip.: 3.1).

Recentemente os licenciadores mudaram sua preferéncia de participa-
¢do aciondria e controle administrativo para simples venda de tecnologia e ser-
Vigos gerenciais.

Os estudos realizados com o objetivo de verificar se as multinacionais
preferem ou ndo ligar a venda de tecnologia ao investimento de capital tém
produzido resultados conflitantes. Hymer (1960) descobriu que as EMNs
evitavam vender sua tecnologia sem vinculo aciondrio a fim de preservar
suas vantagens competitivas oligopolisticas. O monopolio sobre ativos tecno-
l6gicos embutidos no projeto do produto poderia ser afetado caso as EMNs
vendessem seu projeto a competidores que ndo dispdem de tal know-how. De
forma similar, Caves (1971) descobriu que as EMNs precisavam vincular seu
conhecimento técnico ao controle direto do processo de produgéo e distribui-
¢d0, a fim de maximizar seus lucros mundialmente.

Por outro lado, Baranson (1978) verificou que as tendéncias evolucio-
ndrias, da economia mundial, mudaram o ponto de vista das corpora¢des em
relacdo ao seu envolvimento direto e forma de administragdo de seus ativos
tecnoldgicos no exterior. Em conseqiiéncia, um numero crescente de corpora-
¢Oes estava adotando uma politica explicita, que consistia em passar do investi-
mento de capital e controle gerencial sobre unidades localizadas no exterior,
para a venda direta de tecnologia e servigos gerenciais como forma de obter
um retorno sobre os ativos da empresa.

Os resultados deste estudo revelam que as estratégias adotadas pelas
EMNs da informdtica, para a venda de tecnologia, variam de acordo com o ta-
manho da firma e sua for¢a competitiva. A correla¢do encontrada entre firmas
de porte muito grande e a adogao de estratégia de propriedade integral na sub-
sidiaria brasileira é fortemente positiva (Q = 0,826, ver figura 9.1). As “‘mul-
tinacionais centralizadas” foram definidas no Capitulo 9 como aquelas empre-
sas que adotavam politicas de estrito controle em relago a marketing, produ-
tos, fabricagdo e compra de componentes mundialmente. A correlagdo entre
“multinacionais centralizadas” e a ado¢@o da estratégia de propriedade integral
¢ de Q = 1 (perfeita associago).

A avaliagdo da forma de propriedade preferida em oposi¢do a forma
realmente adotada revela que as empresas de médio porte. a exemplo das de
porte muito grande, também revelaram sua preferéncia por uma participagdo
aciondria nas empresas estrangeiras que adquirem sua tecnologia. Das 21
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EMNs estudadas, apenas trés indicaram os acordos de transferéncia de tecno-
logia como forma preferida de atuagao no exterior.

Apesar de generalizada preferéncia por vincular a venda de tecnologia
ao controle aciondrio, apenas as empresas de informatica de porte muito gran-
de tém condi¢Oes de adotar efetivamente esta estratégia no Brasil. Das 15
EMNs de médio a grande porte estudadas, 11 se sentiram sem outra alternati-
va a ndo ser vender tecnologia de computadores e periféricos sem envolvimen-
‘to aciondrio ou administrativo (ver quadro 9.1). Por serem menores, estas em-
presas foram mais suscetiveis do que as multinacionais de porte muito grande
as demandas do governo brasileiro para compartilhar a tecnologia. Elas tam-
bém enfretaram a competicdo de outras empresas para venda de tecnologia
eletronica digital para o Brasil, e assim foram forgadas a ceder seu know-how
no inicio do ciclo de vida do produto. A empresa brasileira Flexidisk, por
exemplo, tentou em 1979 obter uma licenga da Shugart* para fabricar unida-
des de disco flexivel no Brasil. A Shugart recusou a proposta alegando que a
politica da corporagdo era de nio vender tecnologia recentemente desenvolvi-
da. Mais tarde, porém, quando a Flexidisk estava prestes a assinar um acordo
de transferéncia de tecnologia com um outro fabricante americano (Pertec), a
Shugart se convenceu de que sua politica poderia causar a perda definitiva do
mercado brasileiro. Assim, ela concordou em licenciar sua tecnologia de dis-
cos flexiveis para a Flexidisk e, para reaver o negocio, ofereceu condic¢Ges de
preco muito mais vantajosas do que a Pertec.’

As multinacionais de menor porte geralmente nao dispdem dos recursos
financeiros e gerenciais, necessarios para se envolver na fabricagdo no exterior
e competir com as grandes multinacionais, nos segmentos permitidos a empre-
sas estrangeiras no mercado brasileiro.

Algumas empresas menores, tais como a Logabax e a Data Products, ad-
mitiram que tiveram um papel passivo ao licenciarem empresas brasileiras.
Elas receberam propostas para vender tecnologia para equipamentos de pro-
cessamento de dados aquele pais, e ndo chegaram a considerar alternativas tais
come o investimento direto. Alguns fornecedores de grande porte como a
Ampex, Fujitsu e Control Data, insistiram para ter uma participac¢do aciondria
em suas licenciadas, mas como as firmas brasileiras, por razdes politicas, pre-
feriam simples acordos de licenciamento, elas acabaram por concordar.

A DEC, considerada a maior fabricante mundiai de minicomputadores,®

* A Shugart Associates é subsididria da Xerox Corporation e detém cerca de 60% do

mercado americano de unidades de disco flexivel de 5 polegadas.

A Shugart cobrou um pagamento inicial de US$ 70 mil pela cessdo da tecnologia con-
tra US$ 725 mil pedidos pela Pertec. Além disso, o prego unitdrio da unidade de dis-
co flexivel de 8 polegadas da Shugart a ser fornecido a Flexidisk foi fixado em US$
345 contra US$ 475 da Pertec.

As vendas da Digital Equipment Corporation (DEC) em 1982 foram de quase USS$ 4
bilhSes. A empresa opera no exterior através de sete fabricas 100% proprias ¢ subsi-
diarias de marketing em 38 paises.
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esteve envolvida em negociagdes com a Cobra no inicio dos anos 70, mas o
acordo ndo se concretizou porque a firma americana insistiu em deter uma
participagdo aciondria majoritaria na empresa brasileira de computadores. Em
1976, a Data General, a segunda maior fabricante mundial independente de
minicomputadores,” também iniciou negocia¢des para um acordo com a Co-
bra envolvendo os equipamentos da série NOVA. A Cobra foi levada a desistir
do acordo porque a Data General se recusou a transferir os direitos de pro-
priedade sobre a tecnologia para a Cobra ao fim do acordo. As lideres mun-
diais do mercado de minis preferiram esperar uma mudanga na politica nacio-
nal de informatica para entrar em larga escala no mercado brasileiro através de
subsididrias 100% proprias. Tal comportamento pode ser ilustrado pelo co-
mentdrio de um gerente entrevistado: “NGs estaremos aqui muito depois deste
governo ter passado. O préximo podera ver as coisas do nosso modo.”” A con-
corréncia langada pela SEI no inicio de 1983 para a fabricagao dos superminis
no Brasil, no entanto, levou as duas empresas americanas a iniciarem novas ne-
gociagdes para venda de tecnologia para firmas nacionais.

A Control Data é um raro exemplo de empresa lider no mercado inter-
nacional que optou por atuar no exterior através de joint-ventures e acordos
de licenciamento. A CDC € a maior fabricante mundial de equipamentos peri-
féricos e escolheu esta estratégia para poder competir com a IBM cujas vendas
eram cerca de 8 vezes maiores (US$ 22 bilhGes contra 2,7 bilhGes em 1980).
No Brasil, a CDC fornece tecnologia para fabrica¢do de unidades de disco na
base de simples licenciamento.

4. ACORDOS DE LICENCIAMENTO,
COMPETICAO E TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA

Esta se¢do ird discutir as hipoteses levantadas a respeito dos acordos de
licenciamento, incluindo as conclusdes obtidas sobre as razdes para as empre-
sas locais adquirirem tecnologia por este meio e suas implica¢gdes para a de-
pendéncia tecnoldgica e exportagGes.

Razdes para adquirir tecnologia através de licenciamento
Foram levantadas hipoteses de que os acordos de licenciamento sdo ne-
cessdrios pelas seguintes razdes:
— Complexidade da tecnologia (Hip.: 4.1).
— Ambiente competitivo (Hip.: 4.2).

— A vantagem de custo e riscos associados ao desenvolvimento proprio
(Hip.: 4.3).

7 Em 1982 as vendas da Data General atingiram cerca de US$ 1 bilhdo. Todos os com-
putadores da DG sdo fabricados nos Estados Unidos, embora uma empresa japonesa
esteja licenciada para fabricar alguns produtos no Japado desde 1972. '
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— As vantagens de ganhar acesso a determinadas marcas e relagdo pré-
via com os licenciadores (Hip.: 4.4).

A compra de tecnologia por empresas de paises em desenvolvimento é
tradicionalmente atribuida a dois fatores. Primeiro, a falta de capacidade téc-
nica local para projetar e desenvolver novos produtos. Segundo, ao alto custo
relativo do desenvolvimento proprio em compara¢do ao licenciamento. No
entanto, estudos empiricos recentes tém mostrado que esses dois fatores nao
40 necessariamente os mais relevantes®. Os resultados desta pesquisa sobre a
industria brasileira de computadores também rejeitam as explicagGes tra-
dicionais.

Dentre as firmas entrevistadas, 60% afirmaram que entraram em acor-
dos de licenciamento porque seus competidores fizeram o mesmo, ou porque
o tempo requerido pelo desenvolvimento préprio era longo demais (ver qua-
dro 8.8). A maioria dessas firmas mencionou que existia capacidade local, seja
na propria empresa ou em universidades, para desenvolver produtos alternati-
vos aqueles licenciados de empresas estrangeiras. No entanto, as firmas na-
cionais escolheram licenciamento porque tinham que competir diretamente
com produtos licenciados jd testados e que gozavam de prestigio no mercado
local. Havia um certo ceticismo entre essas firmas sobre a competitividade dos
produtos projetados no Brasil, em um mercado cujos padrdes jd haviam sido
fixados pela tecnologia estrangeira.

Em aparente suporte as teorias tradicionais, a complexidade da tecnolo-
gia foi a segunda razdo mais citada para as empresas nacionais entrarem em
acordos de licenciamento. Quarenta por cento das firmas entrevistadas men-
cionaram que a tecnologia envolvida nos produtos licenciados era muito com-
plexa, e que era necessario uma ajuda externa de forma a iniciar as atividades
de, fabricagdo. Cabe observar que dois ter¢os delas eram fabricantes de impres-
soras ou unidades de fita, produtos que requerem tecnologia mecanica de alta
precisdo, campo no qual existem poucos profissionais qualificados disponiveis
no Brasil. Para fabricar produtos que dependem mais de tecnologia eletronica
do que mecanica, tais como minicomputadores, modems e terminais, a com-
plexidade da tecnologia teve um papel pouco importante na decisdo das fir-
mas de entrarem em acordos de licenciamento.

A terceira razao mais citada para o licenciamento foi o risco inerente ao
desenvolvimento préprio de novos produtos. Tal razao foi mencionada por
27% das firmas entrevistadas e se refere a riscos e incertezas com relagcdo ao

8 Francisco Sercovich (1976), que estudou 123 empresas argentinas, descobriu que a
principal razdo para licenciamento € que permitiu que firmas nacionais entrassem em
mercados oligopolisticos nos quais a competicdo estava éstruturada por padrdes esta-
belecidos pelos produtos importados. Mytelka (1978) estudou as razGes para empre-
sas metalirgicas e quimicas, localizadas no Peru, Equador e Colombia, entrarem em
acordos de licenciamento. Mais da metade das empresas entrevistadas alegou que o
acesso a marcas conhecidas pelos consumidores era uma das principais razdes para o
licenciamento, pois dava acesso a um segmento qualitativo do mercado cujos padrdes
eram estabelecidos pelas importacdes.
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preco final, padrao de qualidade e condi¢des de mercado. As empresas mini-
mizam estes riscos quando tém acesso a uma tecnologia ja testada comercial-
mente.

A marca foi apontada como razdo para o licenciamento por apenas
13,5% das firmas entrevistadas. Isso pode ser atribuido ao fato de que os equi-
pamentos de processamento de dados, fabricados no Brasil sob licencga de em-
presas estrangeiras, ndo usam a marca do licenciador. A relagao prévia com o
licenciador também teve um papel secunddrio nos acordos, pois a maioria das
firmas n3o mantinha vinculos comerciais e tecnoldgicos anteriores com os li-
cenciadores.

A principal conclusio a ser tirada desta analise sobre a escolha das fon-
tes de tecnologia € que os “fatores mercadoldgicos”, tais como competi¢do
de produtos e velocidade de entrada no mercado, s3o mais importantes do que
os “fatores tecnoldgicos’ para explicar a razdo das empresas brasileiras de
computadores e periféricos entrarem em acordos de licenciamento.

ImplicacGes para o controle de firmas locais

Os acordos de licenciamento podem ter importantes consequiéncias em
relacdo a liberdade das empresas licenciadas em definirem politicas de
marketing, estratégias de produto, fabrica¢do, desenvolvimento de tecnologia
e compras. Os mecanismos adotados pelos fornecedores de tecnologia para
manterem controle sobre o processo decisorio nas empresas recipientes vém
sendo estudados por vdrios economistas nos ultimos anos. As pesquisas de
Vaitsos (1971), Sercovich (1975), Penrose (1976), Cooper e Maxwell (1975)
e Mytelka (1978) concluem que os acordos de licenciamento podem limitar a
autonomia das empresas licenciadas em relagdo a decisdes basicas e estratégicas.

Os resultados deste estudo indicam que os acordos de licenciamento en-
tre empresas brasileiras e estrangeiras, naindustria de equipamentos de proces-
samento de dados, ndo resultaram em dependéncia significativa em rela¢do a
decisOes bdsicas, tais como captacdo e investimento de capital, politica organi-
zacional e dividendos. No entanto, a influéncia do licenciador é mais significa-
tiva em relacdo as decisdes logisticas e estratégicas, em particular em
marketing, estratégia de produto e politica de compras.

Muitas das empresas licenciadas, no entanto, retém um considerdvel
grau de liberdade em relagdo as decisdes logisticas e estratégicas. Em geral, a
fixagdo dos termos de transferéncia de tecnologia dependem do poder de bar-
ganha relativo das partes contratantes. Como apenas trés das 18 empresas que
venderam tecnologia de hardware ao Brasil eram de porte muito grande (ver
quadro 9.7). a maioria delas detinha um poder econdmico insuficiente para
exercer um estrito controle sobre as firmas licenciadas. Os licenciadores ndo
dispunham de recursos financeiros, tecnologicos e gerenciais para insistir em
pacotes fechados que incluissem todos esses elementos. No entanto, a prefe-
réncia por ‘“‘pacotes’ ndo é um fendmeno determinado apenas pelos fornece-
dores da tecnologia. Se a empresa recipiente ndo dispuser de capacidade téc-
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nica e financeira para investir significativamente em P & D, ela muito prova-
velmente vai preferir adquirir pacotes fechados.

As regulamentagdes do governo ajudaram a evitar acordos que envol-
vessem pacotes fechados e controle decisério externo. Os codigos brasileiros,
que regulam os acordos de transferéncia de tecnologia (em particular o Ato
Normativo n® 15 do INPI), rejeitam explicitamente a maioria das cldusulas
restritivas em acordos de licenciamento. Da mesma forma, os 6rgdos do go-
verno encarregados da politica brasileira de informadtica atuaram no sentido
de evitar as operagGes restritivas, seja assessorando as firmas locais nas nego-
ciagGes com os fornecedores de tecnologia ou negando permissao para proje-
tos que envolviam controle tecnologico externo.

Entretanto, as mudancgas no produto e no nivel da competi¢ao sdo am-
plamente usadas pelos licenciadores como instrumento de restri¢gdo a inde-
pendéncia técnica e gerencial das empresas recipientes. As inova¢des que
requerem a substituicdo de componentes-chave podem levar a empresa a inter-
romper a fabrica¢do de determinados produtos. Caso ndo existam fontes alter-
nativas de formecimento de componentes, a firma licenciada pode se ver obri-
gada a adotar a inovag¢@o introduzida por seu licenciador. A Edisa, por exem-
plo, continua a fabricar um modelo de minicomputador sob licen¢a da Fujitsu
que ja deixou de ser fabricado no Japdo. A Fujitsu ainda fornece componen-
tes para a Edisa, mas a empresa brasileira pode se ver obrigada a compatibilizar
seus produtos com aqueles produzidos no Japdo, caso nfo seja mais do interes-
se da Fujitsu fabricar determinados componentes somente para o mercado
brasileiro.

Em cada segmento do mercado brasileiro de equipamentos de processa-
mento de dados existem trés ou quatro firmas locais fabricando equipamentos
sob licenca de empresas estrangeiras. O governo desencorajou a manuten¢ao
de vinculos permanentes entre licenciadores e licenciados em relag¢do a politi-
ca de produtos, sugerindo que os acordos deveriam servir apenas para a firma
local estabelecer sua linha inicial de produtos, enquanto que as futuras modi-
ficagdes deveriam ser desenvolvidas localmente. Mas quando pelo menos uma
empresa local introduz um novo produto desenvolvido por seu licenciador, as
outras firmas nacionais tém pouca alternativa a ndo ser seguir 0 mesmo cami-
nho. A conseqiiéncia deste processo competitivo, a longo prazo, é que as em-
presas locais perdem o incentivo necessario para investir no desenvolvimento
proprio de produtos, em face das vantagens tecnoldgicas comparativas de seus
licenciadores.

ImplicacGes para as exportagoes

Os resultados deste estudo indicam que os produtos, fabricados sob li-
cen¢a de firmas estrangeiras, tém poucas possibilidades de ser exportados
com sucesso. Apenas 8% das empresas licenciadas consideram ter boas pers-
pectivas de exportagdo contra 55% no caso das empresas que desenvolveram
seus proprios produtos.
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Existem duas razdes principais para explicar a fraca performance expor-
tadora dos produtos licenciados. Primeiro, a maioria dos produtos sofre restri-
¢Oes as exportagOes apesar de tal pratica ser proibida pelo INPL. As restri¢des
ocorrem geralmente sob a forma de ‘“‘acordos de cavalheiros” nos quais as
firmas licenciadas se comprometem junto aos licenciadores a ndo exportarem
para determinados paises, ou sob a forma OEM, ou até mesmo a ndo realiza-
rem qualquer tipo de exportagdo. Os licenciadores geralmente controlam as
atividades de exporta¢do das firmas licenciadas, através do controle do forne-
cimento de componentes para os produtos a serem montados no Brasil. Tal
poder € exercido, por exemplo, através da ameaga de suspender o fornecimen-
to de componentes caso a firma licenciada decida unilateralmente exportar.

A segunda razdo sdo as vantagens competitivas dos licenciadores frente
as empresas licenciadas, tais como custos menores que permitem pregos finais
mais competitivos, suporte de marketing no exterior e produtos mais atualiza-
dos. Os licenciadores conseguem oferecer menores pregos de exporta¢do por
trés razdes. Primeiro, porque produzem em maior escala, obtendo economias
em marketing e fabrica¢do. Algumas firmas também se beneficiam da produ-
¢do de componentes baratos e montagem final em subsididrias localizadas no
exterior. Segundo, o custo da tecnologia para os licenciadores (medidas com
base na unidade de produto) é significativamente mais baixo do que para as
firmas licenciadas, conforme foi mostrado no quadro 10.5. Por fim, os custos
das empresas licenciadas sdo muitas vezes onerados pelo superfaturamento na
compra de componentes, fato comprovado por pelo menos dois casos neste
estudo.

Existe um grande diferencial competitivo em relagio ao suporte de
marketing no exterior entre os licenciadores e seus licenciados no Brasil. Os
licenciadores sao geralmente EMNs que contam com uma rede bem-estrutura-
da de comercializagdo e assisténcia técnica em outros paises. As firmas bra-
sileiras, em contrapartida, tém pouca experiéncia de marketing no exterior e
ndo dispdem dos recursos financeiros necessarios para estabelecer sua propria
rede no exterior.

As perspectivas de exportagdo dos equipamentos de processamento de
dados produzidos sob licenga também sdo limitadas por projetos obsoletos.
Trés licenciadores alegaram que jd haviam introduzido novos modelos que
eram mais competitivos que os produtos licenciados ao Brasil. Trés outras
EMNs estavam prestes a langar novos produtos cuja tecnologia ndo seria
necessariamente transferida a outras firmas.

A exporta¢do de computadores e periféricos por subsididrias de empre-
sas multinacionais constitui um caso a parte. Geralmente a performance ex-
portadora dessas empresas € resultado da politica da corpora¢gdo como um to-
do, determinada pela matriz com base no custo de produgdo e razées politicas
e estratégicas. Trata-se fundamentalmente de um comércio intrafirma com
uma dindmica diferente das exportag¢Ges de empresas independentes. As ex-
portagGes da IBM do Brasil, por exemplo, tém crescido expressivamente nos
ultimos anos atingindo cerca de 200 milhdes de ddlares em 1981. Dentre as
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causas podem-se destacar as negocia¢des da IBM com a SEI em troca da auto-
rizag¢@o para venda dos computadores da série 4300 no Brasil.

As empresas brasileiras que exportam computadores e periféricos estdo
em competi¢do direta com empresas multinacionais em outros mercados. A
principal vantagem competitiva das empresas brasileiras € o projeto original,
ja que elas ndo sdo competitivas em marketing e servigos. Um exemplo disso
¢ o contrato assinado pela Racimec com o programa BEFIEX para exportagao
de USS 300 milhGes nos proximos 10 anos. A Racimec espera ter sucesso nas
exporta¢des porque conta com um produto original — o terminal para loterias
que tem poucos concorrentes no mercado internacional.

5. IMPLICACOES PARA POLITICA NACIONAL
DE INFORMATICA

Esta secdo ird avaliar as principais implica¢Ges para a politica de infor-
matica das diversas hipdteses examinadas na pesquisa.

O principal problema identificado neste estudo, para a politica de infor-
madtica, é que novas empresas de paises em desenvolvimento, e até mesmo de
paises desenvolvidos, ndo conseguem entrar ou s¢ manter em seu proprio mer-
cado sem que o governo adote medidas que limitem a dominagao de grandes
empresas multinacionais nestes mercados. Os resultados encontrados concor-
dam com a hipétese (Hip.: 1.2) de que o investimento direto por EMNs em
paises em desenvolvimento restringe a competi¢do e impde barreiras a entra-
da de firmas locais. Este fato é particularmente importante para setores indus-
triais tecnologicamente avangados tais como a informatica.

A industria de computadores é um exemplo de atividade que oferece
oportunidades considerdveis para paises que atingiram um certo grau de de-
senvolvimento do mercado e de recursos humanos. Setores industriais tecno-
logicamente dinamicos sdo justamente aqueles que colocam menores barreiras
tecnologicas a entrada de novas empresas. Sendo a tecnologia dinamica, novas
empresas podem introduzir inovagdes e ganhar fatias de mercado que nfo se-
riam obtidas caso tivessem que competir apenas em marketing, pregos e servi-
cos, atividades que exigem elevados investimentos. Nas induastrias que se en-
contram em estdgio mais maduro, utilizando tecnologias mais estaticas, fica
dificil a entrada de novos concorrentes, pois as empresas existentes ja se bene-
ficiam do processo de learning-by-doing, e portanto gozam de vantagens im-
portantes sobre novos competidores. Da mesma forma, os esfor¢os tecnoldgi-
cos de paises como o Brasil devem se concentrar em industrias de crescimen-
to acelerado que proporcionem oportunidades de retorno ao investimento
realizado em pesquisa e desenvolvimento.

No entanto, quando o mercado estd aberto as multinacionais, as empre-
sas locais nd3o conseguem superar as barreiras oligopolistas e entrar com suces-
so no mercado. Mesmo paises desenvolvidos, como o Japdo, reconhecem a ne-
cessidade de protegerem certos segmentos de sua industria contra competigdo
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internacional. Nos anos 70 a industria japonesa de computadores ja era a se-
gunda do mundo, mas o governo japonés ainda a considerava muito vulneravel
para ser exposta ao pleno rigor da competicio direta com as grandes multina-
cionais americanas. Nessa época, de acordo com Dosi (1980), a protec@o go-
vernamental a industria japonesa de computadores incluia restri¢gdes ao inves-
timento direto estrangeiro, regulamenta¢do e participa¢gdo do governo nos
acordos de transferéncia de tecnologia, controle de importag¢3es, estabeleci-
mento de metas tecnoldgicas € o suprimento de condig¢oes adequadas de pes-
quisa para que tais metas fossem cumpridas. Naturalmente, na medida em que
o Japdo vai se tornando sério competidor-a industria americana de computa-
dores, o pais passa a defender cada vez mais doutrinas liberais de investimento
e comércio internacional no setor.

Muitas empresas brasileiras de computadores foram capazes de entrar
com sucesso no mercado gragas a politica de reserva de mercado. Elas agora
suprem os consumidores com uma ampla gama de produtos com base em tec-
nologia local e estrangeira. Apesar dos computadores e periféricos fabricados
no Brasil serem em alguns casos mais caros que produtos similares oferecidos
no mercado internacional, eles sdo geralmente mais apropriados as necessida-
des locais, pois foram projetados para atender as necessidades dos usudrios
brasileiros em termos de aplica¢des, qualidade e performance. Os terminais fi-
nanceiros produzidos no Brasil, por exemplo, foram especialmente projetados
para atender as caracteristicas do sisiema bancario brasileiro. Da mesma for-
ma, os modems desenvolvidos no Brasil foram projetados para atender as exi-
géncias da EMBRATEL e particularmente da rede brasileira de comunicagdes.

A maioria dos consumidores percebe as vantagens de contar com
uma industria genuinamente local. A propria Sucesu tem dado apoio ao de-
senvolvimento de uma industria brasileira de computadores baseado no fato
de que isto ira beneficiar os consumidores a médio e longo prazos. No en-
tanto. se a politica de reserva de mercado for relaxada, as multinacionais vao
ganhar de volta o mercado conquistado pelas empresas brasileiras, através de
ado¢do de politicas agressivas de marketing, precos e produtos, e a adequagio
dos equipamentos as necessidades locais ndo poderda mais ser garantida.

Um dos principais fundamentos da politica brasileira de informatica
tem sido a distin¢gdo entre empresas nacionais e estrangeiras. Tal distin¢do, no
entanto, ndo produziria os efeitos almejados caso as subsididrias das EMNs s
disfargassem em “‘empresas nacionais”. Os resultados do estudo deram apcio
a hipotese (Hip.: 2.2) de que mesmo uma participagdo nacional majoritaria
em subsidiarias de EMNs n3o representa necessariamente um controle local
sobre as politicas e opera¢des da firma nem facilita a transferéncia de tecnolo-
gia. A formacdo de joint-ventures entre empresas nacionais e estrangeiras ndo
foi encorajada nem pela Capre nem pela SEI. No entarito, o Departamento de
Comércio dos Estados Unidos. aliado a grupos empresariais locais interessados
nos frutos econdmicos de tais associagBes, vem pressionando o governo a abrir
a reserva de mercado para as joint-ventures. Neste contexto. algumas EMNs ja
anunciaram a intengdo de “nacionalizar’’ suas subsididrias no Brasil sem pre-
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tender com isso alterar substancialmentie sua forma de atuag¢do no pais. A in-
trodugdo de capital estrangeiro em firmas genuinamente nacionais pode ter
implica¢des semelhantes. Muitas empresas locais podem estar tentadas a acei-
tar ajuda financeira de seus licenciadores atuais ou potenciais de forma a supe-
rar a inadequagdo do mercado doméstico de capitais. No entanto, isso pode
prejudicar o desenvolvimente tecnoldgico local, porque essas firmas poderiam
adquirir os meios necessdrios para influenciar seus socios brasileiros a adotar
uma estratégia tecnolégica mais dependente.

Quando as empresas estrangeiras investem na forma de portfélio ou car-
teira de a¢Oes — geralmente com pequena participa¢do em diversas compa-
nhias —, o perigo de perder a autonomia ¢ menos sério. Empresas de investi-
mento, em particular as chamadas venture capital, estao em geral mais interes-
sadas no desempenho financeiro das empresas de que participam do que em
decisGes tecnologicas. Assim elas podem preferir deixar as firmas adotar
estratégias tecnologicas independentes desde que obtenham um retorno acei-
tdvel nos investimentos realizados.

As estratégias das EMNs em relagdo a venda de tecnologia (Hip.:3.1 ¢
Hip.: 3.2) também tém importantes implica¢des politicas. Uma politica nacic-
nal destinada a promover transferéncia de tecnologia, através de acordos de
licenciamento entre firmas locais e estrangeiras, ndo conseguird atingir seus ob-
jetivos se depender das empresas lideres no mercado mundial ou “‘multinacio-
nais centralizadas”. O trabalho revelou que existem dois padrdes distintos de
estratégias corporativas para a exploragido de ativos tecnologicos no exterior:
o primero é adotado pelas multinacionais centralizadas que exercem estrito
controle sobre as decistes basicas e estratégicas de suas subsididrias, e outro
padrio € seguido pelas firmas descentralizadas que adotam um controle fle-
xivel sobre o processo decisorio de suas associadas. As empresas locais devemn
assim procurar concentrar seus esfor¢cos de negociagdo com empresas de mé-
dio porte ou ‘“‘descentralizadas’’, que sdo mais propicias a aceitar ceder tecno-
logia sem envolvimento aciondrio.

O governo deve atrair as ‘‘multinacionais centralizadas’” somente se
seu objetivo for trazer um grande volume de investimento estrangeiro ao pais
sem a preocupacdo de estimular o desenvolvimento tecnologico local. Tais fir-
mas oferecem a vantagem de responder rapidamente aos incentivos para fabri-
ca¢do local de equipamentos de processamento de dados.

Com relagdo a importacdo de tecnologia através de acordos de licencia-
mento, ha também importantes implicagdes politicas.

O estudo revelou que fatores mercadologicos podem levar fabricantes de
equipamentos de processamento de dados a buscarem tecnologia no exterior,
mesmo quando existir capacidade local para desenvolver tais produtos (Hip.:
4.1). Para que seja cumprida a meta de desenvolvimento tecnolégico autono-
mo. o governo precisa criar medidas que estimulem e favore¢am a utiliza¢do
de tecnologia nacional. Vérias op¢des de politica estdo abertas ao governo,
tais como a restricao do fluxo de tecnologia estrangeira enquanto as empresas
locais desenvolvem produtos alternativos, ou permitir apenas a compra de de-
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terminados modulos tecnolégicos ou componentes-chave, deixando o projeto
do produto completo para ser feito no pais.

O estudo revelou ainda que os equipamentos de processamento de da-
dos, fabricados no Brasil sob licen¢a de empresas estrangeiras, tém poucas pers-
pectivas de exportagdo. Assim, o sucesso de uma politica de exportagdes vai
depender, em larga medida, da capacidade local de projetar e desenvolver pro-
dutos originais. O desempenho das EMNs nas exportagGes é influenciado pela
politica governamental, custos e politica da corporag¢do. A IBM e a Burroughs,
por exemplo, aceitaram as exigéncias da SEI para exportar mais da metade de
sua produgdo de computadores em troca da permissdo de vendé-los no merca-
do interno.

As iniciativas politicas governamentais tém contribuido substancialmen-
te para o desenvolvimento de uma industria de computadores genuinamente
nacional. O sucesso da Capre e SEI sugere que, pelo menos em relagdo as ex-
portagGes, politicas agressivas e inteligentes podem extrair alguns beneficios
das EMNs para a indistria local que nd3o seriam obtiveis na sua auséncia.
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