UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO GRANDE DO SUL
FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS

PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM ECONOMIA

Os Efeitos do Business to Business e do E-Commerce nos Custos de Transacdo das

Empresas: Estudo de Caso de Empresa do Setor Varejista do Rio Grande do Sul.

Luis Claudio Villani Ortiz

Porto Alegre

2002



UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO GRANDE DO SUL
FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS

PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM ECONOMIA

Os Efeitos do Business to Business e do E-Commerce nos Custos de Transacdo das

Empresas: Estudo de Caso de Empresa do Setor Varejista do Rio Grande do Sul.

Aluno: Luis Claudio Villani Ortiz

Prof. Orientador: Marcelo Savino Portugal

Dissertacdo submetida como requisito parcial para a
obtencéo do Titulo de Mestre em Economia Aplicada
do programa de P6s Graduacdo em Economia da
Faculdade de Ciéncias Econdmicas da Universidade
Federal do Rio Grande do Sul, na modalidade
Profissionalizante.

Porto Alegre

2002



Dedico este trabalho de busca de conhecimento, que
mais se traduz em momentos de felicidade, a minha esposa
Marcia e a minha filha Maria Eduarda, que sdo a razdo do
meu Viver.

N&o poderia deixar de dedicar este trabalho ao meu pai
Jeovah, que nos deixou muito antes do que esperavamos e
desejavamos, mas que nos ensinou tudo o que sabemos e a
sermos que somos: confiantes, batalhadores, perseverantes,
amigos e alegres. Dizer que sua presenca faz imensa falta, ou
que sentimos muita saudade sua, é extremamente pouco, mas
é somente isso que as palavras conseguem expressar. Muito

obrigado pai. Amamos-te.



AGRADECIMENTOS

Ao Mestre prof. Marcelo, que, além de ensinar, estimular o aluno a aprender e a
buscar o conhecimento, me aglientou todo este tempo. Também sou grato pela sua gentileza,

calma, atencdo e disponibilidade;

A Faculdade Machado de Assis de Santa Rosa, que acreditou no meu potencial e

apoiou esta nova etapa em minha carreira.

A minha amada esposa Marcia e a nossa filna Maria Eduarda que sempre cederam seu

tempo em apoio aos meus impetos na busca do conhecimento;

A minha mae Iraci, que sem sua forca, luta e apoio, jamais teria chegado até aqui;

A meus irmdos Marivani, Deisi e Paulo pelo estimulo, carinho e compreensao;

A todos os familiares amigos e colegas que de uma forma ou outra contribuirdo para

que pudesse obter mais esta vitoria,

Aos eternos amigos Jodo Roberto (que foi meu fiel escudeiro, confidente,
companheiro das longas jornadas e irmdo nos momentos dificeis), Valter e Marlene pelo
espirito fraterno, pelos valiosos ensinamentos profissionais e pessoais - 0s quais ndo sdo
ensinados na academia, pelo seu auxilio nos arduos, mas gratificantes caminhos do mestrado e

da vida.



“O progresso é realizado pelos homens que
fazem e ndo pelos que discutem de que maneira
as coisas ndo deveriam ter sido feitas™.

Franklin Delano Roosevelt



RESUMO

O objetivo deste trabalho é estudar o impacto proporcionado pelo comércio eletrénico,
através do instrumento denominado Business-to-Business, nos Custos de Transagdo das
empresas do setor varejista do Rio Grande do Sul. O trabalho se prop&e analisar a abrangéncia
tedrica dos Custos de Transacdo, com uma rapida abordagem sobre a andlise da chamada
corrente  Neo-Institucional. Contudo, para chegar a esta meta principal o estudo vai
primeiramente fazer uma incursdo pelas abordagens tedricas da teoria dos Custos de
Transagdo, clareando para o leitor, quais os preceitos que fundamentam esta teoria. Na
sequéncia o trabalho faz uma abordagem sobre os instrumentos eletrdnicos de troca de
informagdes, comerciais ou ndo, posteriormente tratando de maneira mais especifica a questao
do B2B na economia atual. Neste sentido aborda-se as evidéncias mundiais da aplicabilidade
destes instrumentos. Posteriormente o trabalho faz uma ligacdo entre os CT e o comércio
eletrbnico, para determinar corretamente onde o trabalho pretende chegar. Como o trabalho
pretende analisar o caso de empresas, nosso estudo primeiramente caracterizou o setor
varejista & que as empresas pertencem, para na sequéncia apresentar as firmas e os dados
levantados n estudo de caso, que nos propusemos verificar. Diante de arranjo que criamos,
encerramos o trabalho, apresentando as conclusdes verificadas bem como propostas para

estudos futuros.



ABSTRACT

This work aims to study the impact caused by the e-commerce, through the tool named
Business-to-Business, on the Transaction Costs of the retail sector companies settled in Rio
Grande do Sul. The work sets out to analyze the theoretical covering of the Transaction Costs,
with a brief approach on the analysis of the so-called New-Institutional chain. However, to
reach this main goal, the study is going to do an incursion through the theoretical approaches
of Transaction Costs theory at first, making clear to the reader the precepts, which base this
theory. Next the work approaches the electronic instruments on the information exchange
(business or not), subsequently treating in a specific way the B2B issue in the current
economy. In this way the world evidences about the applicability of these instruments are
approached. After that the work connects the TC and the e-commerce in order to determine
rightly where the works intends to arrive. As it aims to analyze the companies' case, firstly our
study has characterized the retail sector to which the companies belong, and then to introduce
the firms and the data found on the case study, which we have set out to check. Before the
arrangement we've created, we're finishing the work, presenting the checked conclusions as

well as the proposals to some future studies.
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1 INTRODUCAO

Ser economista num pais como o Brasil nos dias de hoje, nos remete diretamente a
pensarmos em formas de como auxiliar a sociedade a se tornar “um lugar melhor” para todos.
Como estudiosos praticos da ciéncia econémica, o reflexo desta imagem nos faz raciocinar
sobre elementos que possam auxiliar na redugdo dos principais problemas sécio-econdmicos.
Dentre eles a baixa renda de grande parte da populagéo, a relativa escassez de empregos e de
riqueza do pais merecem apreco especial.

A reflex@o sobre os elementos citados acima tratados com certo grau de simplificagdo
metodoldgica nos levam a pensar de maneira clara e concisa em formas de crescimento
econdbmico. E através do crescimento econdmico sustentavel de longo prazo, que uma
economia poderia fornecer condicBes efetivas para que mais pessoas tenham acesso ao
mercado de trabalho e desta forma possuam melhor e maior renda. Desta forma conseguiriam
melhorar o seu nivel de riqueza gerado tanto individualmente como em termos de sociedade,
isto tudo se traduzindo em melhoria do bem estar social.

Todos os economistas, principalmente os microanalistas, sabem que este aumento de
riqueza gerado provém de uma Unica fonte, chamada producio. E o aumento da consistente e
progressivo da producdo que pode nos proporcionar tudo isso.

Porém desde o inicio da longa, ardua e gratificante incursdo pelo estudo das ciéncias
econbmicas, vimos que nosso (e da economia como ciéncia) objetivo principal é estudar e
buscar métodos que melhorem a eficiéncia da utilizacdo de recursos escassos, ou seja, ndo
apenas melhor em quantidade, mas também em qualidade — onde se 1€ eficiéncia.

Como estudioso com interesse sobre os microfundamentos da economia, este
crescimento econdmico do qual estamos falando, teria que passar necessariamente pela

analise manufatureira das empresas — organizativa e funcional, e de como elas expandem seus
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sistemas produtivos.

Quando pensamos em producdo nossa atencdo se volta para um sistema organizativo
que se encarrega e responsabiliza desta funcdo, denominada por nés como Firma. Firma,
conceituada como instituicdo complexa, cuja caracteristica essencial & reunir, organizar e
remunerar 0s recursos produtivos fornecidos, e de cuja atividade resulta a oferta de bens e
servicos da economia.

Inimeras s&o as teorias que tratam desta instituicdo também denominada de empresa,
bem como, também variados sdo os principios que tratam do crescimento da producdo, tida
por nds como responsével pela alteragdo do nivel de riqueza e bem estar da populagéo.

De forma apenas introdutoria (pois ndo é esse 0 nosso interesse basico), trataremos de
algumas teorias que discorrem sobre o assunto. Primeiramente, poderiamos tratar da visao
abordada por Baumol, o qual sugere gue o objetivo da empresa é aumentar seu tamanho, este
medido pelas receitas de vendas, pois a satisfacdo administrativa depende mais do tamanho da
empresa do que seus lucros.

De outra forma, segundo a visdo da ortodoxia econdmica, expressa pela teoria de
Marshall, o crescimento das firmas é representado pelo aumento da produgdo de bens e o
tamanho ideal seria aqueles onde os custos médios sdo as menores possiveis dada as
estruturas de producao.

Ja demonstrava Schumpeter, assim como o0 pensamento da maioria dos economistas
contemporaneos, que 0 crescimento estava intrinsecamente ligado com 0s processos de
inovacdes tecnoldgicas, que analisam o progresso tecnolégico como um fator endégeno ao
sistema de livre mercado, onde o mesmo visa explorar novas oportunidades de lucro ou
expandir as oportunidades j& existentes’.

De outra forma a analise que KON (1999, p. 73) faz da teoria do crescimento de

! McConnel e Brue, 2001, p. 215.
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Marris, aborda que a expansdo da firma € limitada pelos custos crescentes ou pela limitacéo
da ineficiéncia administrativa a medida do crescimento do nivel de producéo.

Embora saibamos que inimeros séo os fatores que contribuem com o crescimento da
producdo, com redugdo dos custos e ineficiéncias administrativas, gostariamos de centrar
nossa Otica de estudo em cima de dois pressupostos principais: a) de que os choques
tecnologicos, provenientes dos progressos técnicos, e b) a teoria dos custos de transacéo,
colaboram conjuntamente com 0s preceitos basicos da economia na busca incessante da
eficiéncia e do crescimento da firma como forma de que se atinja o progressivo aumento da
producéo e da riqueza nacional.

A adocdo da premissa que o progresso tecnoldgico tem vital importancia para o
aumento dos niveis de producdo parte da analise da teoria do Residuo de Solow? onde a
mesma demonstra que a causa do aumento da producdo esta ligada a maiores conhecimentos
sobre métodos de producdo, considerada como uma medida de progresso tecnolégico.

Da mesma forma sabemos que o aumento da producdo esta intimamente ligado a
produtividade marginal da médo-de-obra, ou seja, enquanto a produtividade marginal da méo-
de-obra for crescente, crescente também serd o nivel de contratagdo e este redundara em
constante aumento da producao.

Neste contexto 0s progressos tecnolégicos contribuem para que a produtividade da
méao-de-obra seja crescentemente positiva, aumentando a capacidade produtiva de cada
sistema operativo individual, que em decorréncia da sua insercdo na economia e através dela é
que expandimos as possibilidades de producdo de um pais, atraindo riqueza e crescimento e
atenuando os problemas econdémicos das economias em desenvolvimento.

Os economistas consideravam as inovages tecnoldgicas como sendo um elemento em

grande parte externo ao sistema econémico. Contudo, atualmente grande parte dos

2 Embora saibamos das criticas e das inconsisténcias desta teoria
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economistas, entendem que as invengdes e as inovagdes tecnoldgicas ocorrem em resposta aos
incentivos da propria economia, 0 que demonstra que o progresso tecnoldgico é interno aos
sistemas de mercado. (McCONELL; BRUE, 2001).

O progresso tecnoldgico obtido pela inovagdo de processos organizacionais, melhora a
eficiéncia produtiva ao aumentar a produtividade dos recursos, reduzindo o custo unitario de
producdo de qualquer bem ou servico. As inovagdes provocadas pelos progressos
tecnoldgicos, traduzem-se em beneficios, pois demonstram que a sociedade pode produzir
uma maior quantidade de produtos necessarios na economia empregando 0 mesmo nimero de
recursos que ela vinha utilizando anteriormente. As inovagdes também reduzem em termos
relativos o custo oportunidade de producdo na economia, pois empregando menos unidades de
recursos escassos, liberam os excedentes anteriormente utilizados, para a producdo de outros
bens e servigos desejados.

N&o se pode deixar de salientar o impacto que os progressos tecnolégicos tém em
funcéo da eficiéncia alocativa, pois ird proporcionar maior satisfacdo para os demandantes,
traduzindo-se em um maior grau de utilidade total para a sociedade.

Assim, a implementacdo de novas tecnologias, auxiliam as empresas a buscarem
formas alternativas de técnicas de reducdo dos custos de produgdo. Considera-se aqui ndo
apenas os custos ligados a area produtiva operacional, mas também os custos ligados as areas
administrativas que compdem os custos totais de produgao.

O avanco que tém se apresentado nos ultimos tempos em termos de reducdo de custos
aparece nos setores de automacgéo operacional — robotizagdo das linhas de montagem e de
transmissdo de dados e tecnologias de comunicacdo. A adogdo tecnoldgica tem sido
amplamente utilizada pelas empresas, como forma de reducdo de custos e ganho de eficiéncia.

Dentro desta concepgdo assumiremos a hipdtese que as comercializagdes eletronicas,

realizadas através da Internet e seus similares, funcionam como instrumentos de progresso
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tecnoldgico, onde abordaremos de maneira mais especifica o papel do Business-to-Business
(B2B).

O outro pilar que fundamenta nosso estudo é a Teoria dos Custos de Transagdo. Este
conjunto de pensamento surgiu com intuito de criticar parcialmente a teoria microeconémica
classica, pois ao contrario desta, ela argumentava que o sistema de mercado impunha custos
as transacOes das empresas. Diante disso, nossa abordagem, quer utilizar-se dos argumentos
da teoria neo-insitucional, os quais afirmam que o crescimento das firmas e,
conseqlientemente, da producéo também estdo estritamente ligados aos custos de transag&o.

Desta forma criamos a hipdtese de que os custos de transacdo podem ser afetados
pelos avangos tecnoldgicos dos meios de comunicagao, e nos propomos a realizar o estudo do
impacto destas inovagBes na transmissdo de dados e comunicagdo sobre o0s custos
transacionais das empresas.

O método utilizado neste trabalho é o de Estudo de Casos, pois segundo YIN (1994), é
a estratégia preferida quando questdes do tipo “como” ou “por que” sdo colocadas, quando o
pesquisador tem pouco controle sobre os eventos, e também quando o foco € em um
fendmeno contemporaneo, inserido no contexto cotidiano.

Segundo o autor, existem seis fontes principais para a coleta de dados em um estudo
de caso: documentos, registros de arquivo, entrevistas, observacdo direta, observacdo
participativa e artefatos fisicos. Neste trabalho sdo utilizados os seguintes instrumentos:
entrevistas, analises de documentos e registros de arquivo. As entrevistas foram realizadas em
novembro e dezembro de 2001, com o0s supervisores das empresas e com 0s funcionarios

responsaveis pelos setores de compras, informatica e de custos por atividades especificas.

O segmento da economia a ser estudado é o Varejo, mais especificamente as redes de

lojas que trabalham, com o segmento de eletro-eletrénicos, moveis e demais utilidades para o
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lar.

Partindo dos pressupostos anteriores, criamos as hipoteses, a) que o B2B e o EC
influenciam sobre a produtividade destas empresas, ao permitirem a realizagdo de maneira
mais eficiente e mais racional das transagcdes comerciais, b) que as relagdes entre as empresas
e seus fornecedores crescem, quando realizadas transacdes via B2B e/ou comércio eletrénico,
reduzindo os seus custos de transacdo, pois os mesmos afetam diretamente os custos
agregados de producdo e, c) que os pregos relativos dos produtos sofrem variacdo quando
negociados por B2B em comparacéo as compras feitas por negociacdes fisicas.

Desta forma, estabelecemos o objetivo geral de nosso trabalho, que deverd ser o de
verificar em loco o impacto dos meios eletronicos, mais especificamente o B2B nos custos de
transacéo destas empresas.

De uma maneira mais individualizada, propomos a analise de quatro objetivos
especificos:

- Quantificar quais os beneficios das empresas com a intensificacdo da
utilizac&o destes processos;

- Tragar um paralelo historico entre os custos de transacdo das transagdes
comerciais de acordo com o grau de utilizagdo destas ferramentas;

- Analisar do perfil dos custos incorridos nas transagdes ndo efetivadas no
estagio atual e no periodo anterior, de acordo com o grau de utilizagdo dos
meios digitais de comercializacéo;

- Analisar o perfil quantiqualitativo nas relagdes comerciais entre fornecedores
e clientes da empresa, no que concerne a elaboracdo de contratos ou
vinculos comercial, proveniente da utilizacgho do B2B e EC,
comparativamente com as relagfes comerciais realizadas nos mercados

fisicos anteriores,
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Para tanto o trabalho foi estruturado em sete capitulos, onde o capitulo 2 faz o resgate
e 0 embasamento da Teoria dos Custos de Transagdo, tratando dos elementos que a
compreendem e a fundamentam, bem como, 0S pressupostos necessarios a sua construgdo
teorica, aproveitando para fazer uma rapida abordagem sobre seu aspecto historico.

O capitulo 3 demonstra o aspecto funcional dos sistemas eletrénicos de comunicagao:
Internet e suas variantes, fazendo um breve introdutorio sob a abordagem histérica, as
evidéncias do impacto do comércio eletrdnico na economia, as formas de utilizacdo da
Internet nas empresas, as modalidades de comércio eletrdnico disponiveis e abordando as
questdes ligadas aos leildes vigentes na Web e finalizando com uma pequena analise do E-
commerce sobre a legislagdo tributéria.

No capitulo 4 é feito um arranjo teérico interligando o Comércio Eletrbnico e 0s
Custos de Transagdo, onde sdo tratadas as suas vantagens e desvantagens.

O capitulo 5 realiza uma analise econémica do setor varejista, no qual estdo inseridas
as empresas estudadas, onde primeiramente realizamos uma caracterizacdo do setor e apds
uma demonstracdo do desempenho do periodo pos-real e das perspectivas do setor para 0s
préximos anos.

No capitulo 6 ¢ efetuada a apresentacdo dos dados coletados nas empresas, bem como
sua analise.

O capitulo 7 apresenta as consideracdes finais, coloca as principais limitaces
enfrentadas no desenvolvimento deste trabalho e levanta algumas propostas de pesquisa sobre

0 tema para trabalhos futuros.



2 TEORIA DOS CUSTOS DE TRANSAGAO

A Teoria dos Custos de Transagdo estd inserida no contexto da Nova Economia
Institucional. Esta abordagem considera que, uma vez atuando em um ambiente institucional
carregado de incertezas, as empresas utilizam nas suas transagdes instrumentos de
normalizagdo - “contratos”, que visam resguarda-las em caso de ndo cumprimento de termos
ou de ganhos adquiridos na operacdo. Alega também esta teoria, que o mercado diante de
certas imperfeicBes®, impde determinados custos burocraticos as empresas para que as
transacOes via mercado se efetivem, estes denominados custos de transagao.

Sob este cenério, o prop6sito fundamental da empresa é racionalizar os encargos
provenientes dos custos de transacdo. Este € um componente que pode influenciar a empresa
na determinacdo da sua configuragdo. Ela pode manter suas opera¢Ges horizontalizadas, e
correr o risco de freqiientemente ficar sujeito a novos custos de transagdo, ou tem a opgao de
integrar-se a seus fornecedores e clientes, adotando formas de operagdo mais racionais,
seguras e econdmicas (WIILIAMSON, 1985).

Tal questionamento deu origem e direcionamento tedérico a Nova Economia
Institucional, corpo do conhecimento que tem forte interface com as areas do Direito, “Law
and Economics”, Administracdo, “Teoria das Organizacdes” e Economia. O enorme volume
de trabalhos realizados desde entdo, motivados pela questdo central colocada deve ter sido o
principal prémio profissional recebido por Ronald Coase, ainda que este tenha sido agraciado
com o prémio Nobel em Ciéncias Econdmicas, em 1991.

O objetivo fundamental da nova economia institucional, também denominada de
Economia dos Custos de Transacao (ECT) € de estudar o custo das transa¢fes como o indutor

dos modos alternativos de organizacdo da producdo (governanca), dentro de um arcabouco

% As quais serdo tratadas com maior detalhe nos capitulos posteriores.
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analitico institucional. Assim a unidade de andlise fundamental passa a ser a transagdo,
definida como a operacdo onde s&o negociados direitos de propriedade. A funcdo da teoria
acima citada pode ser interpretada, também como sendo a de “analisar sistematicamente as
relacOes entre a estrutura dos direitos de propriedade e instituicbes”.

As instituicdes sdo definidas como sendo regras, formais ou informais, criadas pelos
individuos para regular a interacdo entre eles numa sociedade. Tais institui¢cbes estruturam os
incentivos das trocas entre 0s agentes econémicos, sejam essas, tanto de carater econémico,
politico ou social. O principal papel das instituicGes é reduzir as incertezas existentes no
ambiente, criando estruturas estaveis que regulem a interacdo entre os individuos. A matriz
institucional influencia diretamente o desempenho econdmico dos paises, principalmente de
duas formas: reduzindo os custos de transacgao e reduzindo os custos de transformacéo (ou de
producdo), que juntos formam os custos totais.

Os custos sdo todos interdependentes. A dificuldade em quantificar os custos de
transacgdo refere-se ao seu carater indireto. Porém a dificuldade quando estes custos tornam-se
crescentes, atenua-se pelo fato dos custos de transacdo serem passiveis de comparagdo
institucional, na qual um modo de contrato € comparado com outro.

Assim, pode-se dizer que as instituicbes existem para resolver o problema da
cooperagdo humana num mundo especializado, deparando-se com o fato de que essa
cooperacdo impde custos para o cumprimento dos acordos de troca. Logo, as instituicdes
reduzem os custos de transacdo e producdo por unidade de troca para que os ganhos
potenciais da troca possam se efetivar (NORTH, 1992).

Williamson (1993, p. 114), define custo de transa¢do como:

[...] os custos ex-ante de preparar, negociar e salvaguardar um acordo, em como 0s
custos ex-post dos ajustamentos e adaptacfes que resultam, quando a execucdo de
um contrato é afetada por falhas, erros, omissoes e alteracGes inesperadas. Em suma,
580 0s custos de conduzir o sistema econdmico.
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Segundo Pondé (1994), os custos de transa¢do nada mais sdo, do que os dispéndios de
recursos econdmicos para planejar, adaptar e monitorar as interagbes entre os agentes.
Garantindo desta forma, que o cumprimento dos termos contratuais se faga de maneira
satisfatoria para as partes envolvidas e compativeis com a sua funcionalidade econémica.
Trata-se dos custos associados ao estabelecimento dos contratos explicitos ou implicitos que
organizam uma certa atividade.

Ainda sobre os custos ex-post, Pondé (1993, p. 95), complementa que 0S mesmos
podem decorrer da falta de garantia de que os compromissos sejam cumpridos, inclusive
porque estes sdo essencialmente vagos e vinculados a um futuro desconhecido, o que torna
provavel que as relacdes entre os agentes sejam dominadas por uma barganha custosa.

Os custos de transacéo podem ser divididos em trés categorias: custos de informagéo,
negociacdo e monitoragdo. Os custos de informacdo ocorrem antes (ex-ante) de uma troca
comercial, e incluem custos de obtencdo de preco e informagdo do produto e custos de
identificacdo de parceiros comerciais adequados. Os custos de negociacdo sdo 0s custos de
execucdo da transacdo, e podem incluir custos de comissdo e custos de formulagéo dos
contratos em si. Por fim os custos de monitoragdo, que ocorrem depois (ex-post) da transacdo
e garantem que a mesma seja cumprida como acordada. Ha custos relativos ao pagamento e a
qualidade do produto (HOBBS, 1997 apud TELLECHEA, 2001).

Os custos de transacdo surgem em decorréncia ao 6nus de se quantificar as inUmeras
dimensdes valoradas incluidas nas transacGes, geralmente denotadas pelo custo das
informacdes e em decorréncia dos custos de execucao contratual. A informacao ndo sé € cara,
como imperfeita e o cumprimento de contratos que ndo sdo apenas ONerosos, Como
imperfeitos.

O pressuposto basico da ECT é de que existem custos na utilizacdo do sistema de

pregos, bem como, na condugéo de contratos intrafirma. Portanto, para o funcionamento do



22

sistema econdmico, ndo apenas o0s contratos efetuados via mercados sdo importantes, mas
também aqueles coordenados centralmente pelas firmas.

O outro pressuposto, herdado do institucionalismo tradicional, é de que as transa¢des
ocorrem em um ambiente institucional estruturado e que as instituicGes ndo sdo neutras, ou
seja, interferem nos custos de transacdo. O ambiente institucional corresponde ao sistema de
normas (restrigdes informais, regras formais e sistemas de controle), que afetam o processo de
transferéncia dos direitos de propriedade (FURUBOTN; RICHTER, 1991), exigindo recursos

reais para operarem.

2.1 Pressupostos da Teoria dos Custos de Transacéo

2.1.1 Mercado e Empresas

As formas de saber da ciéncia econdmica apresentaram ao longo do tempo, inimeras
teorias sobre os fatores que limitam o crescimento de uma empresa (firma) e o papel dos
precos no mercado.

Para a escola neoclassica, o crescimento da firma depende de inUmeros fatores entre 0s
quais destacamos, a forma de mercado onde a mesma estivesse funcionando e da forma de
apresentacdo dos seus custos unitarios (entre outros). Porém para esta escola de pensamento
econdmico, o livre mercado vigoraria como o alocador perfeito para sua producdo, onde o
sistema de precos funcionaria como um harmonizador natural, desde que considerada as
premissas de que os mercados fossem competitivos.

Seria possivel negociar bens e servicos livremente e os custos de troca ou

comercializacdo seriam nulos. Para possiveis desequilibrios, o mercado utilizar-se-ia da
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mitoldgica figura do Leiloeiro®.

A visdo neocléssica analisava a firma como uma entidade otimizadora, totalmente
indiferente a sua estrutura interna e aos condicionantes do ambiente, exceto aos pre¢os. Onde
os consumidores decodificam todas as informagdes a respeito dos atributos dos bens sem
dificuldades e sdo capazes de escolher “racionalmente” entre grupos alternativos de bens.

A corrente Neo-Institucional, que fundamenta a idéia dos Custos de Transacdo,
argumenta que existem custos na utilizagdo do mecanismo de precos e que estes custos séo
decorrentes®, principalmente da assimetria das informagdes do mercado, bem como os altos
custos para a obtengdo das informagdes dos pregos relevantes.

PESSALI (1998), argumenta que a posicdo de Arrow sobre a analise neoclassica
ocorre em um ambiente estéril, onde se assume a inexisténcia de custos associados ao
funcionamento da economia, superestimando assim o papel dos pregos como alocador dos
recursos e negligenciando os fatores institucionais.

O livre mercado, sob a viséo critica dos neoinstitucionais, num contexto geral, ndo se
apresenta igualmente & teoria neocléssica, pois existem fatores que inibem sua livre harmonia.
As perfeicdes do mercado no que tange a fluéncia das informagdes, ndo se apresentam de
acordo com o arcabougo neoclassico, pois estas (as informacGes relevantes), apresentam-se
dispersas, de dificil e custoso acesso, 0 que restringe o seu papel.

Para Lundvall (1988 apud PONDE, 1993, p. 86), o mercado é focalizado como sendo
resultado de acBes mercantis reciprocas, centrados na interdependéncia sistémica entre os
sujeitos econdmicos formalmente independentes. Contudo as ag6es reciprocas pelas quais 0s
processos econdmicos se desenvolvem, inclusive aquelas tidas como impessoais e
instantaneas, ocorrem sob formas institucionais especificas que sdo variaveis no tempo e no

espacgo, que podem afetar o bom funcionamento dos sistemas produtivos e seu horizonte de

* Deve-se entender que o Leiloeiro, foi um agente tratado como figura de linguagem.
® Considerando sob Ceteris Paribus.
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evolucdo.

A existéncia destes custos de utilizacdo do mecanismo de precos, ou como foram
definidos os “custos de transacdo”, derivam basicamente de dois fatores. Em primeiro lugar, a
efetivacdo das trocas via mercado, que leva os agentes a incorrerem em 0nus proveniente da
captacdo de dados relevantes, a fim de que os pregos mais atrativos sejam conhecidos. Em
segundo lugar, existem encargos relativos a necessidade de construir e organizar acordos
individuais para cada quota ou lote de transacdo. A alternativa das empresas para a
minimizacdo destes encargos € através dos ganhos de escalas, por intermédio de altos
volumes de trocas. Sempre que surgirem casos de contratos de curto prazo, estes tendem a
serem insatisfatorios para as empresas, gerando possibilidade de conflitos contratuais, onde o
sistema de mercado de precos é mais eficiente.

Para este grupo de pensadores, as empresas ndao podem ser consideradas como
unidades autdbnomas de decisédo, cujo desempenho possa ser ligado sem a decomposi¢do das
suas determinagdes internas, assim como os mercados. Em ambas analises (de mercado e
empresas) é importante uma visdo, que englobe as institui¢des que originam e legitimam os
comportamentos observados, estendendo-se cada uma destas Gltimas como um conjunto
articulado e particular de interagdes e comunicagOes entre 0s agentes, que adquirem alguma
ligacdo mais forte no longo prazo.

Desta forma surge a introducéo do conceito de custos burocréaticos, expandindo a visao
neoclassica dos custos de producdo, como sendo uma nova abordagem sobre fatores que
determinam o tamanho das Firmas, assim como delimitadores da eficiéncia do mecanismo de
precos como Unico regulador do mercado.

A organizagéo destas atividades complexas dentro de um ambiente coordenador, aqui
denominado firma (ou empresa), torna-se responsavel pelas atividades produtivas, e pelas

transagBes econdmicas. Pode ser vista como resultante de uma série de trocas de bens e
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servigos especializados, que permitem a producdo de novos bens e servigos. Desta forma a
firma foi vista por Coase como uma resposta minimizadora dos custos de producéo.

Enfocando a unidade analitica da “transacdo” e reconhecendo, que a producdo e
distribuicdo de bens e servi¢os na economia séo realizadas mediante uma série de transagoes,
foi possivel um avango analitico na resposta aquelas questdes fundamentais colocadas por
Coase e retomadas por Williamson. Se a firma pode ser vista como um “complexo de
contratos” e se 0 comportamento otimizador dos agentes econdmicos for mantido nos mesmos
moldes considerados pela economia neoclassica, pode ser explicado o arranjo produtivo, via
firma (solucdo hierdrquica), via mercado ou por formas mistas, a partir da busca da
minimizacdo da soma dos custos de producao (neoclassicos) e dos custos de transagao.

Na visdo de Williamsom, as transa¢des ocorrem quando uma mercadoria ou Servico
transita por superficies distintas, que possuam desenvolvimento tecnolégico completamente
diferente, onde se encerra um estagio de uma atividade e comega outro.

A leitura das afirmacdes citada até o presente momento pode nos conduzir a uma vaga
idéia, de que a alternativa mais eficiente para uma empresa diante de todas estas dificuldades
impostas pelas relacBes mercantis é a verticalizacdo da sua producdo. Ndo depender do
fornecimento de produtos de agentes externos ao sistema e internalizar a producgdo destes
produtos, pode reduzir 0s riscos e incertezas de agdes oportunistas. Contudo as estruturas
internas setorizadas, normalmente tendem a possuirem problemas de comunicagédo inferiores
quando tratadas dentro de uma mesma estrutura organizacional. Da mesma forma que o0s
mecanismos de controle e coordenagéo tendem a serem mais eficientes.

Mas diferentemente do que se acredita a internalizacdo da producdo néo
necessariamente, pode resolver este problema. As relacfes intra-setoriais internas a firma
também podem apresentar custos de transag&o.

Primeiramente, podemos citar o caso das transagdes entre setores, que possuem como
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foco os ativos especificos® (o que a rigor é o principal fator de internalizagdo produtiva da
mercadoria), onde 0s seus precos ndo podem ser fixados através de consultas ao mercado,
ocasionando espago para conflitos administrativos e discussdes contébeis. Isto pode decorrer
do fato, que a capacidade adquirida por alguns grupos dentro da firma em obter lucros
econdmicos a partir destes conflitos, leva diretamente a obtencdo de quase-rendas, o que tende
a gerar comportamentos motivados por interesses corporativos particulares internos, em
prejuizo as metas firmadas pelos altos escal6es administrativos.

Williamsom (1975 apud PONDE, 1993, p. 47) também cita o caso do menosprezo dos
efeitos do oportunismo dentro das firmas, que podem se apresentar sob a forma da busca de
submetas, como forma de manipular o sistema, com empenho de atender os interesses

individuais ou coletivos dos gerentes afetados.

2.1.2 Hipoteses Comportamentais: Racionalidade Limitada e Oportunismo

Dois pressupostos comportamentais sdo fundamentais para a compreensdo da
existéncia dos custos de transacdo: a Racionalidade Limitada e o Oportunismo. A
racionalidade limitada é uma conjectura que esta em consonancia com o comportamento
otimizador, ou seja, 0 agente econémico deseja otimizar seus lucros, entretanto ndo consegue
satisfazer tal desejo. No dizer de Simon os atores econdmicos desejam ser racionais, mas
apenas conseguem sé-lo de maneira limitada. Williamson (1993, p. 117) define o conceito da

seguinte forma:

Racionalidade limitada refere-se, ao comportamento que pretende ser racional, mas
consegue sé-lo apenas de maneira limitada. Resulta da condi¢do de competéncia
cognitiva limitada de receber; estocar, recuperar e processar a informacdo. Todos 0s
contratos complexos sdo inevitavelmente incompletos devido a racionalidade
limitada.

® Bens que possuem caracteristicas proprias e bem definidas e que servem a uma finalidade tnica. Trataremos
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O conceito de racionalidade limitada leva & compreensdo da importancia dos atributos
ex-post, caracteristicos das relagdes contratuais, que podem comprometer a eficiéncia das
relacBes contratuais.

Afirma North (1992), que a reducdo dos custos de transacdo, passa pelo acesso a
melhores informacdes sobre a relagdo custo-beneficio das politicas, para que se possa medir
0s ganhos e as perdas, para gque se saiba definir quem sdo os ganhadores e os perdedores e,
para que se defina a criacdo de estruturas institucionais que venham a reduzir os custos de
barganha entre perdedores e ganhadores.

Oportunismo é o outro pressuposto comportamental, resultante da acdo dos individuos
na busca do seu auto-interesse. Entretanto, o auto-interesse pode ser buscado de maneira ndo
oportunista. Oportunismo parte de um principio de jogo ndo cooperativo, onde a informacao
gue um agente possa ter sobre a realidade ndo acessivel a outro agente, pode permitir que o
primeiro desfrute de algum beneficio do tipo monopolistico. O oportunismo é verificado
através do fendmeno da Selecdo Adversa, nas relagdes contratuais onde as informacdes
quando ndo séo perfeitas e iguais para ambos 0s contratantes, podem representar uma renda
econdmica para uma das partes, em funcdo de um custo adicional, para uma das partes que
possui menor grau de informagao.

Segundo Williamson (1985) oportunismo € a busca do auto-interesse com avidez.
Naturalmente o conceito de oportunismo traz a tona uma conotagdo ética comportamental dos
individuos, que na base da teoria dos custos de transacdo, apenas assume que os individuos
podem agir de modo oportunistico. Ressalta-se que o pressuposto nao é de que todos os
individuos agem sempre de maneira oportunista, mas bastando que algum individuo tenha a
possibilidade de assim agir para que os contratos fiqguem expostos a a¢Ges que demandam

monitoramento. O autor refere-se ao oportunismo como as agdes que resultam em um

melhor sobre este tema, em capitulos posteriores.
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“desvendamento incompleto e distorcido de informagGes especialmente [quando associado] a
esforgos calculados para enganar, deturpar, disfargar, ofuscar ou de alguma outra forma
confundir”.

Segundo Sippert Filho (1995), o oportunismo é considerado como uma caracteristica
humana tida como violenta, tenaz e invejosa, fazendo com que o homem seja guiado pelo
auto-interesse. O autor avanca ainda, argumentando que ao assumir que a incerteza esta
presente em um grau néo trivial, de tal modo que quanto maior os arcos de possibilidades
cobertos pelo contrato, maiores serdo 0s custos ex-ante, a0 passo que maiores custos ex-post
ocorrerdo quanto menos completo for o contrato.

Diante das evidéncias teoricas colhidas e de uma analise simplificada do contexto
econdmico, pode-se preliminarmente desenvolver a idéia de que o oportunismo e a
racionalidade limitada sdo fatores, que podem ocasionar reducdo do desenvolvimento das
relagcBes econdmicas entre as firmas, devido as probabilidades de perdas por parte dos agentes

quando da incidéncia destes dois fatores.

2.2 Contratos

Como os contratos sdo fonte da existéncia das transacOes, dado que sua existéncia esta
diretamente relacionada com o grau de eficiéncia das trocas, cabe-nos fazermos uma breve
analise dos mesmos.

Dado que o monitoramento ou a incluséo de salvaguardas contratuais ndo ocorre sem
custos, 0s pressupostos comportamentais discutidos estdo associados a tais custos. Ndo apenas
a associacdo a custos é importante, mas também tais conceitos permitem trazer para a anélise

algumas caracteristicas dinamicas dos contratos, tais como aspectos de tradicdo, confianca,
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relacdes familiares e ambientes sociais coercitivos das agdes oportunisticas.

Parcias Jr. (1990 apud SIPPERT FILHO, 1995), expde que os contratos podem ser
vistos como uma forma hibrida, pois existe uma intervengdo nos pregos para coordenar a
transacdo, assim como ha elementos administrativos, expressos nas clausulas contratuais, de
forma que o preco ndo € atingido anonimamente, mas sim fruto das negociagoes.

Pondé (1993, p. 28) define os contratos como instrumentos de promessas de conduta
futura, sendo o mesmo composto de um tecido de arranjos contratuais que regulam as
interagdes entre 0s agentes econdmicos.

O mesmo autor citado anteriormente, afirma que os contratos incompletos (que
representam a racionalidade limitada dos agentes, caracteristicos principalmente nos produtos
de elevado valor unitario), sdo acordos de fornecimento de produtos entre empresas, que
quando caracterizados pela elevada frequéncia, levam a empresa fornecedora a buscar
inovagdes técnicas resultantes dos processos de “learning-by-doing”. As alteragbes das
caracteristicas dos bens resultantes do desenvolvimento das inovages técnicas e tecnoldgicas
dos processos produtivos podem tornar-se passiveis de conceber problemas contratuais, que
tendem a elevar os CT. Desta forma, o autor afirma que um dos fatores que leva a
racionalidade limitada dos contratos provém do intercambio de informagdes e do “learning-
doing” dos processos de manufatura.

Baseado nesta Otica, podemos verificar que € quase inevitavel que ocorram o0s
conflitos contratuais e as falhas de coordenagdo durante o processo de trocas mercantis, pois
consiste um dos pilares da politica capitalista, a especializacdo do trabalho e o fomento de
inovacOes técnicas como forma de crescimento da economia.

North (1980 apud, WERIN, L; WIJKANDER, H, 1992), destacou quatro modelos de
contratos:

Contratos Planejados: compostos por racionalidade sem limites, oportunismo e alto
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grau de especificidade do ativo. Todas as questdes relevantes do contrato sdo estabelecidas
ex-ante no periodo de barganha. Caso haja problemas, assume-se que o tribunal seja 0 meio
mais eficaz de resolvé-las.

Contratos de Compromisso: nao apresentam oportunismo, mas apresentam
racionalidade limitada, sendo as transacGes apoiadas por ativos especificos. As partes visam
executar o contrato de forma eficiente, sendo negado o comportamento estratégico.

Contratos Competitivos: neste tipo de acordo formal, existe a possibilidade de
racionalidade limitada, oportunismo sem a utilizacdo de ativos especificos. Neste tipo de
contrato, considera-se que o contrato do mercado é eficaz. Estes tipos de contratos
demonstram que a especificidade do ativo é insignificante, pois a entrada e saida do mercado
podem ser rapidas e com custos que tendem a zero.

Contratos Governaveis: Neste tipo de relagdo contratual a caracteristica basica é que
racionalidade limitada, oportunismo e alto grau de especificidade atuam conjuntamente.
Segundo o autor, este € 0 mundo da governanga, no qual desde que a eficacia dos tribunais
seja problematica, a execucdo dos contratos recai sobre as instituicdes privadas.

Williamson (1985 apud TELLECHEA, 2001) observando de maneira pouco difusa em
relacdo a North classifica os contratos em cléssicos, neocléssicos e relacionais:

Os contratos classicos referem-se a transacOes isoladas e discretas, onde ndo ha
recorréncia. Possiveis ajustes ocorrem unicamente via mercado, ndo existindo planejamento
em longo prazo.

Os contratos neoclassicos caracterizam-se pela vontade de manutencdo da relagao
contratual, onde ajustes ser&o realizados tendo por base o contrato original.

Os contratos relacionais também procuram manter a relagdo contratual, mas
caracterizam-se por maior flexibilidade nos ajustes, ndo mantendo o contrato original como

base. Novos contratos sdo firmados, reavaliando todos os fatores presentes no ambiente.
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Além disto, as relagBes contratuais caracterizam-se, em termos de transacdes, por trés
elementos, que sao respectivamente: freqliéncia, risco e especificidade dos ativos.

O primeiro grupo representa o aspecto central da ECT, que séo as caracteristicas das
transacOes, estas consideradas a unidade bésica de analise. A freqliéncia na qual determinada
transacdo ocorre € importante para delimitar a possibilidade de internalizar determinada etapa
produtiva, sem perder eficiéncia relacionada a escala, onde também esta fortemente associada
a determinacdo da importancia da identidade dos atores que participam da transag&o’. Quanto
maior a freqliéncia das transagdes, menor tende ser a probabilidade de acontecimentos
oportunistas, em decorréncia do carater cooperativo que impetra sobre as transagdes, baseado
na sequiéncia de ganhos possiveis e esperado em longo prazo.

O fator risco associado a existéncia de possibilidades de oportunismo implica na
adicao de custos as transacdes que ocorrem via mercado, motivando a estruturacdo de formas
de governanga alternativas.

A especificidade dos ativos representa 0 mais importante indutor da forma de
governanca, uma vez que ativos mais especificos estdo associados a formas de dependéncia
bi-lateral, que irdo implicar na estruturacdo de formas organizacionais apropriadas. Quando
tratamos de especificidade, estamos tratando das caracteristicas que o bem, ou servi¢co possui
em relacdo ao mercado. Quando um bem possui uma destinacéo especifica, visando atender
apenas um cliente ou produto, dissemos que este é um ativo especifico. Quando um bem nao
possui uma destinacéo especifica, que pode atender a demanda de varios outros fornecedores,
sem nenhuma alterac&o fisica, dissemos que o bem néo é um ativo especifico. Novamente a
existéncia de ativos especificos importa, na medida em que esta associada ao pressuposto de
acOes oportunisticas dos atores, que podem langar méo da relacdo de dependéncia para obter

quase-rendas apropriaveis. No dizer de Klein, (1980, p.358): “[...] quando a especificidade do

O primeiro grupo de fatores esté associado as caracteristicas das leis contratuais, seja a classica, neoclassica ou
relacional.
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ativo aumenta, sdo criadas quase-rendas, levando & possibilidade de atos oportunistas. Os
custos dos contratos geralmente irdo aumentar mais do que 0s custos da organizagdo
integrada”.

A literatura neoclassica diferenciou a especificidade em quatro tipos distinguiveis:

- A especificidade dos ativos humanos decorre do proprio processo de aprendizado ao
longo da atividade de producéo (learning-by-doing). E um fator determinado por grupos de
agentes que possuem alta qualificacdo técnica, onde os trabalhos dos mesmos sdo
praticamente complementares, ou indivisiveis. Normalmente este tipo de especificidade exige
a contratacdo em grupos e ndo autonomamente. North (1992) destacava a importancia do
controle por parte da organizagdo de forma setorizada ou individualizada por agente ou etapa;

- Um ativo é dito dedicado sempre que for caracterizado como um investimento
discreto, ainda que de propdsito geral, mas realizado para atender um unico cliente especifico.
Segundo o autor neste tipo de ativo, 0s contratos possuem a caracteristica de distribuir o risco
da transacdo de forma simétrica. Na Otica do autor, neste tipo de contrato, uma maior
exposicao ao risco é preferivel a uma menor exposi¢éo;

- Quanto a especificidade que chamou de localizacional, esta é explicada pela sua
imobilidade, uma vez que os custos de estabelecimento ou de realocar-se sdo extremamente
0Nnerosos;

- North (1992) tratou também da questdo, que envolve a expansdo da capacidade
produtiva direcionada e dimensionada unicamente, para atender a demanda de um conjunto de

transacGes, implicando uma inevitavel ociosidade no caso de interrupcéao da relagéo.

Para a economia dos CT, os procedimentos de mercados sempre serdo preferiveis

desde que a especificidade do ativo envolvida seja baixa, em comparagdo as trocas
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institucionais. Por outro lado, a organizagdo interna da empresa € favorecida quando a
especificidade do ativo é relativamente elevada, ja que a dependéncia bilateral pode provocar
problemas em um ambiente sujeito a ajustes sucessivos, onde a probabilidade de incidéncia de
atitudes oportunisticas e da racionalidade limitada é maior.

Para Pondé (1993, p. 40), o efeito da presenca de ativos especificos, consiste na
configuracdo de uma situacao préxima ao que tradicionalmente é conhecido como monopdlio
bilateral.

Os fatores que também podem ser listados sdo, entre outros, aspectos da tradi¢éo legal,
existéncia de leis de protecdo intelectual, tradigcdes de arbitragem para a solucao de disputas,
aspectos culturais entre outros.

Deve-se analisar também o item liquidez do ativo, pois quanto menor for a liquidez do
ativo envolvido na transagdo, menores serdo as vantagens do mercado em face de sua
realizagdo para a firma e vice-versa.

Lacunas contratuais implicam na tentativa infrutifera de antecipacdo de situages ndo
programaveis, ou seja, sabe-se que, por razdes diversas, o contrato firmado quando do
planejamento da transacdo poderd ndo conter as caracteristicas desejaveis, apds um
determinado periodo. Isto ocorre, dado que 0s ativos podem ter o seu grau de especificidade
alterado ao longo do tempo ou por mudangas nas varidveis ambientais. Embora possa existir
uma predisposicao das partes contratadas em manter a continuidade da transacao, esta tera de

ser renegociada em bases seqlienciais.

2.3 Governanga

Todos os fatores citados anteriormente irdo interferir na forma de governanga mais
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adequada as condices reinantes. Como governanga, sob um ponto de vista basico, entende-
se como a forma de estruturacdo organizativa das empresas em busca da racionalizagdo
produtiva, que resultard em maior grau de eficiéncia. A forma de governanga que emerge tera
de compatibilizar os custos associados a estruturacao dos contratos, aos incentivos associados
a cada arranjo contratual e aos custos burocraticos associados. A estrutura interna das
corporacOes também pode ser analisada, como uma resposta aos custos de transa¢do no
ambito da firma, sendo estas as duas vertentes principais da utilizagdo desta teoria, quais
sejam; as estruturas de governanga e as estruturas internas das corporagoes.

Segundo Williamson (1989 apud, VISCONTI, 2001), a conjun¢éo dos diferentes tipos
de contrato com as especificidades das transacOes apresentadas produziriam, entdo, as trés

principais formas de governanga existentes na economia, classificadas como:

- Governanca de mercado (contrato classico): a governanca de mercado € a principal
estrutura de governanca para transacfes ndo-especificas de freqliiéncia ocasional ou
recorrente, especialmente para a Ultima, em que a experiéncia propria é suficiente, para a
decisdo de dar continuidade ou interromper uma relagdo de troca. Tendo como base a
estrutura cléssica de contratos, a identidade das partes torna-se irrelevante. Ha um arcabouco
legal por tras das transacOes que ird administrar eventuais embates legais.

- Governanga trilateral (contrato neocléassico): é a estrutura de governanca presente,
essencialmente, nas transagdes de frequéncia ocasional com investimentos de especificidade
média ou elevada (idiossincraticos). A especificidade dos investimentos produz o desejo de
ambas as partes de cumprir integralmente o contrato. Por essa razdo, a arbitragem €
preferencialmente utilizada em relacdo ao litigio para a resolugdo de disputas. Considerada
como forma hibrida de governanga, que se situa entre 0 mercado e a completa integragéo.

Menard, num trabalho publicado em 1996, define o conceito de forma hibrida de governanca
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como aquela estrutura especializada em lidar com a dependéncia bilateral, sendo esta
suficientemente forte para induzir uma coordenacédo das atividades, mas ndo para impulsionar
a integracdo completa das mesmas.

- Governanca de transacOes especificas (contrato de relacionamentos): caracteriza-se
pela presenca de transagdes recorrentes idiossincraticas e médias. Dois subtipos de
governancga podem ser identificados dentro deste grupo:

= Governanca bilateral: uma das principais caracteristicas deste subgrupo
consiste na preservacdo da autonomia das partes envolvidas na transagdo. Em
virtude dos investimentos especificos (ativos fisicos ou capital humano), o
custo de adaptacéo torna-se bastante elevado. De fato, a0 mesmo tempo em que
hd o interesse em se cumprir 0 contrato, existem interesses proprios dos
agentes envolvidos que podem colidir com os interesses coletivos; e

= Governanga unificada (integragdo vertical): os incentivos para a realizagdo
de uma transacdo séo inversamente proporcionais ao grau de especificidade dos
ativos envolvidos. Quanto mais especificos tornam-se certos bens fisicos,
menor a capacidade de reutilizacdo ou utilizacdo alternativa dos mesmos.
Dessa forma, neste modelo, a idiossincrasia dos investimentos acaba por

ocasionar o surgimento da integracao vertical.

O comportamento estratégico de cada organizagdo ou parte contratante é decisivo para

a viabilidade de se estabelecer um compromisso confiavel.

2.4 Direitos de Propriedade

As transacdes que ocorrem na sociedade sdo apenas as manifestacdes visiveis da troca
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de direitos de propriedade entre individuos, relativas aos bens e servigos transacionados,
conforme a tese de Ricketts.(NORTH, 1992).

O estudo dos direitos de propriedade ndo apenas tem fundamental importancia em
termos dos custos de transacdo associados aos contratos que emergem na economia, como
também nos remetem para o estudo dos limites da acdo do Estado quanto ao cumprimento e
regulagdo de contratos. Sendo os contratos voltados para definir regras de troca de direitos de
propriedade entre agentes especializados, a firma passa a representar um exemplo onde a
analise de direitos de propriedade pode ser util para a compreensdo da estrutura interna
contratual.

A efetivagdo dos objetivos centrais empresariais dependerd da capacidade das
empresas estabelecerem relagfes contratuais com fornecedores e distribuidores que adotem
posturas éticas e corretas de curto prazo e, que também sejam capazes de empregar 0s mais

eficientes meios de realizacéo das transacdes.

2.5 O Papel das Instituicdes e dos Direitos de Propriedade

Sob a otica neo-institucional a atuacao das instituicbes € muito importante na reducéao
dos custos de transagao.

Como ja vimos anteriormente o papel das instituicGes € asseverar de forma segura que
as transacOes entre 0s agentes tenham resultados eficientes. Estas institui¢des sdo baseadas em
aspectos culturais, nos costumes e nas tradices do mercado. Como o mercado € uma
estrutura em constante movimento para acompanhar a evolucdo das organizagdes, mas
também precisam ser estruturas em constante evolucéo.

As instituicdes devem ser abertas as mudancgas estruturais ocorridas no mercado, para

que possam acompanhar os avancos das relagdes contratuais das organizacfes. Os neo-
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institucionais pregavam que a eficiéncia das relagdes contratual (que resultavam no
crescimento econdmico), dependia do poder de flexibilizacdo e adaptacdo as novas
oportunidades.

Tais instituicdes eficientes e adaptaveis tém de oferecer incentivos para a aquisigdo de
conhecimentos e instrucdo, promover inovagdes e estimular a disposicdo dos agentes em
empreender (e consequentemente assumir riscos) e ter criatividade.

Segundo os defensores desta corrente econdmica, sempre que as instituicbes
acompanham as evolucdes tecnoldgicas empregadas nas organizagdes, estas inovacgdes
tendem a afetar os custos de transformagdo e principalmente os custos de transacdo de
maneira a torna-los decrescentes.

Neste caso, quando os empresarios ndo sdo eficientes (em termos pessoais ou em
termos de organizagdo) no intercdmbio econdmico, em consequéncia do sistema de precos
relativos vigentes, estes podem buscar através de processos politicos e de instrumentos
institucionais, a correcdo de seus erros com a finalidade de alterar a estrutura de precos
vigentes.

Sob esta analise, verifica-se que em geral os 0Orgdos publicos ndo possuem
caracteristicas de eficiéncia, que existiriam em uma estrutura de mercado com custo de
transacdo proximo a zero. Isto decorre do fato que estes 6rgdos publicos em muitos casos,
estdo limitados ndo s6 pelas restricdes impostas, como também pela necessidade de evitar que
0s interesses corporativos dos “grupos de pressdo” sejam afetados, ou que interesses sejam
traidos. Os 6rgdos publicos, muitas vezes, sdo limitados em seu grau de liberdade em termos
de eficiéncia, pois elevariam os custos de fiscalizagdo (HART & MOORE, 1998 p. 12).

Quando estas instituicdes ndo sdo fortes e bem definidas podem sofrer pressoes, para
atenderem interesses privados, com o0 objetivo gerarem quase rendas a setor(es) especificos

em detrimento do restante do mercado
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A falta de conhecimento dos agentes politicos, as informacdes incompletas e a
predominancia de estere6tipos ideoldgicos com base em modelos subjetivos podem explicar e
fundamentar suas escolhas, que levam a formacdo de mercados politicos que podem
perpetuar, instituicdes improdutivas e suas respectivas organizacoes.

North (1992), ja demonstrava que 0s casos de sucesso na histdria econdmica
descrevem inovagdes institucionais, que contribuiram para a reducdo dos custos de transagdo
e permitiram maiores ganhos comerciais, levando a expansdo do mercado.

O mesmo autor avanca sua andlise afirmando que a nivel microeconémico, alguns
paises em desenvolvimento tornaram-se casos de sucesso, possibilitando o entendimento que
as palavras de efeito “privatizacdo”, as vezes, ocultam as diversas formas adotadas por

organizacOes (publicas ou privadas) para evoluir e superar os problemas de “acdo coletiva”.



3 SISTEMAS ELETRONICOS DE TROCAS DE INFORMAGOES

COMERCIALIZACAO - INTERNET

3.1 Analise Histoérica

Desde os séculos XVI1II e XIX, as inovagdes tecnoldgicas tém sido o sustentaculo dos
fundamentos capitalistas que visam a redugédo de custos e a elevagdo de produtividade e de
rentabilidade, como preceitos de desenvolvimento econémico. A diviséo do trabalho proposta
pioneiramente por Adam Smith evoluiu a ponto de permitir que tarefas, ao serem
extensivamente repetidas, fossem realizadas mais rapidamente e exigindo um menor grau de
intensidade de “trabalho” através do uso mais intensivo do “capital”, incorporado sobre o
conhecimento dos antigos artesdos. O trabalho manual muitas vezes era substituido pelas

maquinas, que promoviam a automagc&o a partir de fontes de energia como agua e vapor.

Ao transpor estes novos conceitos de producdo dos limites geograficos Europeus para
o resto do mundo, principalmente os Estados Unidos, fez ocorrer uma enorme transformacao
nos mercados, de forma quantitativa e qualitativa.

A aceitabilidade de produtos ndo especificos, por parte dos consumidores, permitiu
maior padronizacdo, que levou a niveis mais elevados as possibilidades dos preceitos
capitalistas. Além de padronizar bens passou-se a padronizar pecas, usando-as em diversos
produtos, o que deu ainda mais espago para a expansao da produtividade industrial e reducgao
de custos.

Este aumento na capacidade produtiva das empresas através destas transformacdes
ampliou a capacidade das indlstrias de atender o mercado, transpondo os mercados
inicialmente colocados, criando a necessidade de que se buscasse novas fronteiras e novos

mercados.
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No caso americano esta transformacdo industrial que era restringida por sua
localizacdo e imensiddo geogréfica. Desta forma beneficiou-se consideravelmente com a
revolucdo dos transportes (entre outras), simbolizado fisicamente pela expansdo das linhas
férreas, permitindo que as empresas encontrassem novos mercados. Contudo esta nova
realidade industrial e comercial exigiu que as empresas ampliassem seus objetivos
organizacionais, devido a necessidade de terem que administrar entrepostos e armazéns
longinquos (WILLIAMSON, 1991, p. 62).

Para operacionalizar tal administracdo, as trocas de informagdes entre 0s entrepostos e
a sede tornaram-se imprescindiveis, e o surgimento e instalacdo de linhas telegréaficas vieram
resolver temporariamente tal problema.

Com a difusdo de novas doutrinas administrativas resultantes da Revolugdo Gerencial
0s objetivos empresariais sdo ampliados. O acesso e processamento de informagdes
adquiriram importancia fundamental na administracdo das organiza¢Ges empresariais.
Inicialmente, refletiam necessidades de logistica de producdo e distribuicdo e posteriormente,
alcancaram dimensdes ainda maiores. Dentro da firma desenvolveu-se um sistema de
indicadores para operéarios, de forma que o resultado de seu trabalho se tornasse visivel por
todos.

Surge entdo a necessidade do mundo econémico para que as informagfes, ndo so
internas como também ao nivel de mercado, possuam maior fluéncia, para que todo o sistema
continue avangando.

Porém esta facilidade nas trocas de informagdes que as empresas necessitavam iriam
ser atendidas através de um sistema que, inicialmente, ndo possuia o objetivo de atender a
demanda do mundo empresarial.

A Internet foi criada em 1969 para atender a interesses estratégico-militares do

departamento de defesa americano, sendo idealizada pela Advanced Research Projects
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Agency (Arpa), como um sistema de comunicacdo de informagdes compartilhadas, dando
acesso a computadores em localidades diferentes. Esse sistema de rede era distribuido para
permitir a agil alteragdo do direcionamento das comunicagfes, em caso de ameacas a
soberania americana (ALBERTIN, 1999, p. 40).

A grande diferenca entre esta e as outras redes da época, era que enguanto nas
pioneiras as informacBes eram distribuidas e processadas em cada computador
independentemente, na Internet, os arquivos e processamento eram guardados e realizados
num mainframe (computador central), cujo papel era fundamental e indispensavel para a
operacionalidade do sistema.

Na década de 80, houve mudancas com a separacdo do ambiente de rede em dois
segmentos: rede de defesa e de pesquisa civil, esta Ultima que foi batizada de Nfnet,
transformando-se, mais tarde, em Internet (Intercontinental Networks). Inicialmente, a
Internet tinha o papel de auxiliar nas pesquisas e na educagdo, uma vez que o uso comercial
era proibido pela NSF Acceptable Use Policy (ALBERTIN, 1999, p. 40), sendo liberada para
negdcios a partir de 1993, permitindo acesso global a computadores e bases de dados por
meio de conexdes realizadas através de linhas telefonicas.

Inicialmente, periodo que poderiamos chamar “Pré-Internet”, as trocas de informacdes
entre computadores eram realizadas através do sistema chamado EDI® (electronic data
interchange). Este sistema caracterizava-se pela conexdo de computadores de diversas
pessoas, empresas e organiza¢fes que possuissem um mesmo sistema computacional.

A mudanca de sistemas baseados em computador central para sistemas baseados em
microcomputadores interligados em rede permitiu que um mesmo software fosse utilizado
paralelamente em diversos computadores.

Os computadores passaram a fornecer subsidios ndo so para o trafego de informagdes,

8 Significa a troca de informagdes comerciais entre unidades conectadas de um computador a outro por meio de redes
denominadas de VAN — Value Added Network Services.
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mas também para seu processamento. Sistemas informacionais integrados tornaram-se
capazes de capturar informagdes, transporta-las, processa-las, interpretd-las, tomar decisdes
com base nas interpretacGes e agir, completando assim todo o ciclo do uso de informagdes.
Contudo ndo podemos esquecer que esta evolucdo somente ocorreu de forma téo
eficiente em decorréncia dos processos de barateamento e adequagdo estrutural dos meios de

comunicacdo e das industrias de computadores.

Tabela 1 - Mercado Mundial de Telecomunicagdes (Equipamentos e Servicos) - 1995.

Mercados Bilhdes de US$ Participacéo Tx. Cresc. Médio
anual (1987-92)

Equipamentos 82,1 18,76% 3,2%
Comutacédo 30,6 7,01% 1,10%
Transmissao 17,8 4,08% 9,20%
Cabos 6,6 1,51% 2,90%
Outros Equip. de Transm. 13 2,98% -0,50%
Terminais 14,1 3,23% 7,40%
Servigos 354,7 81,29% 1,40%
Telefone 298,4 68,32% 0,60%
Telex e Telégrafo 5,6 1,28% -3,80%
Outros servigos 50,7 11,61% 8,10%
Total 436,8 100,00% 1,70%

Fonte: Tigre (1995, apud RODRIGUES, p. 26).

Na prética, os processos de trocas eletrbnicas de informagdo, alteraram
definitivamente as formas tradicionais de comercializacdo. Esta transformacéo ocorre porque
através destas ferramentas o envolvimento entre empresas, fornecedores, atacadistas,
varejistas e consumidores finais pdde ser completo. Esta interpretacdo advém do seguinte

funcionamento: quando o consumidor vai ao estabelecimento comercial (que esteja conectado
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a uma rede de EDI, ou Internet) e adquire um produto, essa informacéo é imediatamente
repassada aos computadores da prépria empresa (que alterard os volumes dos estoques e fara
os devidos tratamentos fiscais, contdbeis e gerenciais). Também essas informagdes sdo
instantaneamente repassadas para os computadores dos fornecedores (para que ele possa
providenciar o reabastecimento da unidade), bem como para o fabricante, a fim de agilizar a
producdo para o fornecedor de matéria-prima, no objetivo de flexibilizar a entrega do material
no menor prazo possivel, beneficiando, assim, toda a cadeia de supply chain management.

Este esquema demonstra de uma maneira simplificada e parcial as vantagens do EDI,
que atualmente conta com o apoio de outras tecnologias que o complementam e viabilizam o
sistema, sem o0 qual o processo nédo seria tdo preciso e dindmico.

O crescimento do volume e da complexidade das informagdes necessarias aos
processos produtivos levou a uma aceleragdo da informatizacdo das empresas. Em fungdo
disto esperariamos verificar na pratica impactos econémicos fortemente positivos a partir do
uso de redes de informacdo de alta tecnologia. Inicialmente, entretanto, diversos estudos
apontavam na direcdo oposta, sobretudo quando a analise era realizada sobre valores
agregados (SASHI; O'LEARY, 2002). Davenport (1994) destaca que o investimento em
novas tecnologias nos Estados Unidos coincidiu com a redugdo geral da produtividade e
lucratividade. Em seu trabalho é identificado um estudo de Feldberg e Glenn (1987) que apura
um aumento de postos de trabalho relacionado & operagdo e manutencdo dos computadores,
portanto incremento de gastos com salarios, correspondente a reducdo de cargos
burocraticos.(RODRIGUES, 1997 p. 87).

Varios argumentos tém sido usados para explicar a relacdo entre a utilizacdo da
informética e da queda de produtividade. Dentre as teses que tem encontrado maior respaldo,
explica que a queda de produtividade esta ligada diretamente ao uso ineficiente dos sistemas

de informatica.
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3.2 O Impacto do Comércio Eletrdnico na Economia — Evidéncias

Como o estudo vem avangando no fortalecimento da tese, de que o comércio
eletronico teve, tém e terd um consideravel papel no crescimento do setor de servigos no
mundo, buscamos dados, que demonstram quais 0s avancos ja realizados e quais as
perspectivas vislumbradas para o futuro pelos especialistas.

Iniciamos nossa analise pelos Estados Unidos, aonde a Internet vem sendo explorada
ha mais tempo. Os numeros mostram que o mercado tem assimilado rapidamente os desafios
que a Web traz. De acordo com estudo realizado pelo Centro de Pesquisa da Escola de Pos-
Graduagdo em Administragdo da Universidade do Texas e divulgado pela Cisco Systems Inc.,
a economia na Internet cresceu 68% no periodo do primeiro trimestre de 1998 (US$ 64
bilhdes) ao primeiro trimestre de 1999 (US$ 108 bilhdes). Os negdcios on-line injetaram na
economia americana cerca de US$ 507 bilhdes e geraram 2,3 milhdes de empregos. O
aumento do volume de negdcios realizados na Web no periodo é de 127%. Ainda, segundo o
estudo, a economia da Internet, que passou de US$ 301 bilhdes em 1998 e esta estimada em
US$ 507 bilhdes para 1999, atualmente gera nos Estados Unidos uma receita anual superior a
de setores como telecomunicaces (US$ 300 bilhdes) e empresas aéreas (US$ 355 bilhdes)”.

O tamanho potencial do comércio eletrénico entre empresas na economia é vasto. A
Jupiter Communications (1998 apud, LUCKING-REILEY; SPULBER, 2000) estima que
transacOes globais de bens (excluindo servicos) entre negdcios nos Estados Unidos deveriam
chegar a US$11.5 trilhdes entre 2000 dos quais US$336 bilhdes, conduzidos
eletronicamente™. Apesar da projec&o otimista, o instituto de pesquisas reduziu as previsdes
de faturamento do mercado de B2B on-line. A primeira expectativa era de que o mercado

alcancaria US$ 6,3 trilnGes em 2005, posteriormente, o Jupiter abaixou a previsdo para US$

° INFO Exame. Sio Paulo, p.113, 22 mar. 2000.
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5,4 trilhdes, em 2006, mas que segundo a empresa este volume de negociagdo ja representa
36% de todas as relagGes entre empresas. Um pouco mais modesto, a Goldman Sachs (2000)
projeta que as transagcdes B2B e-commerce alcancardo US$4,5 trilhdes mundial antes das
2005. O Gartner Group estima que em 1999 ocorreu US$90 bilhGes em transacdes de Internet
via B2B, por comparagdo somente as transacdes B2C Internet com comercializaram algo
proximo a US$16.7 bilhdes (LUCKING-REILEY; SPULBER, 2000).

Segundo estimativas da OCDE, as transagfes entre empresas e consumidores
constituirdo cerca de 5% de todas as operagOes no atacado e no varejo em 2005. As previsdes
mais conservadoras estdo indicando taxas anuais de crescimento, para o futuro préximo,
acima de 45% na escala mundial (CANUTO, 2000).

Atualmente o Brasil é responsavel por 88% das compras eletrnicas realizadas na
Ameérica Latina, que este ano devem somar US$ 160 milhdes, de acordo com dados de uma
pesquisa realizada pelo Boston Consulting Group™.

Em termos de Brasil podemos citar o caso do setor varejista, onde o ano de 2001 foi
marcado pela confirmag&o de varejistas tradicionais na area do comércio eletronico. Lojas on-
line tiveram grande crescimento e fecharam o ano com lucro. E o caso do Ponto Frio, que teve
na web o seu quarto ponto-de-venda, entre os 353 que possui. O grupo Pado de Acucar foi
outro que experimentou grande sucesso em 2001 no comércio eletrénico.As vendas de Natal
do site “extra.com.br” foram 400% superiores as de 2000, o que deve elevar 0 e-commerce do
grupo Pdo de Acucar a condigdo de primeira ou segunda loja na venda de eletrodomésticos e

bens de informatica*2.

19 Note que transag@es totais sdo medidas de renda que podem exceder bem GDP que é uma medida de valor
total somou.

1 INFO Exame. Séo Paulo, p. 113, 22 mar. 2000.

12 http://www.visio.com.br. Ed. 49 « 05/01/2002



46

Uma sondagem preliminar feita em 2000 pela Edge Research, representante brasileira
da Forrester, detectou, entre 52 empresas, que as vendas pela Internet podem crescer de 1 %
para 10% do faturamento total em apenas trés anos™.

Segundo o BNDES (06/2000), existem alguns setores que possuem uma vantagem

comparativa na utilizacdo do comercio eletronico, demonstradas nas tabelas abaixo:

Tabela 2 — Potencial de Negdcios do Comércio Eletronico no Brasil, segundo

segmento econdmico.

Alto Médio Limitado
Construgéo civil Transportes Textil
Agribusiness Autopecas Siderurgia

Mercado Imobiliario |Quimico e petroquimico Mineracao
Alimentos e bebidas Farmacéutico Eletroeletronico

Servigos de salde

Fonte: Booz-Allen & Hamilton (Gazeta Mercantil - 27/04/2000™).

Tabela 3 — Perspectivas do Comércio Eletrdnico no Brasil, conforme setor.

Indistria O que migra para a Web

Servicos de utilidade | Venda e pagamento de servigcos publicos (exemplo: gas,

publica eletricidade, tributos, etc);

Computacdo e | Cadeia de suprimentos e negdcios com varejistas;
eletroeletrénicos

Automobilistica Vendas no varejo, abastecimento da linha de producdo, e

comércio de componentes;

Transporte e | Leildo de espagos ociosos nas frotas e oferta de fretes, com
Armazenagem trajetos fixos;

Farmacéutica e médica Cadeia de suprimentos e vendas para 0 varejo;

3 INFO Exame. Séo Paulo, p. 113, 22 mar. 2000.
1% Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico. Analise Setorial, n°15.
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Petroquimica Venda de petroleo, plastico e produtos quimicos;

Alimentos e Agricultura | Reposicdo dos centros de abastecimento e comércio de pegas para
maquinas;

Produtos para escritério | Abastecimento da cadeia de reposigdo, vendas e reposicdo de
estoque;

Construgéo Licitacdo para projetos de engenharia, e comércio de material de

construcao.

Fonte: Global Trends (Seminario realizado em 03/05/2000)™.

Outro setor que pode ser altamente beneficiado com o e-commerce é o de publicidade
e propaganda. De acordo com a Associagdo de Midia Interativa (AMI), em 1998 foram

injetados R$ 25 milhdes na segéo brasileira da rede™.

3.3 Sistemas Atuais de Utilizacdo dos Meios Eletrénicos de Comunicagéo

Mais do que um agente de comunicagdo e informacéo, a Internet é o principal motor
dessa revolucdo que esta jogando por terra 0 modo tradicional de se fazer negdcios, abrindo
oportunidades de compra e venda de qualquer produto em todos 0s seguimentos econémicos

da sociedade.

3.3.1 O Uso da Internet na Empresa

O uso comercial da Internet ndo apresenta barreiras relevantes. Existem dados
provenientes de estudos que demonstram uma clara predominancia de pequenas e médias
empresas na utilizagdo da Internet. Muito embora os custos de entrada variem bastante de

acordo com a utilizacdo que se faz da Rede. A utilizacao da Internet pela empresa pode variar

15 1dem.
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muito de acordo com a amplitude que a empresa pretende chegar. Ela pode ser muito
acessivel, através da confeccdo de uma homepage simples, por exemplo, pode ser
encomendada por menos de cem dolares, enquanto uma homepage com animacdes, multiplas
paginas organizadas em arquivos, bancos de dados e um design profissional pode chegar a um
custo aproximado de uma centena de milhares de ddlares (CIRIA, 1997, p. 42).

A interatividade entre uma firma e o exterior pode ser realizada a baixo custo, de
forma répida e eficiente atraves da Internet. Utilizando-se somente os recursos da Rede é
possivel negociar com fornecedores, pré-selecionar médo-de-obra, divulgar e vender bens e
servigos, divulgar a empresa, atender consumidores e realizar trabalhos conjuntos com outras
empresas. Isto abre caminho para a criagdo de um novo tipo de empresa, a empresa virtual.
Empresas virtuais sdo aquelas que ndo atendem pessoalmente, apenas por telefone, correio,
fax e Internet.

Segundo Rodrigues (1997) as vantagens sobre uma empresa convencional seriam
basicamente a velocidade no atendimento e a economia de espaco. A pratica da virtualidade,
entretanto, ainda ndo se difundiu junto ao empresariado: apenas 4% das empresas pesquisadas
se declaram virtuais. Provavelmente, a medida que o potencial comercial da Internet for sendo
descoberto na pratica, e a utilizagdo de seus recursos tornar-se mais facil e conhecida, o
percentual de empresas virtuais crescera consideravelmente.

As empresas que, de alguma forma, estdo envolvidas com a tecnologia da informagéo,
inclusive as empresas ligadas a Internet, estdo constituindo o que vem sendo denominado de
"nova economia”.

A disseminacdo do uso empresarial da Internet sob o ponto de vista de muitos
estudiosos ainda é restringido por varios problemas de infraestrutura funcional. De acordo

com o estudo de Rodrigues (1997), os trés principais problemas de disseminacdo da Internet

16 INFO Exame. S&o Paulo, 16 de junho de 1999, p.151-159.
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no mundo empresarial (no Brasil, EUA e demais paises desenvolvidos) decorrem da
ineficiéncia dos sistemas de telecomunicacdo, material de apoio para capacitacdo técnica e
falta de qualificagdo técnica para prover o sistema. E apresentado abaixo grafico que expde

estes e demais problemas para a difusdo da Internet.

Gréfico 1 — Problemas para Difusdo da Internet, no Brasil e no Mundo — 1997.

80%

70%

H telecomunicag0es ineficientes

[ falta de literatura acessivel

[l falta de mao-de-obra especializada

[ custo de projeto elevado

Firmas usuarias

[Ofalta de software amigavel

[ falta de consultores especialistas

O resisténcia dos funcionarios

M falta de provedores de acesso

Brasil desenv. Mundo

pais

Fonte: Rodrigues, 1997.

Os dados demonstrados pelo grafico nos informam, que o Brasil assim como, 0s paises
desenvolvidos e o0 mundo possuem como problema principal, a caracteristicas que trata da
eficiéncia dos sistemas de telecomunicagdes. Nos espectros analisados, as estruturas de
telecomunicagdo sdo consideradas como ineficazes e comprometem o uso empresarial da
Internet. Como segunda caracteristica verificada de maior importancia para o Brasil e para o
mundo encontra-se o fator relativo a falta de literatura acessivel sobre a matéria. Para 0s
paises desenvolvidos existe um empate técnico através da pesquisa do autor entre falta de
literatura acessivel, falta de mado-de-obra especializada e custo de projeto elevado. Outro

problema verificado no Brasil e no mundo quanto a disseminagdo da Internet, refere-se a
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caracteristica de haver falta relativa de mao-de-obra especializada. O quarto problema citado
pelos entrevistados como responsavel pela limitagdo da Internet no Brasil, refere-se a falta de
software amigavel, enquanto que para os paises desenvolvidos este fator é classificado como
o terceiro delimitador e para 0 mundo este fator é tido como quinto. O quinto ponto da anélise
brasileira, os elevados custos do projeto de implementacdo e utilizacdo restringem o uso

comercial da Internet.

Como os trés ultimos problemas que emperram a proliferacdo da Internet em grau de
importancia de um modo geral sdo a falta de consultores especializados, resisténcia dos

funcionarios e a falta de provedores de acesso.

O uso corporativo da Internet pode ser considerado recente, mas, a partir das
finalidades do desenvolvimento das homepages, j& pode ser divido em trés etapas, sendo que,

no Brasil, encontram-se empresas nas trés fases, utilizando homepages como:
» canal de informacéo;
« canal de comunicacéo; e

« plataforma de transagdes comerciais.

E dado e certo que a Internet demonstrou possuir potencial para revolucionar, de
forma radical, o relacionamento, entre si, das empresas, e, entre as empresas e o consumidor

final, e essa revolugdo ja esta acontecendo.

Pelas vantagens que podem ser introduzidas, essas mudancas se revestem de aspecto
estrutural, e irdo alterar, de forma definitiva, o relacionamento entre as empresas e, entre

empresas e consumidores.
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Os velhos paradigmas econdmicos criados em torno das empresas tradicionais (que
ndo participavam do mundo virtual), foram e estdo sendo ajustados para explicar estes novos
tipos de relagGes comerciais provenientes do mundo econdémico baseado na economia virtual.

Drucker (1999), interpretou desta forma a importancia da Internet (leia-se comércio
eletronico), onde afirma: “O comércio eletrdnico representa para a revolucdo da informagéo o
que a ferrovia representa para a revolucdo industrial”.

Os termos utilizados em torno da “nova economia” vém sendo, aos poucos,
consolidados. O “E-Business” € a definicdo a cerca da amplitude das atividades empresariais
que estdo sendo desenvolvidas por meio da Internet, essa expressdo tem sido utilizada, no
sentido de englobar os termos “E-Commerce” e “E-Services”. Do ponto de vista técnico o E-
business (“electronic business” ou “negdcio eletrénico”), que ndo deve ser confundido com e-
commerce (ou “comércio eletrdnico™). O e-business pode ser definido como uma estratégia de
insercdo da empresa na Internet, visando automatizar suas atividades em diversas areas, como
as comunicages internas e externas, a transmissdo de dados, controles internos, treinamento

de pessoal, contatos com fornecedores e clientes etc.

Por outro lado, o e-commerce - ou comércio eletrénico -, é parte integrante do e-
business. E a atividade mercantil que, em Gltima analise, vai fazer a conexo eletrdnica entre a

empresa e o cliente, seguindo a estratégia estabelecida pelo e-business.

3.3.2 Modalidades de Comércio Eletronico

a)Business-to-Consumer (B2C), ou seja, realizacdo de negdcios, pela Internet entre a
empresa e o consumidor final, a empresa disponibiliza produtos e/ou servigos para 0s

consumidores, que acessam 0s websites para ter contato com as ofertas.
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b)Consumer to business (C2B),Apesar de ser muito parecido e até causar um certo tipo
de confusdo com a modalidade de B2C, as aplicagdes entre ambos sdo bem distintas. Trata-se
na verdade de um tipo de leildo invertido, onde os clientes dizem quanto gostariam de pagar
por um produto previamente formatado pelo vendedor. O C2B originou-se no mercado de
passagens aéreas dos Estados Unidos.

¢)Consumer to consumer (C2C), é um mercado de consumidores para consumidores,
cenario em que ndo é necessario haver produtos definidos nem entidades de negociantes.
Constitui-se por websites comerciais onde predominam leil6es. O objetivo desse mercado é o
de aproximar os usuérios compradores dos usuérios vendedores, podendo ser empresas ou
ndo. Também se classificam C2C, aqueles sites que ndo efetuam leiles, mas que atuam na
area de bens e servigos, oferecendo um tipo de classificado eletrnico, proporcionando que

vendedores e compradores alcancem seus objetivos.

d)Business-to-Business (B2B), que se refere a realizacdo de neg6cios entre as

empresas, pela Internet®’.

Outros termos, como “E-Procurement” , referindo-se as aquisi¢Bes realizadas pelas
empresas, através da Internet, e “E-Strategy”, referindo-se as estratégias de atuacdo das
empresas na Internet, vém sendo incorporados.

As estratégias do Business-to-Business (B2B), para atuagdo na Internet, podem
envolver homepages isoladas, "shoppings virtuais”, voltados apenas para clientes

empresariais, e portais proprios ou independentes.

" como o objetivo central do trabalho é o estudo deste tipo de comércio eletrénico, nos reservaremos ao direito
de sermos mais especificos neste tipo de transagdo comercial e de ampliarmos a abordagem.
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Quanto aos portais proprios, a estratégia de algumas empresas envolve, inclusive, a
criacdo de diferentes portais. Um deles pode estar voltado para um grupo de grandes
fornecedores selecionados; outro, para fornecedores comuns, onde as compras podem ser
feitas eletronicamente, e, ainda, portais exclusivos para os clientes, acessados por senhas,

onde € possivel acompanhar as requisicOes efetuadas, desde a producdo até o embarque.

Os portais independentes sdo de empresas ".com" intermediérias. Existem o0s
intermediarios horizontais, que agregam varias industrias, e sdo, geralmente, empresas com
sistemas genéricos de gestdo de transagdes via Internet. Os intermediarios verticais, por sua

vez, sdo focados em uma industria especifica.

O papel dos intermediarios tende a ser ampliado, no sentido de agregar servigos, como
0s portais voltados para o B2B, que oferecem diversas solugfes para as empresas, inclusive,

relativas a logistica. Um outro servigo agregado se refere & garantia da seguranca das

transacOes, por meio de monitoramento e cuidadosa selecdo dos participantes.

Os portais podem ser, inclusive, desenvolvidos em diversos idiomas, para facilitar o

acesso de empresas de outros paises.

d.i.)Dentre as principais vantagens do uso do B2B pelas empresas podemos citar
(BNDES, 2000):

= ampliagdo dos canais de vendas;
=  aumento da competitividade das empresas;

= reducdo de custos em todos os processos realizados com auxilio da

Internet;
= disponibilidade de operacao 24 horas;

*  rapidez na realizacdo dos processos;
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reducéo da incidéncia de erro nos processos;
agilizacdo da integracdo com fornecedores;

reducdo de circulagdo fisica de documentos (desenhos de engenharia,

por exemplo); e

diminuigdo do ciclo de compras.

d.ii.)Atividades afetadas pelo B2B (BNDES, 2000):

Quanto aos parceiros de negocios, a Internet esta trazendo, para as empresas,

mudancgas irreversiveis, afetando, principalmente, as seguintes atividades:

automacédo dos processos de relacionamento entre 0s parceiros;
compra de matérias-primas, insumos, etc;

gerenciamento eletrénico de documentos;

gerenciamento de estoques do parceiro;

gerenciamento da armazenagem do parceiro;

oferecimento de pacotes integrados de servi¢os, como a agregacdo de

suporte financeiro;

projecao de demanda;

acionamento dos sistemas de producéo;
atendimento direto ao cliente; e

oferecimento de servicos de p6s-venda.
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d.iii) Segundo o BNDES (2000, 2) A utilizacdo da Internet, entre os parceiros,
facilita, ainda, o seu uso, relativamente a organizacdo interna das empresas, principalmente

guanto a:
» integracdo dos sistemas internos de transporte, armazenagem e estoque;
» difuséo de instrumentos de trabalho e administracdo, como:
= formatos de contratos;
= tabelas de pregos;
= informacGes sobre politicas de remuneracdo de vendedores;
= sistemas interativos para treinamento;
= cadastro de clientes;
= troca de informacGes com as diversas filiais;
= analise de desempenho da empresa;
= clippings — informativos; e

» informag0es da area de recursos humanos.

Tabela 4 — Caracteristicas comparativas entre B2C e B2B.

B2C — Business to Consumer |BZB - Business to Business

Poucos itens por pedido. Muitos itens por pedido.

Grande nimero de pedidos. Pouco numero de pedidos. Dados muito
especificos, sobre volumes, prazos de entrega e
formas de transporte.

Voltado a facilidade de uso do | Utilizacdo de ferramentas de interacdo, com

consumidor. acesso controlado. Profunda funcionalidade.
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3 Utilizacdo de ordens de pagamento.
Pagamento com cartdo de o
o Protocolos  sofisticados  de  transagOes
crédito. o
comerciais.

Fonte: BNDES (2000).
e) E-Procurement: A compra de suprimentos é uma das principais atividades afetadas
pelo B2B, a partir da automagéo da gestdo da cadeia de suprimentos e a reducéo do ciclo

operacional de compra e venda, com a troca rapida de informacdes.

Os novos processos ja estdo acarretando mudancas no funcionamento dos
departamentos de compras, e, acredita-se que em poucos anos quase todas as compras de
corporagdes estardo sendo feitas pela Web, devendo-se ressaltar as compras diferenciadas,

entre itens ndo especificos e especificos.

Os produtos mais padronizados, com bastante fornecedores, podem ser adquiridos pela
Internet, através de portais de procurement, por sites que apresentam, de um lado, as empresas
compradoras, e, de outro, os fornecedores. Quanto mais empresas aderirem a este sistema,
maiores 0s seus beneficios. Com esse sistema, ha grande pressdo sobre a cadeia de
suprimentos, criando-se oportunidades para a reducdo significativa de custos, e ampliando-se
0 leque de possiveis compradores e supridores. A tendéncia, assim, é a diminuicdo da

dependéncia em relacdo a determinados fornecedores.

Quanto aos produtos especificos, os quais ndo se descobre fornecedores com
facilidade, devem permanecer os mecanismos tradicionais de contrato, porém, com uma
estratégia de integracdo da cadeia muito maior, que leve a necessidade de divulgacdo de dados
entre os parceiros da cadeia produtiva. Desse modo, é de se esperar uma maior eficiéncia da

cadeia de fornecedores.

De uma maneira geral, pode-se falar que ha uma reducdo de custos em todo o

processo, incluindo a burocracia, pois, com o B2B, reduzem-se:
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« as visitas;
- as trocas de documentos; e
+ 0s intermediérios.
A automatizagdo do processo envolve as mais diversas fases, como:

+ processo de selecdo;

processo de aprovagdo das compras;
* negociacao de prego;
+ negociacdo do prazo; e
« preenchimento de pedidos.
Outras vantagens das compras, utilizando o B2B, referem-se a:
+ otimizacao do processo;
« reducdo de estoques;
« ainformacdo fica mais disponivel;
« 0 cliente pode acompanhar em que etapa da producéo esta o seu pedido; e
« as equipes de vendas podem atuar como consultoras dos clientes.

Com todas essas facilidades, criam-se incentivos para a especializagdo e a

desintegracéo vertical das empresas.
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3.3.3 Leildes da Web*®

Inicialmente os intermediarios do comércio eletrdnico criavam sites, que funcionavam
como locais onde eram realizados leilGes, onde os compradores e vendedores interagiam
buscando atender suas demandas.

Com o grande crescimento, tanto em termos de receitas financeiras como de
importancia para alguns setores, algumas empresas decidirdo unir-se com alguns participantes
da mesma industria e criaram sites proprios de leilGes. O objetivo desta se¢do é demonstrar as
caracteristicas destes sites e seus aspectos funcionais.

Como beneficio destacado dos leildes, encontra-se o fato de que compradores e
vendedores ndo precisam conhecer-se face-a-face para administrar ou participar um leildo.
Mas da afirmacéo realizada anteriormente, resulta uma preocupacgéo, quanto a designacdo das
responsabilidades relativas a garantia dos termos acordados nos leildes. Na totalidade dos
sites de leildes de renome e tradicdo, todos os participantes devem passar por uma
qualificacdo, onde é comprovada a capacidade de cumprimento de contratos. Outro detalhe
interessante dos leil6es on-line (comparativamente aos leildes do mercado fisico tradicional),
é que o periodo de tempo de realizagcdo de um leildo on-line é mais longo e termina em um
momento prefixado. Embora o leiloeiro também tenha o direito de ampliar o tempo em um
leildo de Web para que sejam feitas as negociacdes, devemos considerar que normalmente
estes incrementos tempo, variam entre minutos ou segundos.

Dentre os tipos mais comuns de leilGes realizados pelos meios eletrénicos estao:

a) Leildo Inglés ou Leildo de Preco Ascendente: é o modelo mais comum na Internet.
Neste tipo de leildo, um vendedor estabelece preco minimo aceitavel, chamado de preco de

reserva. A valores inferiores ao estipulados no preco de reserva, o bem ndo é vendido.

18 SASHI, &.; O'LEARY, 2002.
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Posteriormente os compradores propdem lances com pre¢os maiores (ascendentes), até que se
atinja um valor maximo onde n&o haja mais lances. O participante que licitou o maior preco €
0 vencedor. Um elemento interessante neste tipo de leildo é que as informacGes fluem de
forma perfeita, onde todos os participantes conhecem os lances realizados e podem rever suas
posi¢cdes enquanto perdurar o leildo, esta modalidade ¢ denominada de leildo de preco aberto.
Outro detalhe interessante é o fato de serem leildes de precos uniformes, onde o prego
méaximo aloca a(s) unidade(s) vendida(s). O leildo Inglés também pode ser do tipo de
unidades mdaltiplas, onde se procede a coleta de todas as quantidades requeridas a cada prego,
comparando com o estoque ofertado. Convoca-se um novo “round” de lances a um prego
maior, se 0 montante demandado for maior que o ofertado, o leildo continua até alcancar o
preco no qual as quantidades demandadas totais se igualem & oferta total.

b) Leildo Alemé&o (Holandés) ou de Preco Descendente: este também é um processo de
arrematagdo de precos abertos e de pregos multiplos (licitantes pagam seu preco individual).
Neste tipo, a companhia que leiloard é o comprador e as companhias que ofertam séo as
vendedoras. O leiloeiro inicia o0 processo com um pre¢co maximo, aonde 0 mesmo vai
declinando, até que o participante (no caso vendedor do produto) reivindique o lance com o
menor pre¢o do artigo em relagdo aos participantes no leildo.

¢) Leildo Discriminatério ou de Primeiro Preco: € um tipo de leildo selado, onde os
participantes fazem lances em envelopes fechados, onde o maior ou menor precgo vigente é o
vencedor. Nos leildes de lance selado o comprador ou o vendedor usa e-mail ou outro método

de comunicacéo eletronico para transmitir uma oferta ao leiloeiro.
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3.4 O E-commerce e a legislagdo tributaria

Também é importante ressaltar a influéncia do E-commerce sobre a questdo tributéria.
Como esse assunto ndo é foco especifico de analise do trabalho, mas como € de grande
interesse para sociedade como um todo, faremos algumas abordagens rapidas e superficiais
sobre o tratamento fiscal, que deve ser dado as comercializagOes realizadas pelo comércio
eletrdnico, uma vez que tais operagbes sdo fontes de arrecadagdo tributaria dos estados da
federacéo.

Além dos efeitos diretos e indiretos do B2B e do B2C, ha que se observar também os
ganhos derivados da Internet nas relagdes entre governo e setor privado. Maior eficiéncia e
menores custos poderdo ser obtidos na coordenagdo entre instancias governamentais
(Government-to-Government, G2G — entre governos), nas compras governamentais (B2G), na
transmissdo e recepcdo de informagdes (G2B e G2C) e nos sistemas de cobranga e
pagamentos de tributos (C2G).

Por outro lado, a Internet e o comércio eletrdnico tendem a exacerbar os desafios que a
integracdo econdmica entre regibes e paises ja vem colocando sobre os sistemas tributarios.

Argumenta Cacenote (2000):

[...] a comercializagdo eletrnica tende a complicar o rastreamento geografico dos
fatos geradores de tributos, o que amplia as chances para a evasdo/elisdo fiscal ou
para a arbitragem entre tributos espacialmente diferenciados, em regiGes e paises. O
problema é maximo nos casos de produtos digitais, transportados na propria rede,
bem como dos proprios servicos de comercializagdo. Afinal, a escolha dos clientes
passou a estar entre um escritorio ou loja local e 0 acesso a Internet. Em cada espaco
geografico de tributagdo, a caracterizacdo de fatos geradores, assim como as
aliquotas correspondentes, quando mal definidas, podem acabar exteriorizando a
comercializacdo eletrdnica ou, ainda pior, afogar com tributos sua difusdo local,
como os correspondentes ganhos dela derivados.

Por exemplo, no caso brasileiro do setor automotivo, os automéveis comprados no

estado de Minas Gerais sdo mais caros do que em comparacdo a outros estados, devido a
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aliquota de ICMS ser maior. Este fator, aliado a outros elementos como proximidade com
mercados interestaduais (entre MG e demais estados)'®, e de que muitos concessionarios
possuem filiais em outros estados redunda naturalmente que este estado com maior carga
tributaria penaliza seu mercado, pois inibe suas vendas internas, devido ao fato de os
consumidores comprarem seus automoveis em estados vizinhos.

Visando contornar esse problema, o CONFAZ (Conselho Fazendario — formado por
representante dos estados da Uni&o) normatizou em 09/96 o e-commerce de automoveis em
todo o territdrio nacional. Esse procedimento motivou as montadoras a realizarem vendas pelo
website porque houve reducdo da carga tributaria em pelo menos 3,65%, beneficiando, dessa
forma, os consumidores finais que optaram pela compra através do website.

Outro importante aspecto a ser ressaltado na questdo do e-commerce € o contrato
eletronico, para o qual ainda ndo ha regulamentagdo propria para que tenha eficacia. O e-
commerce no segmento automobilistico tende a ver o contrato eletrdnico como parte
integrante e, portanto, legitima do art. 82 do Cddigo Civil Brasileiro, que diz que a validade

do ato juridico requer: agente capaz, objeto licito e forma prescrita ou ndo de defesa em lei.

No entanto, alguns cuidados sdo recomendados por advogados especialistas na érea,
um deles é que as empresas que atuam no e-commerce para divulgar produtos e servigos em
seus websites devem ater-se aos artigos 31 e 33 do Cddigo de Defesa do Consumidor,
fornecendo, assim, informagdes sobre ofertas, pregos dos produtos, caracteristicas e garantias,
entre outras providéncias, a fim de evitar futuras lides com clientes que venham a mostrar-se
insatisfeitos apds as compras on-line. (Revista Showroom).

Nesta breve demonstracdo acima, verificamos que o e-commerce, precisa ser melhor

analisado, pois se em um mercado altamente regulado como o automotivo o e-commerce ja

19 Aborda-se neste item a alta fluéncia deste mercado, que com muita facilidade, adquire automéveis em outros
estados proximos, para se beneficiar destas facilidades tributarias.
% Jornal do Brasil, Caderno Economia, p. 26, 16 set. 2000.
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demonstrou seu poder de “fuga” tributaria, pode-se imaginar o que ele pode fazer nos
mercados existentes que ndo sdo “tdo bem regulados”.

Todavia, esperamos que a sensatez prevalega junto as autoridades governamentais, no
intuito de que isto, ndo signifique passividade diante de todas as iniciativas em sobretaxar as
atividades na Internet, em niveis estadual e municipal, dado o risco de ser precocemente
atingida a comercializagéo eletronica no pais, extinguindo as eficiéncias destas.

Acreditamos desta forma ter demonstrado para o leitor, como ocorreu 0 processo de
surgimento das estruturas tecnolégicas que embasam 0s processos de comercializagdo
eletronica, a sua forma de insercdo no mundo empresarial, bem como os instrumentos que
atualmente sdo utilizados como ferramentas de efetivagdo deste segmento. A importancia
deste capitulo, segundo o autor, reside da necessidade de entendimento de como 0s agentes se
relacionam neste universo, para que no capitulo posterior, o leitor possa interliga-los com os

custos de transacao.



4. O COMERCIO ELETRONICO E OS CUSTOS DE TRANSAGCAO

Até o presente momento tratamos dos dois temas especificos deste trabalho, o
Comercio Eletrdnico e os Custos de Transacdo de forma individualizada. O objetivo deste
capitulo é analisar as vantagens e as desvantagens potenciais do impacto do comércio

eletronico (de modo genérico), nos custos de transagdo das empresas e conseqlientemente 0s

incrementos vislumbrados na economia como um todo.

4.1 Vantagens do Comércio Eletronico sobre os Custos de Transagao

Os beneficios recebidos pelo advento de novas formas tecnoldgicas de comunicagdo
eletronica sdo supostamente conhecidos, muito se ouve falar, mas as mensuracoes efetivas
destes beneficios ndo sdo tdo amplamente conhecidas.

Neste topico procuramos demonstrar atraves das revisdes bibliogréficas, dados dos
diferentes setores da economia que demonstram em valores reais ou aproximados 0s
beneficios desta nova tecnologia.

Ricupero (1996 apud, CIRIA 1997) retrata a importancia das novas tecnologias

eletronicas de comunicacéo (e por consequiéncia) do comércio eletronico e da seguinte forma:

A tecnologia da informagdo (comércio eletronico), é considerada a maior industria
global, assim como a de crescimento mais rapido e a primeira em lucratividade.
Alguns historiadores econémicos chegam a afirmar que o impacto da tecnologia da
informacdo na sociedade faz dela uma ‘segunda revolucdo industrial’.

Para iniciar este rol de demonstracGes, citaremos Albertin (1999), o qual definiu o
Comercio Eletronico “como sendo a realizacdo de toda a cadeia de valor dos processos de

negécio num ambiente eletrénico, por meio da aplicacdo intensa das tecnologias de
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comunicacdo e de informagdo, atendendo aos objetivos de negdcio. Os processos podem ser
realizados de forma completa ou parcial, incluindo as transagdes negocio-a-negocio, negocio-
a-consumidor e intra-organizacional, numa infra-estrutura predominantemente pablica de facil
e livre acesso e baixo custo?'”.

As redugdes dos custos pela utilizagdo do comércio eletrdnico sdo mais suscetiveis
segundo Garicano e Kaplan (2000), quando estes sdo relacionados aos entdo denominados
custos de coordenagdo e custos de motivacdo?. Os custos de coordenagdo estariam
relacionados com a necessidade de se determinar pregos e a outros detalhes das transacgdes e
0s seus efeitos verificados foram classificados como: a) melhorias de processos - eficiéncias
obtidas pela reducéo dos custos envolvidos existentes nos processos negociais, representado
simplesmente pela redugdo dos custos de uma atividade ja realizada® e b) beneficios de
mercado - ganhos diretos de informacéo, onde a Internet reduz potencialmente os custos de: i)
encontrar compradores, porque a procura possui menor preco relativo, ii) proporciona aos
compradores e vendedores potenciais, melhores informacfes sobre as caracteristicas dos
produtos (inclusive precos e disponibilidades) e iii) facilita a procura por produtos e a
comparacdo de pregos na Internet, quando comparados a procura por catalogos e por ligagdes
telefonicas.

J& os custos de motivacdo referem-se as assimetrias de informagdes e a possibilidade
de surgimento de sele¢do adversa. As assimetrias de Informac&o referem-se quando as partes
que transacionam ndo tém todas as informagdes relevantes e necessarias para determinar se 0s
termos dos acordos sdo aceitaveis e determinar se eles sdo de fato conhecidos e esta perda de
informagdes sobre 0 objeto da troca pode-se traduzir na perda de eficiéncia. Sobre selecéo

adversa entende-se como o0s custos derivados da inabilidade das partes em “amarrarem-se”

2! Entendemos que a definigdo citada acima, ndo desvirtua todas as conceituacdes j4 feitas, pois se insere dentro
do E-business ou seja funciona como fator de estratégia empresarial.

22 Conceitos criados pelos autores citados.

28 Substituicdo de uma transacéo que é conduzida por telefone ou fax, por transacdes realizadas por Internet.
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para levar a cabo as ameagas e promessas que gostariam de terem feitos, mas que tendo feito
gostariam de renunciar. O grau de incidéncia deste tipo de custo vai depender da
especificidade do bem ou servico, onde o B2B/EC tem o potencial diminuir estes custos pelo
processo de padronizagdo reduzindo assim os custos dos contratos imperfeitos.

Uma melhor visualizacdo dos conceitos tratados anteriormente pode ser feita através
estudo realizado pelos j& autores citados, para um processo de venda de automéveis por
leildes de Internet. Em uma primeira analise as vendas via Internet, apresentam uma vantagem
relacionada a economia de tempo. Nesse sistema eletrdnico a efetivagdo da venda leva em
torno sete dias, enquanto que pelo processo de leildo do mercado fisico este espaco de tempo
sobe para trinta sete dias, uma reducdo percentual em termos de tempo de aproximadamente
81%. Prosseguindo, o estudo demonstra outra forma de reducdo dos custos, sendo que a
pesquisa averiguou que o processo de leildo fisico tem um custo econdmico médio em torno
de $520 por carro. O mesmo processo de leildo via Internet tem um custo econdmico tedrico
médio de $249 por carro®. Porém para a amostra verificada no estudo®, os 694 carros
vendidos usando o processo Internet da Autodagq”® demonstram como resultado um custo
econdmico efetivo de $324 por carro - uma reducdo real de [38%.

Para fortalecer esta argumentacéo, utilizamos os dados do Boston Consulting Group, o
qual afirma que as empresas participantes do comércio eletrdnico diminuem, em média, 15%
dos custos de insumos diretos. Nas compras gerais, a referida economia de custos pode chegar
a 65%.%" Da mesma forma, utilizamos a experiéncia da Nutrabid®® (GARICANO; KAPLAN

2000), a qual constatou que nos seus leildes, para determinadas quantias de matérias-primas,

2 Foram consideradas algumas suposicdes condicionantes para que o resultado do trabalho demonstrasse a
imparcial do estudo.

% Amostra de 694 negociados na Autodag.

% Empresa americana especializada na venda de automéveis no mercado doméstico dos EUA, através de leildes
na Web.

2" BNDES, Geréncia Setorial de Comércio e Servicos, 06/2000, N° 15.

%8 Empresa Americana de E-commerce do setor de nutraceutical: suplementos dietéticos (vitamina, minerais,
etc.), funcional / comidas médicas, e natural / comida orgénica e cuidado pessoal.
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onde comprador obteve ofertas que eram cerca de 14% menores aos precos que ele estava
pagando no mercado fisico. Outro detalhe interessante, é que esta reducdo ocorreu em mais de
80% das matérias-primas oferecidas.

Para reforcar a idéia da reducdo no tempo de negociagdo, chamada pelos autores de
melhorias de processo, a Nutrabid, verificou que o tempo incorrido da negociacdo dos
produtos caiu de 84 dias — mercado fisico, para algo proximo ha dois dias no mercado
eletronico. Um incremento consideravel nas reducdes de custos, principalmente quando
analisado pelo fator custo oportunidade.

Como forma de especificar melhor estas melhorias em termos de redugdo de custos
citamos Lucking-Reiley e Spulber (2000) que demonstram evidéncias ndo comprovadas que
tais reducBes de custos em outros setores também sdo possiveis. Estimativas da Telecom
Britanica indicam reducdes de custos de $113 para $8 por transacdo, com a implementacéo
dos meios eletronicos. Conforme, Alaniz & Roberts (1999 apud, LUCKING-REILEY;
SPULBER, 2000) as estimativas da Mastercard também demonstram que os custos de
processamento das ordens de compra cairam de $125 para $40, e que o tempo envolvido na
tarefa reduziu-se de 4 para 1,25 dias A empresa Lehman Brothers acredita que uma transacéo
financeira das institui¢@es financeiras, que antes custava em torno de $1,27, quando realizada
por um caixa, passou para $0,27 quando realizada via Banco 24 Horas e $0,01 para uma
transacdo on-line. (The Economist, Apud: Sashi & O’Leary 2002).

A empresa americana, Weirton Steel informou um aumento seus lucros na ordem de
10% como resultado da utilizacdo um leiloeiro de e-commerce (intermediario), a empresa
“Metalsite.com”, também informou aumento nos seus lucros no mesmo indice percentual

através da reducdo do excessivo volume de estoques.
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4.2 Desvantagens do Comércio Eletrénico sobre os Custos de Transagédo e seu Impacto

na Economia.

A primeira desvantagem potencial do comércio eletrénico refere-se ao poder de
controle do mercado. As autoridades, politicos e pensadores da matéria “antitruste” estdo
preocupados que o0s websites B2B, pois acreditam que 0S mesmos permitirdo aos
competidores uma elevada troca de informagOes. Esta facilidade pode colaborar para o
aumento da probabilidade de surgimento de algum tipo de conspiracdo visando assim &
fixacdo e/ou manipulagdo de pregos, assim elevando os custos de motivagéo do processo.

Também, preocupam-se com a possibilidade de que os websites B2B poderao excluir
a participacdo de competidores, conduzindo a sua exclusdo de segmentos do mercado. Utiliza-
se, por exemplo, o caso da Sears, Carrefour e varios outros varejistas que fundaram um site
proprio de B2B chamado de GlobalNet Exchange. Este é responsavel de organizar suas
compras, que envolvem mais de 50.000 vendedores. (LUCKING-REILEY; SPULBER, 2000)
Desta forma, o fator melhor acesso a informacéo que potencialmente poderia ser assimilado
apenas como beneficio também deve ser analisado como um fator concentrador de mercado.
Entendemos que os fatores citados acima podem prejudicar os custos relacionados aos custos
de coordenacdo, quando considerado os elementos relativos aos beneficios de mercado
potenciais.

Garicano e Kaplan (2000), demonstram que o Comércio Eletrbnico apresentam
algumas desvantagens. Estas seriam mais fortes para produtos com alto grau de
especificidade, onde apareceria com maior facilidade os fatores ligados a assimetria de
informacdes e contratos incompletos. No caso do trabalho (leildo de carros usados), a

probabilidade de custos a assimetria de informagdo tende a ser maior em decorréncia a
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possibilidade de omissdo ou ocultamento de informagGes relevantes, que podem aviltar o
preco do bem?. Os participantes dos leildes da Internet tendem a reduzir os valores das suas
ofertas em decorréncia da probabilidade do aparecimento de defeitos nos produtos que nao
foram apresentados (assimetria de informacéo), afugentando aqueles potenciais ofertantes de
carros em boas condigdes em decorréncia dos baixos valores ofertados nos lances. No
trabalho foi verificado que produtos com as mesmas caracteristicas possuiam uma diferenca
significativa nos diferentes mercados.

Os carros dos leildes fisicos com caracteristicas idénticas aos carros ofertados nos
leildes de Internet possuiam uma valorizagdo de aproximadamente 4%, a venda no leildo
fisico ocorreu por um preco médio de $14.200,00 enquanto que os carros vendidos no
mercado eletrénico foram comercializados a um preco médio de $13.600,00. Apesar dos
dados verificados os autores acreditam que a incidéncia de assimetria de informacdes e/ou
selecdo adversa deverd ser reduzida ao longo do tempo, como resultado da adequagdo dos

agentes ao mercado.

# Alta incidéncia dos produtos denominados “Limdes — Lemmons”.



5 ANALISE DO SETOR VAREJISTA NO BRASIL

5.1 Caracterizagéo do Varejo

O setor do Varejo no Brasil, objetivo de analise secundaria do trabalho, foi
selecionado pela sua importancia na economia nacional. Mesmo com a falta de dados
especificos do segmento eletro-eletrdnicos, méveis e utilidades do lar, acreditamos ser
interessantes demonstrarmos aos leitores a importancia do mesmo. Primeiramente faremos
uma breve anélise do setor servigos (ao qual o Varejo esté inserido), na economia brasileira,
para posteriormente, mostrar como o setor é segmentado nas analises econémicas, para depois
analisar alguns dados de desempenho especificos do Varejo. Queremos deixar claro, que este
capitulo tém apenas o objetivo de mostrar a significancia deste setor, de modo abrangente e
ndo apenas no segmento a que nos propomos estudar (eletro-eletrénicos e utilidades do lar, do
qual ndo conseguimos dados).

Muitas as informagdes que tratam da importancia do setor de servigos na economia,
porém existem varias equivocos quanto a real dimensdo deste setor. Primeiramente
demonstraremos uma analise intertemporal do mesmo no Produto Interno Bruto Brasileiro.

Através do grafico 2, onde foi demonstrada a média anual da participacdo percentual
entre os anos de 1990 e 2002 (primeiro trimestre), podemos verificar a significativa
importancia do segmento servicos ao qual o varejo faz parte. O ano em que o0 segmento teve o
melhor desempenho foi 1993, onde atingiu o indice de 74,9%, de participacdo no PIB a
precos de mercado. O ano onde 0 segmento apresentou a pior participacao foi o ano de 2000,

onde o percentual médio de participacdo atingiu o vale de 52,44%.



Gréfico 2 — Participacdo Percentual por Segmento no PIB Anual Brasileiro — 1990-2002
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Ao compararmos este setor com os demais fixamos ainda mais a importancia que o

mesmo tem para a economia do Brasil. Em 1990, o setor de servicos, no qual esta inserido o

varejo, contribuia com 57,86% do total produzido internamente, enquanto que a indudstria

contribuia com 33,17% e a agropecuéria com apenas 6,59%. Se avangarmos mais no tempo e

nos reportarmos ao ano de 1995 que esta diferenca declina suavemente, porém continuando

com uma imensa lacuna, pois os servi¢os produziram 53,62% das riquezas, enquanto que a

industria e a agropecudria respectivamente produziram aproximadamente 32,5% e 7,9%. No

ano de 2000, a diferenca também apresenta um declinio (comparativamente a 1995), onde 0s

servicos apresentam um percentual de 52,44%, indUstria de 33,3% e agropecuaria com 6,88%.
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No ano de 2002%°, mesmo que os dados sejam parciais, demonstram que a diferenca em
termos de produgdo se aviltou, pois o setor de servigos teve uma participacdo percentual de
55,14%, a industria de 30,27% e a agropecuaria de 8,12%.

Contudo o segmento do varejo possui caracteristicas bem peculiares em relagéo ao
restante da economia. A primeira caracteristica que explica estes atributos especiais do setor
provém das inumeras ramificagdes, tipologias ou distingdes que se faz da natureza em que o
setor atua.

Adiciona-se o fato que na economia brasileira, analiticamente o varejo carece de uma
definigdo tipoldgica e/ou convencéo adequada para a sua descrigdo, que possui caracteristicas
proprias e diferenciadas quando comparadas do ponto de vista académico e prético,
englobando diversas atividades ndo comparaveis entre si.

Desta forma, ndo existe uma classificagdo Unica para o setor, tanto no meio académico
quanto nos 6rgaos oficiais publicos ou representativos de classes. O IBGE tem a classificacdo
mais abrangente das atividades consideradas de comércio e servico, que engloba comércio de
mercadorias, transportes, comunicagdes, servicos pessoais e auxiliares, atividades financeiras
e governamentais. Sob outra 6tica, 0 BNDES (2000) possui outro tipo de diferenciagdo do
varejo, onde a forma mais basica divide o varejo em Lojista e Ndo Lojista.

Segundo o BNDES o varejo N&o Lojista é aquele onde ndo ha contato pessoal com o
propenso cliente, € o varejo que segundo a instituicdo, atende principalmente, ao publico que
ndo possui disponibilidade de tempo, ndo gosta de fazer compras, ou vive distante dos grandes
centros urbanos. Esse tipo de varejo pode ser segmentado da seguinte forma: venda direta -
contato pessoal vendedor-comprador (venda pessoal, venda porta-a-porta, marketing de rede e

etc..), venda por marketing direto - ndo (mala direta, catalogos, comeércio eletronico, TV

% Considerando apenas os dados do primeiro trimestre.
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shopping, telemarketing, internet, venda de produtos padronizados através de maquinas de
auto-atendimento e etc..).

Da mesma forma o varejo lojista é diferenciado por diversas formas entre elas:
- Por tamanho: pequenas, médias e grandes;

- Numero de Lojas: baseia-se no nimero de lojas, permitindo agrupa-las
em lojas independentes e cadeias de lojas, esta Gltima constituida por algumas ou muitas lojas,

formando uma rede.

- Localizacdo: assim, tem-se setor varejista de lojas de rua, galerias

comerciais, centros comerciais, strip centers (junto a grandes lojas) e shopping centers.

- Por segmentacdo: A segmentacdo se d4, inclusive, em fungdo da
deslocagdo de compras do consumidor, como, por exemplo, nas seguintes espécies de
compras: mensal, de conveniéncia, de rotina, e de aventura (quando o consumidor deseja algo
especial). Assim, ha o costume de se referir ao setor de comércio varejista como especializado
X ndo especializado, alimentos x ndo alimentos, selecdo assistida x auto-servigo, convencional

x de desconto, vizinhanga x ndo vizinhanga e soft line x full line.

O IBGE* divide o setor varejista da seguinte forma:
» Comeércio nao-especializado;
 Hipermercados e supermercados;
« Qutros tipos de comércio nao-especializado com predominancia de
produtos alimenticios;
e Comércio ndo-especializado sem predominancia de produtos

alimenticios;

®! Disponivel site www.ibge.gov.br.
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» Produtos alimenticios, bebidas e fumo;
» Tecidos, artigos de armarinho, vestuario e calcados em lojas
especializadas;

 Tecidos e artigos de armarinho;

Artigos do vestuario e complementos;

Calcados, artigos de couro e viagens;

Comércio de outros produtos em lojas especializadas;

Produtos farmacéuticos, médicos, ortopédicos, de perfumaria,
cosmeética e veterinaria;

» Maquinas e aparelhos de uso doméstico e pessoal, discos, etc;

» Moveis, artigos de iluminag&o e outros artigos de residéncia;

» Material de construcdo, ferragens, ferramentas manuais, produtos
metallrgicos, vidros, etc;

» Equipamentos e material de escritdrio, informatica e comunicacéo;

* Livros, jornais, revistas e papelaria...;

Gés liquefeito de petroleo;

Outros produtos ndo especificados anteriormente;

» Comércio de artigos usados;

De acordo com o objetivo da investigagdo, varios cortes sdo possiveis: pode ser visto
por critérios de demanda - produtiva (integracdo para trds com a industria), distributiva
(integracdo para frente com a industria), social ou coletiva e individual. Ainda pode ser
selecionado por critérios de absorcdo de mao-de-obra ou por participacdo no PIB.

Na sua esséncia o setor de varejo integra o papel classico das operagbes comerciais:

procura e selegéo de produtos, aquisi¢do, distribuicdo, comercializagdo e entrega.
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E um tradicional absorvedor de m&o-de-obra menos qualificada desde que comparada
ao setor industrial e caracteriza-se pela alta rotatividade do emprego. No entanto, esta fungéo
compensatdria do desemprego na industria, que o setor varejista desempenha tende a ser
reduzida, uma vez que o0 novo padrdo de concorréncia também exige o emprego de
tecnologias poupadoras de mao-de-obra e a melhor qualificacdo dos empregados.

A grande maioria das empresas deste setor oferece algum tipo de financiamento das
vendas ao cliente final. Esta ferramenta que é necessaria ao consumidor, a0 mesmo tempo em
que potencializa negdcios e diferencia servigos prestados, requer empresas capitalizadas com
programagcdes de fluxo de caixa eficientes e com determinado de liquidez, devido ao risco de
inadimpléncia. Sob nosso ponto de vista, a oferta de crédito é uma variavel de fundamental
importancia, especialmente para a chamada linha branca (geladeiras, frezzers, fogéo, etc),
uma vez que para estes produtos as vendas a prazo predominam (BNDES, 2000).

O atributo citado anteriormente aliado a outros fatores que causam grandes impactos,
no setor varejista, denotam a sua caracteristica natural de forte dependéncia a politica
econdmica. O volume de vendas possui elevada elasticidade as mudangas na conjuntura
macroeconémica e também quanto aos indices de empregabilidade. Enquanto que a variagdo
nas vendas de bens ndo-duréveis tem elevada relagdo com a renda, devido a influéncia que
exerce sobre o consumo de alimentos, as variagdes nas vendas de bens duraveis e
semiduraveis sdo mais sensiveis as variacbes do nivel de desemprego, que atinge
principalmente o nivel de inadimpléncia. Para comprovar esta afirmacéo apresentamos alguns
dados.

Através da analise do gréafico 3, podemos verificar a média correlacdo negativa entre
as Vendas Reais do Varejo e o indice de Desemprego Aberto medido pelo IPEA que atingiu o
indice de —0,6491. Da mesma forma podemos visualizar a forte correlacdo negativa entre as

Vendas Reais do Varejo e os niveis de inadimpléncia do comércio, indice de 0,7698, ambos
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para o periodo de fevereiro de 2000 a janeiro de 2002.

Gréfico 3 — Variacdo Percentual Més a Més de Fatores Determinantes do Varejo
no Brasil do periodo Fev/2000 a Mar/2002

120,0% -

70,0% -

20,0%

yo)
c)
%
07
2
22
%
2N
%
%

Q

N N S PTPLPEL XL RIS
S
o§

S
W

N RIS RSN OO S I R )
30% AL E S F PSP ORI N SN S S S S R
30, A) v 14 14 v 14 14 v 14 14 v 14 v 14 14 v v v v v

Vendas Reais Varejo.
Desemprego Aberto
Inadimpléncia
Corr.VRV/Desem
Corr.VRV/Inadimpl —-0,7698

-0,6491

-80,0%

Fonte: IPEA — www.ipeadata.gov.br

Nos primeiros trés periodos representados, no grafico acima, se pode verificar (ndo de
forma tdo sensivel), que o singelo crescimento nas vendas reais do varejo decorrem do
decréscimo das taxas de inadimpléncia e dos indices de desemprego. A partir de dezembro de
2.000 a fevereiro de 2.001, verificamos com maior discrepancia no grafico a correlacdo
inversa das varidveis, pois quando os indices de desemprego e de inadimpléncia caem
(12/2000), as taxas de crescimento nas vendas reais do varejo sdo significativas. O oposto ja
ocorre em 01/2001 e prolonga-se até meados de 03/2001- de forma prevista em decorréncia
da “ressaca” do periodo de compras natalinas, periodo em que a taxa de desemprego tem uma
elevacdo consideravel enquanto que o indice de inadimpléncia atinge a segunda maior
variagdo ([J 129%). Em 04/2001, quando principalmente a inadimpléncia volta a cair as

vendas reais do varejo tem uma pequena retomada. Estas analises também podem ser
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vislumbradas, mas ndo com tanta intensidade, nos meses de 06/2001 e 08/2001. Contudo é
novamente no periodo entre 12/2001 e 02/2002, que esta relacdo tém maior forga, pois o
aumento nas vendas reais do varejo referem-se principalmente as quedas da inadimpléncia e
das taxas de desemprego.

Neste periodo pode-se analisar outro dado, em que embora a queda da inadimpléncia
tenha sido maior neste periodo em relacdo ao mesmo periodo do ano anterior, a resposta nas
vendas real ndo teve um crescimento maior, em decorréncia que a queda do desemprego foi
comparativamente menor do que do ano anterior. Porém ja em meados de 01/2002, quando o
desemprego tem sua maior taxa de crescimento (+ 16,9%), e a inadimpléncia tem seu &pice de
136% de variagédo (da amostra), as vendas reais do varejo despencam cerca de 30%.

Através da andlise verificada acreditamos que o setor varejista comprova sua
dependéncia quanto as variaveis macroeconémicas.

Para corroborar com a tese acima e ampliar o espectro do estudo utilizamos outras
variaveis.

Gréfico 4 - Comparativo da Variagdo Percentual Més a Més das Vendas Reais do Varejo
da TR e de indice Inflacionério (IGPM) - Periodo 02/2000 a 01/2002.
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Fonte: IPEA — www.ipeadata.gov.br
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O grafico 4 demonstra, a correlagdo negativa entre a variacdo percentual (comparativo
percentual do més vigente com o més anterior*?) das médias das Vendas Reais do Varejo —
VRV, com a variacdo percentual do indice de Taxa de Juros Referencial (TR), que resultou
em um indice de —0,0214. Contudo a correlacdo das VRV e o indice de inflacionario
calculado pela Fundagdo Getdlio Vargas, denominado de indice Geral de Precos Médio —
IGPM, apresentou um indice positivo de 0,0621.

A relagéo negativa entre a variagdo percentual da TR com a variagdo percentual das
VRV, ndo foi significativa - fraca (quanto se esperava®), quanto a variagdo percentual do
IGPM/FGV. Contudo esta correlagdo inversa é latente quando vem acompanhada com a
variagdo do IGPM, desde que ambas possuam uma mesma tendéncia. Quando as duas
crescem juntas ou declinam juntas, ambas possuem um grande impacto sobre VRV.

Esta tese pode ser facilmente verificada no gréafico 1V, nos meses de 02/2000 e
03/2000, onde demonstram respectivamente, que quando a variagdo da TR é decrescente e a
variacdo do IGPM ¢ negativa embora crescente, a variacdo da VRV € positiva (passa de uma
variacdo percentual de 1,15 para 4,168). No més 10/2000 esta constatacdo também pode ser
verificada. Se observado o més 05/2001, verifica-se que a variagdo do IGPM ¢é negativa (-
14,0%) e a variacdo positiva das VRV foi de + 4,0%. Nada anormal se no mesmo periodo a
TR ndo tivesse apresentado uma variacdo de +18%. Este exemplo, assim como outros,
corroboram com a afirmacdo do impacto que a TR tem sobre as VRV.

De outro &ngulo verificamos no gréfico, que toda vez na qual a TR e o IGPM possuem
tendéncias conjuntas semelhantes e significativas, a variagdo percentual das VRV sdo
opostamente significantes. Como exemplo tomamos os dados dos meses de 05/200, 12/2000,

03/2001, 10/2001, 12/2001 e 01/2002. Estes meses demonstram que quando a TR e o IGPM

* Metodologia: indice do més vigente dividido pelo indice do més anterior, diminuido de 1, multiplicado por
100.
% Conforme indicava o senso comum do pesquisador.
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crescem conjuntamente as variagdes das VRV possuem uma tendéncia inversa, ou Seja,
quando TR e IGPM tém variacdo percentual positiva em relacdo ao més anterior, usualmente
as variagOes das VRVs tém variagdes decrescentes e/ou negativas.

O inverso pode ser verificado nos meses de 06/2000, 07/2000, 01/2001, 02/2001,
03/2001 e 07/2001, onde ocorreram variagOes negativas ou decrescentes da TR e IGPM,
resultando em variagdes positivas ou crescentes das VRV.

Porém uma analise retrospectiva faz examinarmos o setor de forma mais especifica. A
convivéncia com o processo inflacionario cronico caracteristico da economia brasileira antes
do Plano Real fez com que as empresas brasileiras do varejo ndo empregassem recursos para
estratégias articuladas, voltadas para a redugdo de precos e custos. Ao contrario, em épocas
de alta inflacdo, notou-se o comportamento ofensivo dos lojistas, caracterizado pela prévia e
constante remarcacdo de pregos. A lucratividade financeira tornou-se tdo ou mais importante
que a operacional, assim como grande parcela da economia nacional.

Com a estabilizagdo econdmica, ocorrida apds 1994, o financiamento das vendas foi o
primeiro instrumento utilizado, e que ainda hoje tem sido bastante empregado pelas redes de
varejo, seja para disputar clientes através da diferencia¢do das condi¢des de compra, seja pelo
atrativo que representa para as empresas em termos de rendas financeiras, uma vez que 0s
juros cobrados ao consumidor excedem, em muito, a taxa de inflacdo e aqueles praticados
pelo mercado.(BNDES, 2000).

Porém outro fator teve papel consideravel na alteracdo dos objetivos econémicos do
setor: 0 aumento da concorréncia. Assim aliando a estabilidade de precos e 0 aumento da
concorréncia, ressaltou-se a preocupagdo com a eficiéncia operacional em detrimento do
enfoque financeiro, impulsionando desta forma novos procedimentos, que iam de encontro

com padrdes de competitividade internacionalmente adotados (BNDES 2, 2000).
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Também ndo podemos deixar de citar a abertura de mercado, representado pela
liberacdo das importagdes. A entrada de participantes externos — em decorréncia da
estabilidade da moeda, e o0 conseqliente transplante de conceitos mais modernos de
operacionalidade impuseram a necessidade de profundas transformagdes para a maior parte
das empresas.

Dentre estes novos procedimentos de adequacdo do mercado aos novos tempos,
destaca-se 0 aspecto logistico das principais atividades caracteristicas do comércio (compras,
entrada, distribuicdo e comercializagéo) e sua correta integracdo, baseada no principio do
ganho de todos ao longo da cadeia (supply chain), através da realizacdo de acordos de
parceria entre fornecedores, atacadistas, varejistas e distribuidores.

Esta nova concepcdo operacional constitui-se em uma das mais efetivas fontes de
vantagem comparativa sustentavel, capaz de racionalizar recursos e otimizar a operagao total.
Dela decorrem, por exemplo, a reducdo de inventarios, que libera espacos para vendas ou
outras funcdes, a menor necessidade de centros de distribuicdo e a maximizagéo da eficiéncia
no uso de frotas, entre outros beneficios (ALBERTIN, 1999 p. 65).

Vale a pena salientar e relembrar que o plano de estabilizagdo econémica, também
impulsionou o setor na busca por maior eficiéncia e por maiores espacos de mercado,
verificando-se, com freqliéncia, a disputa pelo atendimento aos consumidores das classes C, D
e E, cuja demanda reprimida é considerada elevada.

Porém as medidas implementadas de restricdo a demanda (como, por exemplo, as
limitacBes de crédito e o elevado custo do dinheiro), adotadas pelo governo, logo ap6s o
crescimento do consumo desencadeado pelo Plano Real e o aumento da inadimpléncia que se
seguiu, afetaram as empresas varejistas de forma diferenciada e exp0s as dificuldades de parte

do setor em se adaptar rapidamente e inserir-se no novo padrdo de competitividade.
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Para as que j& enfrentavam dificuldades em raz&o de inadequagbes operacionais e/ou
administrativas, o concomitante aumento da concorréncia expds as dificuldades em mudar
rapidamente, principalmente em redefinir o foco de atuacdo e adequar-se ao novo cenario
econémico. Desta forma, algumas empresas passaram a apresentar desequilibrios financeiros,
requerendo-se a faléncia e concordata de tradicionais empresas como: Casa Centro (utilidades
domésticas), as Casas Pernambucanas (tecidos), Mesbla (loja de departamentos), entre outras.

Para empresas que ja estavam se reestruturando, a estabilidade da moeda representou
uma alavancagem do faturamento e destacou aquelas empresas que souberam detectar as
necessidades de implementar mudangas ou que resolveram investir em métodos e processos
destinados a elevar a eficiéncia operacional e aumentar a competitividade das companhias
como um todo, decidindo e implantando tais medidas ainda em meio a crises financeiras ou a

periodos recessivos da economia brasileira recente.(BNDES, 2000).

5.2 Indicadores de Desempenhos Recentes e Perspectivas

O desempenho dos diversos segmentos do comércio varejista encontra-se entre 0s
primeiros e mais importantes sinais de aumento ou reducéo das atividades econdmicas de um

pais.

Assim, os indicadores deste desempenho séo de grande importancia como termémetro
da atividade econOmica, tornando-se um parametro fundamental para a tomada de decisdes
estratégicas pelas entidades governamentais, industriais, e, também, pelo préprio comércio.

Diante das adversidades de cultura estatisticas do nosso pais, alguns dados foram

possiveis de serem obtidos e nos da uma singela amostra do desempenho do setor.
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Ateé o ano de 2000, o IBGE verificava o desempenho do varejo em apenas trés capitais
do Brasil, Salvador, Rio de Janeiro e Recife. Apds 2000, o instituto passou a fazer uma analise
nacional do desempenho deste setor. Desta forma, as analises anteriores ao periodo citado sdo
poucas e ndo transmitem de forma fiel ao desempenho nacional. Os dados e anélises colhidas
ao periodo anterior a 2000, foram obtidos junto a relatérios do BNDES, que periodicamente
fazem estudos sobre o desempenho deste setor.

Os dados mais confiaveis do periodo pés-estabilidade de pregos®, remontam do ano de
1996, onde demonstram que o setor teve consideravel crescimento nas suas vendas, onde
segundo a FCESP, entidade estadual que passou a formular a Pesquisa sobre Composicéo de
Vendas e Inadimpléncia, as vendas a vista tiveram um acréscimo em torno de 36% em termos
de faturamento das empresas.

O ano de 1997 assim como de 98, o varejo sofreu uma reducdo nas vendas em
decorréncia do aumento do desemprego e inadimpléncia como resultado da reducéo do nivel
de atividade econdmica do pais. No ano de 98, grande parte desta reducdo deveu-se a
conjuntura internacional desfavoravel (leia-se crise da RuUssia), que afetou de forma direta e
economia brasileira.

O ano de 1999 foi afetado principalmente pela crise da Russia, pela desvalorizacéo
cambial, ocorrida no inicio do ano e que teve uma lenta recuperagdo da economia e adiciona-
se a este fator a consideravel elevacdo das tarifas publicas ocorridas em julho de 99, que
afetaram a renda da populagéo e causaram reducgéo direta nas vendas do varejo. Mesmo com a
adoc¢do de medidas compensatdrias, em outubro de 1999 (reducéo das taxas de juros, reducao
e posteriormente exclusdo do I0OF), estima-se que as vendas do varejo sofreram uma reducao

média em torno de quatro pontos percentuais®>.

% Fonte: BNDES, Geréncia Setorial de Comércio e Servicos, dez/98.
* Fonte: BNDES, Geréncia Setorial de Comércio e Servigos, mar/2000.
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Um dado que pode demonstrar parcialmente o desempenho deste setor, pode ser
verificado pelas vendas das industrias pertencentes a este setor. Desta forma apresentamos na

tabela abaixo a variacdo das vendas das industrias durante o periodo de 1994 a 2000.

Tabela 5 - Variagdo Percentual do Consolidado de Vendas Industriais Anuais — 1994 a
2000.
Periodo 94-95 95-96 96-97 97-98 98-99 99-2000

Variagdo %  23,01% 22,39% -9,27% -12,30% -11,90% 7,44%

Observagdes: Dados referem-se aos setores de linha branca, imagem e sons e portateis.
Fonte: http://www.pidesign.com.br

Esta tabela demonstra parcialmente que depois do considerdvel atendimento a uma
provavel demanda reprimida (entre 94 e 96), o periodo 96/99 foi de ajustamento a nova
realidade econémica e que o periodo de 2000 representaria um novo surto de aquecimento do
setor.

Como a tabela acima é um dos poucos dados sobre o desempenho do setor no periodo
de ajustamento econdmico, passamos agora a demonstrar os indices de desempenho dos anos
entre 2000 e 2002.

Na seqliéncia apresentamos dois graficos que demonstram a realidade recente do setor,
contudo englobando um periodo conjunto, mas trazendo informacg@es diferentes entre si.

O grafico 5 demonstra o desempenho do comércio varejista brasileiro — generalizado,
através da evolugdo da taxa mensal de desempenho, analisando comparativamente com o
resultado do mesmo més do ano anterior. Sob esta visdo verificamos que os problemas da
nossa economia em decorréncia com os problemas nosso pais vizinho Argentina, problema de

racionamento e posteriormente os problemas com a economia americana, também afetaram
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significativamente o setor varejista. Margo de 2002 representaria no contexto uma

recuperacdo timida ([10,24%), do longo periodo de queda.

Gréfico 5 — Desempenho do Comércio Varejista Brasileiro — Indicador Mensal (Més

/igual més do ano anterior)

Fonte: IBGE

O grafico 6, apresentado abaixo, demonstra dados também referentes ao desempenho
do varejo, mas com dados e periodo diferenciado. Os dados aqui apresentados remontam o
periodo de janeiro de 2000 a marco de 2002, que demonstram o comportamento mensal
através de um indicador, onde a média do ano de 2000 é o referencial (100) e os resultados
mensais sao relativos a esta média. Foi aproveitada a oportunidade para indicar dois dados que
ndo necessariamente levam a uma mesma analise, mas que neste caso possuem uma mesma
tendéncia. Sdo eles as Vendas Nominais e as Vendas Reais. Este grafico demonstra
claramente que o ano de 2000, foi um ano de crescimento nas vendas, principalmente no
segundo semestre e que o ano de 2001, foi bastante inconstante. Esta afirmacdo advém da
analise dos dados que demonstram que os indicadores sofreram uma variagdo negativa,
possuindo oscilagdes positivas nos meses de margo, maio, junho, novembro e dezembro (més

que apresentou 0 melhor indice de desempenho do periodo analisado). Ja 2002, comegou uma
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natural de queda, mas relativamente menor e uma tendéncia de reaquecimento das vendas em
marco.

Gréfico 6 - Desempenho do Setor Varejista - Variagdo Percentual entre 01/2000 a 03/2002 de
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Fonte: IPEA
OBS: Valores em indice (média 2000 = 100b).

Como perspectivas para o setor, fica dificil de se tracar uma projecéo para o futuro do
varejo, em decorréncia das inconsisténcias macroecondmicas que vivem o Brasil e seus
principais parceiros comerciais.

Porém ¢é sabido, que o comércio devera continuar na sua constante busca por eficiéncia
e esta busca passara pela alteragdo de algumas estratégias administrativas, nas quais

salientamos:

- A disputa pelo consumidor, cada vez mais exigente e informado, que tem a sua
disposi¢cdo uma oferta crescente de artigos e que apresenta diferentes perfis e habitos,
estd gerando uma multiplicacdo de estratégias e uma certa convergéncia de formatos
no varejo. N&o ha, portanto, um formato ideal de varejo, sendo mais importante a

busca pela eficiéncia no negécio escolhido e a definicdo de opgdes estratégicas
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consistentes;

- A diversificacdo da atuacdo tem importante funcdo de atingir o mercado com
conceitos diversos, podendo ocorrer pela abertura de lojas de diferentes formatos por
um mesmo grupo, concentrando-se apenas em uma estratégia e obtendo os ganhos de
escala decorrentes ao nivel de marketing, logistica ou recursos humanos. A escala
confere competitividade, principalmente no caso de eletroeletronicos. Normalmente o
que vem acontecendo com o varejo no geral, sdo as alteragdes em torno na qualidade
de atendimento ao cliente;

- Evidencia-se a necessidade de acBes voltadas & melhoria dos servicos e do
atendimento prestados, que podem significar muito para o consumidor em termos de
percepcédo da qualidade e do valor atribuido a relagéo custo/beneficio da compra;

- Vantagens competitivas possiveis de serem obtidas parecem estar cada vez mais
centradas na eficiéncia da estrutura de custos, na qualidade, no atendimento e nos
servigos oferecidos do que no sortimento de produtos e precos, que tendem a ser
muito parecidos;

- Conceitos como os de fidelizagdo dos clientes e de valor atribuido pelos
consumidores a relagdo custo/beneficio da compra tém sido muito explorado pelos
varejistas. A localizacdo, ou o ponto, a area de influéncia e o conhecimento do
cliente-alvo sdo fundamentais para todo o comércio varejista;

- A convergéncia das redes em torno de um aumento de receita, ndo apenas em termos
operacionais, mas como financeiros, através da adocdo de cartdes de compras,
financiadas pela propria empresa, que além de alavancar as receitas financeiras ja
citadas, traz a empresa uma possibilidade de conhecer melhor o cliente, através da

andlise de seus dados e do seu histérico de compras. Esta ferramenta leva a empresa a
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conhecer melhor quais as provaveis necessidades individuais dos clientes e fomentar

politicas diferenciadas de vendas (BNDES, 2000).



6 APRESENTAGCAO DOS DADOS

O presente trabalho, como citado anteriormente, se propés a analisar 0 mercado
varejista, mais especificamente a rede de lojas que vendem utilidades para o lar,
eletroeletrénicos, moveis e etc.

Centramos o estudo na analise do caso de duas empresas do Rio Grande do Sul que
possuem uma rede de lojas com tamanhos diferenciados. O objetivo da escolha quanto a
diferenga entre estruturas, recai sobre a importancia de realizarmos comparativos em termos
de economia de escala, ou nivel de impacto da nova tecnologia na estrutura.

Em estudos de caso € desejavel a identificacdo dos participantes, tanto das empresas
como das pessoas, pois permite aos leitores maior compreenséo do estudo e a realizagéo de
criticas mais fundamentadas, uma vez que estes podem se valer de outras informacdes
disponiveis sobre os casos apresentados. Entretanto, existem certas ocasides em que 0
anonimato é indispensavel, sendo uma delas quando a apresentacdo final do estudo pode
afetar acOes subsequentes dos participantes (YIN, 1994).

A primeira que chamaremos de empresa “Z”, possui como caracteristica uma rede de
lojas formada aproximadamente por 145 filiais no RS e mais de uma centena fora do estado.
O numero de pessoas que formam o quadro de funcionarios e colaboradores é de
aproximadamente cinco mil pessoas em toda rede. O faturamento da mesma se aproxima da
quantia de R$760.000.000,00%. E uma empresa bem solidificada no mercado que possui
aproximadamente 40 anos de existéncia.

A segunda empresa, a qual denominaremos “W”, possui uma estrutura mais reduzida.

A empresa que tem uma rede de aproximadamente 51 lojas todas no estado do RS. Possui no

% Dados de 2001.



88

seu quadro geral um montante de 775 funcionérios. O faturamento desta empresa em 2001 foi
de aproximadamente R$180.000.000,00%".

A coleta de dados do estudo ocorreu através da entrevista direta e analise dos dados
relativos aos custos operacionais. A interacdo entre pesquisador envolveu funcionérios ligados
com as areas de compras (setor das empresas que sdo responsaveis pelo contato com o0s
fornecedores), com a area de informatica, de estoques e custos.

A idéia inicial da pesquisa era verificar os ganhos ou prejuizos que as empresas
tiveram na adogdo do B2B. Os focos principais de anélise que buscavamos, envolviam temas
como:

- Produtividade®®;

- Reducé&o de custos operacionais;

- Reducdo de custos transacionais.

Para situarmos o leitor da importancia da adogdo do business-to-business nesta
empresas, iniciaremos a apresentacdo dos dados coletados demonstrando, o volume e/ou
percentual de utilizagdo deste sistema eletronico de compra. Na empresa “W” onde o processo
ainda estd em fase de “acomodacgdo”, as compras via B2B, representam 30% das compras
totais. De acordo com a previsdo da empresa, até o segundo semestre de 2004, todas as
compras deverdo ser realizadas através deste sistema. Na empresa “Z”, a implementagéo do
sistema B2B ocorreu em 1999 (o qual os dados ndo estdo disponiveis), mas ja em 2000, foram
negociados R$107.052.053,75 através do B2B, para 317 fornecedores ativos, representando
cerca de 14,7% do faturamento da empresa. No ano de 2001 foram negociados
R$111.512.108,01, perfazendo um percentual de 15,2%. Segundo o responsével, a

manutencdo destes patamares refletiu, o cendrio econdmico do setor considerado de

3" Dados de 2001.
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contracdo. Adiciona-se a isto uma politica de expansdo da area de abrangéncia realizada no
ano anterior, que se baseava na expectativa de um 2001, de grande expansdo e que necessitou
de ajustes estruturais ao longo do ano.

Para iniciarmos a abordagem sobre produtividade, nos atemos inicialmente sobre o
fator tempo. Questionamos as empresas, quanto ao tempo médio gasto para a efetivacao das
negociacBes entre as empresas e seus fornecedores. Segundo dados coletados com os
encarregados da devida rea, conseguimos obter os seguintes dados:

Na empresa “Z”, antes da adog&o do processo de utilizagdo do B2B o pessoal do setor
de compras gastava em média cerca de trés horas para efetivar uma transagdo com o0s
fornecedores. Agora com a adogdo do sistema eletronico de cotagdo e negociagdo, uma
transagdo comercial com os fornecedores ocorre em um periodo médio ndo inferior a 20
minutos. Mas ndo foi sempre assim, no periodo considerado intermediario, entre 1999 e 2000,
quando o sistema de informatizacdo do setor estava sendo implementado, o tempo médio
gasto para realizagdo desta funcéo era de 1 hora, ou seja, 60 minutos. De qualquer forma para
esta empresa a reducdo de tempo representou uma economia de aproximadamente 89% em
termos de tempo na realizacdo da tarefa. Na empresa “W”, podemos verificar para 0 mesmo
questionamento, uma reducdo de aproximadamente 30% no tempo médio gasto para
realizagdo de uma negociacdo entre a empresa e o fornecedor. A diferenga entre a economia
de tempo entre as duas empresas, podem ser explicadas pelo volume de fornecedores que
ainda ndo se incluem neste sistema B2B de negociacdo e pela maturacdo do sistema na
estrutura operacional, que ocorrera ao longo do tempo.

Quando questionamos as empresas sobre a variacdo da produtividade do setor de

compras com a implementacdo do sistema B2B a empresa “Z”, demonstrou atraves de

% Consideraremos produtividade, como sendo o quociente de producéo da méo-de-obra dada a tecnologia
disponivel para o desempenho eficiente da fungdo.
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nameros e indices que consideram uma forma interna de mensurar esta variavel, que o ganho
de produtividade foi de aproximadamente 50%.

Quando analisada a empresa “W”, esta nos proporcionou dados mais claros sobre a
variagdo da produtividade do setor quando implementado o B2B. Segundo o responsavel, o
aumento de produtividade foi de aproximadamente 30%.

Os aportes de investimentos em tecnologias reduziram o tempo necessario para a
realizagdo das tarefas, tanto que a intensividade de mé&o-de-obra foi reduzida em 15%. Foi
verificado através de andlise de custos, que os principais gastos também declinaram, entre eles
0s gastos de comunicacéo, (ja comparado & relacdo telefonia x Internet), cairam cerca de 14%.
Todas estas mensuragfes demonstraram uma economia de aproximadamente 10%, no custo
e/ou orcamento total do setor. Mas a importancia deste agregado aparece principalmente
quando verificamos que o setor de compras tem um custo operacional que representa em
média 0,5% em termos custo total de estrutura. Com a adocdo do B2B, a empresa “Z”
verificou que os custos operacionais dos setores de compra sofreram alteragdo. Em agosto de
2000, eles representavam aproximadamente 0,63%, em marco de 2001, este custo declinou
para 0,40% e em marco de 2002, quando o setor foi totalmente remodelado (considerado o
fato de ainda ndo estarem em plena capacidade de producdo), o custo operacional foi de
0,42%. Como vemos uma reducdo de aproximadamente 33% em termos de custos.

Mas nossa intencdo era saber mais sobre este processo, pois imagindvamos que até a
efetivacdo da transacdo, havia ocorrido todo um processo de negociagdo. A coleta dos dados
na empresa “Z”, nos indicaram que antes do sistema B2B, se gastava até duas semanas em
negociagOes (dados aproximados), enquanto que hoje ndo existe negociacdo efetiva, sendo
ela pré-estabelecida antes da primeira compra.

O processo de uma “negociacgdo pré-estabelecida” — como a empresa chama ocorre da

seguinte forma:
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- O fornecedor apresenta uma proposta e a “Z” verifica a possibilidade de aceitagao,
avalia o preco, se este € competitivo no mercado, as taxas de juro (caso o
pagamento seja parcelado...)., Avalia também a infra-estrutura da empresa para
atendimento, assisténcia técnica, capacidade de producdo em grandes volumes em
determinados periodos...Pode ocorrer de a “Z” apresentar uma contra proposta € o

fornecedor fica de avaliar, isto tudo até as duas partes entrarem em acordo.

A mesma verificagdo da empresa “W”, nos remete aos mesmos indicadores do item
anterior. Desta forma podemos verificar que os procedimentos de compras das empresas
analisadas, funcionam como uma espécie de Leildo Alemao, ja tratado anteriormente.

Porém quando analisamos a questdo dos custos de transacdo, podemos verificar que
para uma empresa 0 tempo gasto em efetivar uma transacdo correspondia a um custo, um
custo cuja definicdo aproxima-se do conhecido custo oportunidade. Diante disto levantamos a
hipGtese que o tempo gasto em uma transacdo que ndo se efetivasse compreenderia em um
custo ainda maior. Diante desta hipdtese fomos verificar qual era o percentual de transacfes
que ndo se efetivaram nos dois cenarios criados: o de B2B e o de negociacdo no sistema
fisico.

Fomos entdo atras de dados que nos demonstrassem 0s nimeros de contatos periodicos
realizados que se efetivavam realmente, e os dados dos contatos que ndo se efetivavam. Na
empresa “W” de cada 10 contatos, 7 se realizavam enquanto que, obviamente trés ndo se
realizavam. Hoje com a utilizagdo dos sistemas eletronicos de cada 10, nove se realizam e
apenas um, nédo se efetiva. Todavia, este dado nos mostrou um ganho de aproximadamente
28,6%, enquanto que a economia de tempo em relagdo aos negdcios que nédo se efetivaram foi

de aproximadamente 66,7%. Vale salientar que estas sdo analises que representam a média do
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universo pesquisado. Na empresa “Z”, os dados ndo nos forneceram uma l6gica pragmatica,
que nos remetesse a uma concluséo.

Quando analisados os dados referentes a rotatividade de estoques, entrega de produtos
por fornecedores e Logistica e Distribuicdo é que notamos importantes ganhos de
produtividade.

O gréfico 7, abaixo, demonstra os dados relativos a tempo de entrega de produtos
pelos fornecedores antes e depois da utilizacdo do sistema B2B. Na empresa “Z”, no
periodo anterior ao B2B, um produto demora em média oito dias, (algumas empresas
levavam até 15 dias para entregar), em decorréncia dos pedidos serem menores, mas mais
freqlentes. Na empresa “W” esse tempo médio caiu de 10 para 7 dias, ou seja, um ganho

de 30%.

Gréfico 7 - Beneficios Comparativos e Negociagfes Fisicas e Negociagfes via B2B — Caso das
Empresas “Z” e “W”

25 1
D Entrega Produtos - n° dias

W Rotatividade Estoque - n° dias
OGanhos em Logist. e/ou Distrib.

20

15

10

Sem B2B Com B2B Sem B2B

0
‘ Com B2B

Empresa Z Empresa W

Observagdo: Os dados referentes a Entrega de Produtos e Rotatividade de Estoques sdo demonstrados em
nimero de dias, enquanto que a varidvel: ganhos através de Logistica e Distribuicdo foram tratados em

termos percentuais.



No quesito, ganhos de rendimentos relativos a Logistica e Distribuicdo, as
economias também foram significativas. No caso da empresa “W”, estes ganhos atingiram
um percentual de apenas 10%, mas no caso da empresa “Z” esses ganhos perfizeram um
percentual de 40%, em decorréncia do nimero de lojas serem maiores e com maior poder
flexibilidade a nova adaptacéo.

Porém é com mais impacto que notamos 0s ganhos deste novo processo, quando
analisamos a questdo da rotatividade dos estoques. Na empresa “W” o0s estoques
reduziram-se num percentual de 15%. A média historica desta empresa demonstrava que 0s
estoques possuiam uma rotatividade de 20 dias. Com a utilizacdo do B2B, essa rotatividade
média caiu para 17 dias. Ndo muito significativo olhando por essa esfera. Mas quando
consideramos que apenas 30% das compras desta empresa sdo efetuadas via B2B, notamos
o0 evidente poder de elasticidade deste ganho. Na empresa “Z”, verificamos através do
gréafico que esse ganho foi bem maior, de 10 dias, sobre um volume que representa 53% do
faturamento da empresa.

Vamos entdo criar um cenario para mesurarmos o ganho relativo a esta inovacao
tecnoldgica. Supondo que o capital de giro para manter os estoques tenha um custo
oportunidade vinculado a SELIC (19% aa*), o volume monetario para atender esta
finalidade era de R$ 40.280.000,00 (R$ 760.000.000,00 x 53%). Desta forma temos que o
custo é de R$391.155,57, pelo prazo médio de vinte dias (R$ 40.280.000,00 x[1- {1+
0,000483}%)).

Com a adogéo do B2B e assumido 0s mesmos pressupostos pelo custo do capital
agora & empresa teria o encargo de R$195.105,24(R$ 40.280.000,00 x [1-

{1+0,000483}']). Uma reducdo dos custos de R$ 196.050,33, um percentual aproximado

% 19% a.a. = 1,46%a.m. = 0,0483%a.d.
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de 0,49 do capital inicialmente necessério para manter os estoques. Também se pode fazer
outro tipo de analise: de que a empresa financia todas as vendas a prazo da rede com capital
proprio. Assumindo que a taxa de juros média é de 4,5% am*, supondo 1,5% (nominal) de
custo operacional total, a economia inicial de R$196.050,33, poderia se tornar em um
ganho de R$83.470,56 (R$196.050,33 x [1-{1+0,03}*?]), em receitas financeiras.

Como a empresa “W”, ndo forneceu dados referentes a relagdo estoque/faturamento,
nos abstemos tal construcéo logica.

Quando as empresas foram questionadas sobre o custo médio de cada compra nos
dois sistemas de compras, ambas informaram que este tipo de custo ndo era e ndo é
calculado, mas que houve uma redugdo muito grande nestes custos, principalmente para o
fornecedor. Este possuia o dnus de deslocamento (até a matriz, para negociacdo), refeicées,
custos de hotel e principalmente, o tempo. No caso da empresa, 0s custos eram relativos a
tempo de atendimento, calculo de quantidades a serem compradas e impressao de
formuléarios. Atualmente os custos para o fornecedor séo relativos a conexdo Internet
(ligacdo local) e impressdo do Pedido de Compra, quando ndo ha integracdo automatica
com o sistema do fornecedor. Para a empresa “Z”, 0s custos sdo quase nulos, pois existe
uma estrutura toda formada, com custo marginal préximo de zero.

Quando partirmos para a anélise dos custos de transagdo relativos a custos “ante” e
poOs-contratos encontramos varias dificuldades. A empresa “Z”, ndo mensura o0s dados
relativos aos custos de estudos dos contratos firmados com os fornecedores. Segundo dados
das empresas durante seus 40 anos de existéncia, ndo houve problemas maiores que
levassem a este tipo de 6nus. Segundo dados e informagdes sempre que uma empresa ndo
cumpria seus deveres, era ela excluida imediatamente do rol de fornecedores, como disse 0

funcionério responséavel: “este tipo de procedimento representa um custo (de longo prazo)

%0 Taxa de juros médios, para vendas 1+5, que representa o prazo mais trabalhado na empresa.
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para o fornecedor, que ndo terd mais acesso a nossa empresa, do que para nds. Alguns
problemas ocorreram, mas foram logo resolvidos sem 6nus expressivos para a empresa”.

No que tange a custo por monitoramento de contrato ndo cumprido, também néo
foram achados dados que nos demonstrassem valores significativos. O setor juridico desta
empresa € terceirizado e ndo adiciona 6nus a este tipo de analise, ja que sempre foram
insignificantes. Na empresa “W” estes custos foram mensurados, que a reducdo dos gastos
com custo sobre monitoramento de contratos teve uma redugdo de 10%, enquanto que 0s
gastos judiciais com fornecedores reduziram-se 5%. Considerando que esta empresa atua
com B2B, apenas com 30% dos fornecedores, se analisarmos sobre uma ¢tica de produgdo
potencial, estariamos tratando de percentuais que atingiriam patamares de 17 e 33%
(aproximadamente), respectivamente.

Um dado interessante que notamos foi & analise da variavel, pregos relativos. Em
nenhuma das empresas foi verificado que o B2B, proporcionasse reducdo dos precos
relativos, ou seja, segundo as empresas 0s precos tanto no contexto anterior como agora em
B2B, ndo sofreram alteragdes significativas por ganhos de produtividade, respondendo
desta forma a hipotese “c” proposta no estudo. Esta fun¢éo necessitaria de um estudo mais
aprofundado para se verificar o porqué desta disfuncgéo.

Ao final da anélise foi deixado para que os responsaveis pelas empresas, indicassem
beneficios que foram verificados, mas que dificilmente poderiam ser quantificados. Ambos
foram categoricos e unanimes nas respostas (embora eles ndo tivessem nem acesso a algum
tipo de troca de informagdes entre si), dizendo que o maior comprometimento dos
fornecedores, o menor indice de ruptura (falta de produtos), negdcios mais ajustados com a
necessidade de consumo da empresa, foram os principais beneficios vislumbrados.

Entre as desvantagens apresentadas pelos entrevistados encontra-se a demora de

“afinar” estas tecnologias com todos os envolvidos (fornecedores, transportadores e
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clientes).
De uma forma simplificada podemos inferir que nas empresas analisadas o B2B,
produziu ganhos de produtividade, relativo aumento de rentabilidade e que de uma forma

ndo quantificavel, mas sentida pelos entrevistados, os custos de transacdo sofreram uma

sensivel reducdo.
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7 CONCLUSOES

Apbs realizarmos um longo passeio pelos sinuosos caminhos da economia
institucional e do moderno mundo do e-business e a analise pratica da sua aplicagdo no
mundo empresarial do varejo, findamos o nosso trabalho com as consideracdes finais.

Ao longo deste estudo foi possivel atingir em grande parte 0s objetivos propostos, na
medida em que foram descritas as transagdes realizadas e a forma como ocorrem, foi
analisado o comportamento dos atributos destas transacfes. Apesar de lacunas na série de
dados coletados foram identificados parcialmente, os impactos dos custos de transagédo no
ambiente empresarial das firmas a que nos propomos avaliar.

Podemos afirmar que o objetivo geral do trabalho proposto inicialmente foi atingido,
pois como verificamos e demonstramos (mesmo que parcialmente), os custos de transacao
tém impacto significativo nas estruturas organizacionais das empresas estudadas, bem como
na racionalizagédo dos recursos utilizados.

Como forma de organizar as conclusdes verificadas gostariamos de seguir as
proposicOes de Garicano e Kaplan (2000), ja citadas, em que os autores dividem os custos de
transacdo em Custos de Coordenagdo e Custos de Motivacdo. Os Custos de Coordenagédo
abordariam os efeitos relativos a melhorias de processos e beneficios de mercado. Ja os
Custos de Motivagdo seriam aqueles ligados a qualquer tipo de 6nus, ligados a assimetria de
informagéo.

No que tange as melhorias de processo, verificadas no trabalho, podemos afirmar que
através das andlises efetuadas em funcéo dos dados apurados, o B2B, possui eficicia quanto a
readequacdo da utilizacdo de tempo, recursos e mao-de-obra. As transagdes comerciais
realizadas através do B2B, promoveram melhoras na produtividade da mé&o-de-obra

(reduzindo expressivamente o tempo gasto nas realizagOes das negociagOes entre empresa e
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fornecedores), do capital (os modernos mecanismos eletrénicos de transagdo demonstraram
capacidade de reduzir a necessidade de recursos para o funcionamento das organizagdes).
Também se deve considerar a importante capacidade que esse instrumento demonstrou na
reducdo dos indices de transacBes ndo realizadas, que envolviam um determinado volume de
pessoal e recursos, demonstrando mais uma vez a sua efetiva capacidade de racionalizar a
utilizacdo de méo-de-obra e capital.

Em relacdo aos fatores ligados aos beneficios (ou ganhos) de mercado, poderiamos
citar a questdo da reducdo dos custos operacionais dos setores relacionados a compras,
distribuicdo e logistica que possuem importante peso no desempenho da empresa. N&o
poderiamos de deixar de frisar a questdo relativa & economia de tempo e recursos que o B2B
proporcionou para as duas empresas nos fatores relativos a tempo de entrega de compras, que
redundou na maior rotatividade dos estoques, que reduziu o volume de recursos necessarios a
manutengdo dos estoques, que envolvia consideravel volume de capital, alavancando o custo
oportunidade do mesmo, que poderia ser utilizado em outras fontes de renda como, por
exemplo, financiamento das vendas (crediario). No mesmo segmento podemos demonstrar o
ganho das empresas em termos de distribuicdo e logistica que tendem a melhorar a
rentabilidade das empresas.

Para corroborar com esta tese, utilizamos a afirmacdo dos entrevistados, que
mencionaram na entrevista que os sistemas de B2B, melhoraram o desempenho das empresas,
pois promoveram o “maior comprometimento” dos fornecedores e menores “indices de
ruptura” entre as partes.

A grande dificuldade do trabalho e por isso ndo conseguimos atingir alguns objetivos
propostos, foi verificar o impacto efetivo (em termos de quantificagdo) do B2B nos Custos de
Transacdo (ou Motivacao). Esta dificuldade provem do fato de que como estes custos embora

ndo notados de forma consistente, ndo sdo considerados de fato pelas empresas analisadas.
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Apenas uma das empresas demonstrou que houve racionalizagdo dos recursos (embora
pequena), em funcdo da menor incidéncia de informagfes assimeétricas, ou de acles
oportunisticas.

Acreditamos que ao contrario do que argumenta Tellechea (2000), esta ineficiéncia
ndo € uma limitacdo da Teoria dos Custos de Transacdo, mas sim, uma limitacdo das
estruturas de governanga das empresas, que até entdo ndo haviam racionalizado sobre este
tema e da importancia que o mesmo possui. Falta uma cultura organizacional nas empresas
analisadas quanto aos fatores analisados. Esta afirmagdo provém do fato de que estas
empresas pensam nos custos de transacdo, mas até a realizacdo deste estudo, centravam o foco
de analise destes custos somente nas transacOes entre empresa-cliente e ndo empresa-
fornecedor.

Uma das conclusbes que nos chamou a atencédo, foi o fato das empresas ndo terem
sentido variagdo relativa nos precos dos produtos em funcgdo da racionalizacdo dos fatores.
Inicialmente achamos um tanto estranho esta falta de percepg¢do. Contudo foi na leitura de
Klemperer (2002), que verificamos a falta de variagdo relativa nos precos pode ser explicada,
nas transagdes eletronicas que funcionam pelo sistema de leil6es (ou similares) em funcéo da
ocorréncia da “Maldicdo do Vencedor”. Outra explicagdo que também pode ser plausivel para
a disfuncdo apresentada, € a que trata da forma como os participantes das negociagdes
transacionam, pois muitas vezes o modelo de negociacao pode levar a conluios ou controle de
oferta. Diante desta especificidade entendemos que em alguns casos 0s precos relativos
podem ndo sofrer alteragdes significativas.

Diante das evidéncias apresentadas pelo estudo, acreditamos que de uma forma ou
outra a racionalizacdo dos Custos de Transagdo tem importancia na formagéo organizativa da
empresa, da mesma forma que contribui para determinar o tamanho das instituicdes

produtivas da economia.
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Acreditamos também, que o trabalho ndo se finda, mas sim que o tema merece uma
agenda de pesquisa futura, a qual podera discorrer de maneira ainda mais completa sobre a
quantificacdo proposta ou através do desenvolvimento de modelos apropriados para mensurar
este tipo de custos. Acreditamos que este trabalho também poderia ter grande valor para
outras areas de aplicacdo da ECT.

Desta forma encerramos o trabalho, acreditando ter atingido parcialmente os objetivos
propostos, de ter ajudado os leitores na interpretagdo dos temas enfocados e ter auxiliado as
empresas a entender que no mundo moderno, a eficiente interpretacdo dos custos de transagéo

pode ser um fator que auxilia na busca da melhor governanga.
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