Como vencer hoje a
ameaca de recessdo
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Nao vivemos ainda a recessao,
garante o ministro Delfim Netto.
Mas seus sinais ja aparecem na vida
do brasileiro. Independentemente de
suas causas, e venha ela com toda a
for¢a ou n#io, serd preciso preparar-
se para enfrenté-la. Como? Com toda
a for¢a criadora, porque é 0 momen-
to da inteligéncia e da imaginacéo,
diz o publicitario Enio Mainardi. Ou
investindo planejadamente porque
parar agora é sair perdendo no futu-
ro, diz Adroaldo Moura, da USP.

“A estratégia que se impde, ao
empresariado, resume-se na com-
presszo de seus custos, especialmen-
te na reducéio do uso do crédito ao
nivel da oferta de moeda no merca-
do”, afirma o professor Qswaldo
Américo Campiglia, presidente da
Acrefi. Para José Zetune, vice-
presidente da América Latina na Or-
ganizacdo Mundial de Marketing
(SMED, com sede em Nova York,
“n#o é hora de ficar no balc#o, é hora
de buscar o cliente, ir a0 mercado,
numa verdadeira tatica de. guer-

Segundo José Zetune, o empre-
sario s6 tem hoje trés safdas: fugir,
acomodar-se ou enfrentar a crise. A
melhor deias, diz, é enfrenté-la com
planejamento, pesquisa, troca de in-
formacdes, uni&o nos setores, revisao
de custos ¢, principalmente, “muita
criatividade”. “N#&o é hora para espa-
lhar chumbo nem dar tiro no escuro.
O tiro deve ser certeiro. E a dose de
otimismo deve estar néio s6 nas pala-
vras, mas no cora¢éo e nos olhos”,
prossegue.

Jorge Wilson Simeira Jacob), pre-
sidente do Grupo Fenicia, diz que “a
estrutura de suas empresas foi mon-
tada para superar qualquer crise ou
Indice inflacionério”. A preocupacio
bésica do grupo, que reGne hoje 14
empresas do comércio, agropecuéria,
construcéo civil, setor financeiro, de
alimentos e de servigos, consiste em
“harmonizar os conflitos existentes
entre acionistas, clientes, funcion4-
rios e fornecedores”. “Se vocé privile-
gia um desses aspectos, como, por
exemplp, o acionista, pode correr o
risco de enfrentar problemas em ou-
tr6. E a solucgdo, para issc, estd em
ficar montado na competicéo e no
crescimento contfnuo e acelerado.
Nosso crescimento né&o pode parar e
a palavra-chave é a flexibilidade”,
comenta Simeira Jacob.

“Se o dinheiro fosse fator primor-
dial de sucesso”, continua, “os Esta-
dos Unidos n#o estariam perdendo
para o Jap#o, e a Inglaterra néo teria
perdido para os Estados Unidos, E
preciso, ‘antes, timia 'Ho4 idéia e pes-.
soal preparado. Depois, vem o di-
nheiro”. )

E o segredo para estar sempre
preparado contra qualquer crise é
‘néo viver a fatalidade de trabalhar
num ramo s6 (porque quando um
esta mal, outro estd4 bem) nem espe-
cular ou imobilizar”, lembra Simeira
Jacob. Segundo o presidente do gru-
po Fenfcia, “ninguém vai se salvar,
agora, se depender de mudancas es-
truturais. No Brasil, a situacéo é
sempre incerta e duvidosa. N&o ha
estabilidade de polfticas e qualquer
empresa deve estar montada num
esquema flextvel. Se vocé é competi-
tivo, agora é a hora de investir. Mas é
bom lembrar que n#o se vira compe-
titivo de uma hora para a outra”.

Na verdade, a estratégia do gru-
po tem sido a de abrir varias frentes,
para néo perder terreno. “E todo
novo empreendimento comega pe-
queno, preparando al. Quando
percebemos que j4 formamos gente,
entio partimos para a injecio de
recursos. E sempre com giro préprio,
reduzido- grav -de-endividaments. -
Aqui, se capitaliza e se reinveste,
mas nunca em setores improduti-
vos”, afirma Simeira Jacob.

Depois de dizer que, “hoje, o que
h& é choradeira de barriga cheia,
perto de crises como as de 63 ou 73”7,
Simeira Jacob lembra que seu grupo
perdeu muito no ano passado, sobre-
tudo nas aplica¢des, com o tabela-
mento dos juros: “Nossa competén-
cia fica anulada, quando hé tabela-
mentos. Por isso, posso dizer que
agora € o nosso momento”, conclui.

Leon Alexandr, ex-secretério dos
Transportes, lembra que, atualmen-
te, as embalagens estio mais caras
que os produtos em si, em muitos
€asos, e que um reexame de questéo
se estd fazendo necessério, pelo em-
presério: “Acho que, como meio de
baratear precos, o Pais precisa tam-
bém desenvolver o sistema self-
service de comercializacfio. A expe-
riéncia do automével pé-de-boi, que
na ocasifio n#o apresentava o mesmo
grau de necessidade, deve voltar a

‘tetos de-aplicacfo, vigentes no siste-

"isencéio daqueles produtos essen-

discuss#io agora, ser estendida a to-

das as linhas de producao”, acres- |
centa. . i

‘CAPTAGCAO DE RECURSOS

Qutro grande segredo ser como
e onde co recursos. Pedro
Conde, presidente da Associac¢fio dos
Bancos do Estado de S#o Paulo, diz |
que os bancos véio ser obrigados a
dar maior énfase as freas priorita-
rias, como agricultura e exportacéo, |
direcionando a elas maior volume de |
geclamursos, “sem abandonar as outras,

claro”.

Isso significa que o crédito val
ficar ainda mais dificil, sobretudo
porque os critérios serfio mais rigoro-
S0S na sua concessdo, afirma Pedro
Conde: “Os bancos também véo en-
frentar estes momentos diffceis com
versatilidade na administrac&o, poli-
ciamento dos custos e cooperacéo
entre si. A uniformizacfio dos papéis
de cobranca e a criagdo do cheque
salério, id que estdo sendo leva-
das adiante, j4 séio dois sintomas de
que as agéncias comecam a enfren- °
tar um pericdo de dificuldades. E .
novas formas de barateamento de .
custos deverfio ser estudadas’’, ;
afirma.

Para Ary Oswaldo Mattos Filho,
professor de Direito Tributério e de
Mercado de Capitais da FGV, a gran-
de solucéio de captacéo, no momen-
to, esta nas debéntures: “O custo do
dinheiro estd muito alto, em funcgo
da liberag8io das taxas de juros e dos

ma financeiro. Em razéo disso, as
empresas terdo de encontrar alterna-
tivas para captar, a prazos médios e
longos.
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Mattos Filho acha que, entre as
atuais alternativas, nfio ¢ a mais via-
vel a abertura de capital, tendo em
vista a alta taxa de inflacdo e a
reducio momentinea dos dividen-
des: “As empresas poderfio, no en-
tanto, emitir tftulos de renda fixa,
como debéntures, que se adquiridas
no mercado primirio e negociadas
no secundério (nas Bolsas), poderdo
oferecer uma alternativa de retorno
altamente satisfatoria. A explicacdo
€ simples: a empresa esté pagando,
20 ano, 130% ao banco, entre juros e
correcdo monetdria. O adquirente de
uma CDB recebe, por sua vez, em
meédia, 100%. Ora, se 8 empresa paga |
115% a0 tomador de debéntures, este
ganha 15% a mais do que se tivesse
aplicado em CDB, e a empresa tera |
economizado 15%”.

O professor da FGV lembra, no
entanto, que néo hé ainda tradigio
de comercializacdo de debéntures
nas Bolsas: “E apenas uma questéo
de comecgar. N&o ha razo para que
as Bolsas deixem de dar liquidez as |
debéntures, pois tA4m tudo para criar
uma tradi¢gdo na comercializacéo
desses papéis”, afirma.
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Para Fébio de Campos Lilla, pro-
fessor de Direito Tributério da FGV,
a hora é apropriada para as empre-
sas pleitearem, junto ao governo,
uma reduc¢éo na pressao fiscal. “Num
momento como o0 que estamos viven-
do, n#io se pode falar em poupanca
ou em novos investimentos, com a
carga tributéria atual”, comenta.

Essa reduc#o, sugere, deveria ser
mais intensa nos chamados impos-
tos indiretos, sobretudo o IPI e o
ICM: “Na verdade, deveria haver

¢
¢é0 em geral. Acredito que o compo-
nente psicolégico dessa recessdio é
importante, e uma reducfio fiscal
amenizaria o problema”, diz.

iais, mais consumidos pela popula-

Fébio de Campos Lilla acha,
também, que o momento é inapro-
priado para qualquer modificacéio na
Lei de Remessa dos Lucres. -

A PUBLICIDADE

E a hora de desovar estoques e
manter, ma medida do possivel, os
fndices de vendas. Como fazé-lo, sem
a ajuda da publicidade? Roberto
Dualilibi, diretor da DPZ, diz que a
histéria j& provou: nos momentos de
crise, as agéncias icas, corajo-
sas, que trabalham com planejamen-
to e néo a partir de estimulos locali-
zados, saem ganhando, conquistan-
do o espaco deixado pelas empresas
gassgsas, medrosas e menos profis-

onais.

“E boa estratégia, portanto, em i
vez de estabelecer cortes, direcionar ;
0S recursos para aquelas éreas que |
fatalmente seréc negligenciadas pe- '
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los concorrentes. E isso vale para a
pequena, a média e a grande empre-
sa”, diz Duailibi. No cdmputo geral,
continua, as empresas do setor vio '
sair perdendo com a recess#o, por- |
que haverf uma queda no consumo, |
mas algurnas ganhar&o muito. E isso |
vai depender do perfil de clientes, da
desenvoltura e do dinamismo de ca-}:
da uma”, conclui.



