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Pressionados pela abrup-
ta queda no nível de enco-
mendas estatais, nos últi-
mos 18 meses, os fabrican-
tes de bens de capital estão, 
agora, empenhados em di-
recionar cerca de 30% de 
sua capacidade instalada 
para o mercado internacio-
nal. 

Esse plano, cuja concreti-
zação se prevê para 1982, 
depende de uma garantia 
mínima de contratos de ex-
portação no valor global de 
1 bilhão de dólares, o cor-
respondente a um terço do 
valor médio da produção, 
nos últimos dois anos. 

Trabalhando com essa 
perspectiva, os industriais 
do setor gastaram os seis 
primeiros anos num proces-
so de aprendizado em mar-
keting externo. A própria 
entidade representativa dos 
interesses setoriais, a Asso-
ciação Brasileira para o De-
senvolvimento da Indústria 
de Base (ABDIB), viu-se na 
contingência de implantar 
um departamento específi-
co para o comércio exterior. 
E isso porque, até agora, a 
experiência da indústria 
brasileira de bens de capital 
no mercado externo 
restringia-se a algumas ini-
ciativas isoladas — "know-
how" insuficiente para atin-
gir as metas estabelecidas. 

É certo que os ganhos no 
mercado internacional, 
através desses contratos es-
parsos — que não chegaram 
a constituir uma política 
efetiva —, multiplicaram se 
nos últimos seis anos: quan-
do se compara as exporta-
ções com a produção do se-
tor, no período 1974/1980, 
verifica-se que as vendas 
externas equivaliam a ape-
nas 3% da produção e pas-
saram a corresponder a 
15,9%, no ano passado. Mas, 
agora, pela primeira vez, o 
setor apresenta uma estra- 

tégia definida, que busca a 
duplicação da participação 
do mercado externo nas 
vendas globais, no curto es-
paço de dois anos. 

Tal estratégia envolve al-
gumas peculiaridades, ine-
rentes à produção de bens 
sob encomenda, e estas es-
tão — se refletindo nas ne-
gociações entre empresá-
rios e o governo federal em 
torno da montagem de um 
esquema de apoio à comer-
cialização de longo prazo. 

No primeiro semestre, 
por exemplo, os fabricantes 
de bens de capital barga-
nharam e obtiveram do go-
verno alguns compromissos 
de apoio ao seu programa 
de exportações. Entre as 
medidas anunciadas pelas 
autoridades econômicas es-
tá a equalização das taxas 
nos empréstimos que as em-
presas tomarem no exte-
rior, de acordo com a Reso-
lução 509 do Banco Central, 
em que a Finex banca a di-
ferença entre os juros exter-
nos e os subsidiados inter-
namente. 

Montou-se, em paralelo, 
uma linha de crédito à pro-
dução para exportação (Re-
solução 674), com juros de 
40% ao ano, durante o prazo 
de fabricação. Os fabrican-
tes de bens sob encomenda, 
pretendem, nesse segundo 
semestre, conseguir do go-
verno federal uma amplia-
ção dos recursos destinados 
a essa linha de crédito, a 
fim de que as faixas de pro-
dutos possam ser amplia. 
das, bem como o prazo de 
pagamento (de 180 para 360 
dias). 

O governo, também ace-
nou a este setor industrial 
com uma política cambial 
realista, que, efetivamente, 
está-se concretizando, e 
com um tratamento dife-
renciado na concessão do 
crédito-prêmio do Imposto 
sobre Produtos Industriali-
zados (IPI). 

Numa prova de maturida-
de e de disposição para ne-
gociar, os empresários bra-
sileiros chegaram a admitir 
uma importação maior de 
bens de capital fabricados 
por esses países. "É claro 
que ainda faltam ser nego-
ciados os detalhes de con-
trapartida", observou Wal-
dir Gianetti, presidente da 
ABDIB, ao fazer um balan-
ço das negociações com o 
Leste europeu, há uma se-
mana, com uma base nos 
relatórios de seus emissá-
rios. 

De toda forma, esboça-se 
uma , estratégia de coopera... 
ção entre o Brasil ,e o Leste 
europeu na comercialização 
externa de bens de capital, 
o que, por si só, pode vir a 
significar um aumento bas-
tante razoável das metas de 
exportação da ABDIB, a 
partir do próximo ano. 

Na Tchecoslováquia, por 
exemplo, as empresas bra-
sileiras descobriram que 
não apenas podem forner-
cer bens e serviços às em-
presas daquele país, como, 
também, é possível acertar 
operações conjuntas para 
concorrência em terceiros 
mercados. Propostas con-
cretas, nessa sentido, foram 
apresentadas pela Skóda 
Export, fabricante de ter-
melétricas e máquinas pe-
sadas, aos emissários da 
ABDIB. 

No caso da República De-
mocrática Alemã, a pers-
pectiva de cooperação na 
Africa e América Latina foi 
aberta em área como mine-
ração, engenharia e eletrifi-
cação rural. E, na União So-
viética, acertou, em 
princípio, a construção e o 
fornecimento conjunto de 
partes para três usinas hi-
drelétricas. Apenas com es-
ses três países socialistas, 
os negócios em andamento 
somam 1,4 bilhão ,  de dóla-
res. 


