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Nos ultimos anos manifestou-se
grande insatisfagdo quanto a teoria
empresarial tal como nos foi transmi-
tido por Cournot, através de Marshall,
Chamberlin e Robinson. O principio
basico desta teoria é o principio da
maximizagao do lucro e a andlise mar-
ginal é apenas uma forma complica-
da de evidenciar este principio basico.

Antes de mais, o que é afinal o lu-
cro? A maior parte dos economistas
define o lucro como sendo o rendi-
mento da firma, ou seja, o pre¢o que
se paga pelo resultado da actividade
da empresa. Mas isto nem sempre é
assim.

Adam Smith fundador da escola
classica, apresenta o lucro como o ren-
dimento do empresario capitalista, isto
é, o rendimento de possuidor unico de
determinada soma de capital e que uti-
liza este para empregar trabalhadores,
comprar maquinas e fabricar produ-
tos que depois vende no mercado. A
Smith seguiu-se toda uma séria de eco-
nomistas, desde Say aos mais moder-
nos tedricos neo-classicos, os quais di-
laceravam a ideia basica de Smith,
(analise atomista). Quando se trata da
defini¢do de lucro de Smith, estes eco-
nomistas tomam em considerac¢io, em
primeiro lugar, os juros que pagam o
capital cedido pelo préprio empresa-
rio e, em segundo lugar, a remunera-
¢do do seu trabalho de gestdo e coor-
denagdo dos factores de produgdo. A
nivel do rendimento do empresario,
que se designa de lucro bruto, eles iso-
lam um lucro liquido, que lhes parece
ser como tal, depois de deduzirem os
juros do capital da empresa, bem co-
mo a remuneragdo pelo trabalho de
gestao.

Deve o empresario maximizar o lu-
cro bruto ou o lucro liquido?

Aquilo que os empresarios chamam
“lucro’’ e influencia a sua actividade,
¢ o montante bruto que resta em seu
poder depois dos colaboradores terem
sido pagos. Parece-lhes que este mon-
tante bruto paga, de repente e sem dis-
tin¢do, tudo aquilo que cederam a
empresa.

A pessoa que recebe este lucro nio
€ uma combinagio de funciondrios de-
signados por trabalhador, capitalista
€ empresario, mas antes um individuo
que, atraido pela perspectiva de ga-
nho, independéncia e possibilidades de
chefia e iniciativa tem que desempe-
nhar esta func¢do e que possui deter-
minadas qualidades pessoais: ser ca-
paz de deliberar, ser capaz de assumir
determinados riscos e ter a sua dispo-
sicdo capital suficiente.

Podemos afirmar que o empresario
e a firma sdo uma e a mesma coisa.
As suas tarefas consistem em negociar,
ou melhor em pagar a pessoas respon-
saveis perante ele, que negoceiam, em
nome da firma, com dois grupos; por
um lado com aqueles que fornecem os
factores de produgdo. Neste caso, 0
problema do empresdrio consiste em
pagar 0s mais baixos pregos possiveis.
Por outro lado, com os compradores
do produto final, dos quais se preten-
de o rendimento maximo.

Resumindo, o empresario ¢ uma
pessoa unica, a qual, como resposta as
necessidades do momento, procura in-
troduzir ou manter uma diferenca en-
tre os seus precos de venda e os seus
precos de compra ou custos de fac-
tores. Poder-se-ia dizer que o seu pri-
meiro objectivo, ou melhor, a sua pri-
meira tarefa consiste em obstar a que
estes dois grupos de pregos coincidam.

Como ¢ que consegue isso? Essen-
cialmente actuando nas estruturas do
mercado.

Os economistas classicos afirmam
COmM CONVICCADO € 0S8 Seus Sucessores
declaram-se partidarios, que acredi-
tam que OS empresarios surgem em
varios mercados, onde compram ou
vendem os factores de produgédo e pro-
dutos, respeitando sempre as regras
do jogo, como estas foram formula-
das — isto é, eles procuram comprar
apenas aos pre¢os minimos e vender
aos precos maximos, dentro das estru-
turas seguras do mercado. Mas tal
nunca aconteceu.

A medida que o capitalismo se de-
senvolveu, os empresarios foram ten-
dendo cada vez mais a negociarem em
fungédo da estrutura do mercado que
lhes diz respeito, para aumentarem os
seus lucros, quer se tratasse de merca-
dos de trabalho, mercados de capital
ou mercados para os produtos finais.

Schumpeter insistiu neste ponto e
mostrou que pretender compreender o
sistema capitalista, ndo é saber como
se gere as estruturas ja existentes, mas
como se cria novas estruturas e destroi
as antigas.

Agora, alguns criticos proeminentes
concentraram-se na natureza passiva
das firmas, apresentada pela teoria
classica. Eles propuseram que, nas in-
dustrias mais dindmicas, as firmas
procurassem alterar a procura dos seus
produtos e, com esta finalidade, par-
ticipem no desenvolvimento duma no-
va tecnologia, em vez de so reagirem
as condigbes do mercado, escolhendo
a tecnologia que as satisfaz.

Para se criar esta estratégia, os em-
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presarios esforgaram-se por reforcar a
importéncia das suas proprias firmas:
eles interligaram-nas; eles procuraram
mobilizar de forma vantajosa determi-
nados elementos dos Departamentos
Publicos, utilizando métodos nem
sempre legais.

No nosso ponto de vista parece-nos
que o mais importante é salientar que
a negociagdo ¢ antes de mais realiza-
da sob pressdo.

Na literatura podem encontrar-se
duas orientagdes basicas da critica ao
principio da maximiza¢io do lucro. A
primeira € a de que a teoria € irrealis-
ta por ndo conter suficientes variaveis,
ou por as variaveis da teoria néo cor-
responderem efectivamente as varia-
veis mais importantes da firma. A se-
gunda € mais basilar: ataca o proprio
principio de maximizagdo, por ndo
corresponder aos proprios principios
que motivam e conduzem o compor-
tamento.

A primeira critica é eliminada mui-
to facilmente no dmbito geral da anéa-
lise marginal, por meio da simples in-
clusdo de novas varidveis.

A segunda-critica a analise margi-
nal é mais basilar. Ela néo se dirige aos
pormenores, mas a condi¢do bésica da
propria maximizacdo do lucro.

A critica toma duas formas: a pri-
meira é simplesmente — as firmas
nido apontam efectivamente para a
maximizagdo; a segunda € a de que,
mesmo que as firmas pretendessem

.maximizar os lucros, essa nao era de
modo algum a forma correcta de o
fazer.

Estas criticas chegam a mesma con-
clusdo, isto &, de que a maximizag¢ao
do lucro é irrealista, e isto porque as
firmas ndo podem saber quando € que
os lucros atingem o maximo. A maxi-
mizagdo do lucro fica excluida porque
no sistema informativo da firma ndo
h4 nada que revele as diferengas limi-
trofes, que fossem significativas para
o insucesso da maximizagdo do lucro.

O sistema informativo revela custos
médios, mas ndo revela em geral os
custos marginais, e muito menos o
rendimento marginal. Se a firma nédo
pode saber quando ndo pode maximi-
zar os lucros, ndo ha razdo para se su-
por que ela os maximize.

Uma grande parte da andlise eco-
nomica dirige-se para a previsdo, ex-
plicagdo, estimativa ou ‘‘prescribing
change”’. Provavelmente dever-se-ia
observar a adequagdo duma teoria do
comportamento da firma e da indus-
tria, sobretudo a luz de como é a res-
posta das firmas e da industria, como
um todo, as alteragbes externas das

circunstancias do mercado, ou como
explicam as fontes e as consequéncias
da inovag¢do. Muitos economistas cha-
maram a atengio para o facto da teo-
ria clédssica ter tendéncia a ocupar-se
com o primeiro problema de forma ad
hoc e de deixar o segundo por obser-
var ou de fazé-lo de forma mecéanica.

Na minha opinido, todas as teorias
tém que ser praticas. Apesar disso se-
ria absurdo falar do significado pra-
tico duma série de teorias, se ndo ex-
plicdssemos primeiramente o que se
entende por *‘pratico’’. ‘‘Pratico’’
com que finalidade e para quem? Po-
demos imaginar pelo menos quatro
grupos de pessoas, para as quais uma
teoria econdémica pode ser ‘‘pratica’’,
ou seja ‘‘util”’ para a sua actividade.

Em primeiro lugar, uma afirmacio
da teoria econémica podia ser ‘‘prati-
ca’’ para o tedrico da economia, na
medida em que lhe permite encontrar
formulagdes claras para afirmagdes
antigas ou até pensar noutras novas,
que se adaptem bem ao programa con-
ceitual aceite.

Em segundo lugar, podia ser “‘pra-
tica’’ para o analista econdmico como
observador de situagdes actuais, na
medida em que o ajuda a entender o
que se passa efectivamente num deter-
minado lugar e num determinado mo-
mento.

Em terceiro lugar podia ser *‘prati-
ca’’ para o economista politico como
funcionario do Governo, na medida
em que o ajuda a fazer planos para
controlar aquilo que acontece. Em
quarto lugar, podia ser ““pratica’’ pa-
ra o homem de negécios, na medida
em que o ajuda a desenvolver uma po-
litica de negoécio bem sucedida, a fa-
zer melhores previsdes ou a melhorar
0 ‘‘management’’ interno.

O nosso dltimo grupo dos utilizado-
res das afirmacgoes da teoria econdmi-
ca, ou seja o dos homens de negdcios,
tem diferentes padrdes quanto a utili-
dade pratica, e, no entanto, a teoria
econdémica ndo pretende dizer ao ho-
mem de negodcios como deve agir, mas
procura informar como ele age. Nor-
malmente, o tedrico tem mais a apren-
der com o homem de negocios, do que
0 homem de negdcios com o tedrico.

A teoria econdmica ¢ uma série de
enquadramentos relevantes para a
compreensdo da tomada de decisdo a
nivel empresarial, mas é apenas uma
teoria e a forma como a analise da teo-
ria de empresa ¢ normalmente efectua-
da, invalidou-a como instrumento da
andlise de firmas como organizagoes.

Os economistas e tedricos empresa-
riais desde ha muito estdo preocupa-
dos com a teoria tradicional das fir-

mas e reconhecem que aquilo que é da-
do sob aquela designagiio, é no fundo
uma andlise das caracteristicas do
equilibrio. Ele ndo se ocupa nem com
a estrutura e com o comportamento de
firmas propriamente ditas, nem tio
pouco com 0S processos € métodos
mediante os quais as firmas chegam as
suas decisdes e as executam.

Os seus raciocinios regressam a sua
faculdade de funcionarem com forga,
tal como o expressou Machlup! ““only
a theoretical link, a mental construct
helping to explain how one gets from
the cause to the effect’’,

O modelo econdmico-classico da
firma contém trés elementos basicos:
os mercados dos ‘‘inputs’’ (factores);
os mercados dos “‘outputs’’ (produtos)
e a func¢do da produgio, que determi-
na a relacdo tecnoldgica entre os “‘in-
puts’’ e os ‘“‘outputs’’. Com estes ele-
mentos e sob a condigdo dum objecti-
vo da maximizagdo do lucro podem
deduzir-se as trés condi¢des marginais
conhecidas:

1) Todo o “‘output’’ (produto) é pro-
duzido em tal quantidade, que o seu
rendimento marginal se equipara
a0s seus custos marginais.

2) Todo o “‘input”’ (factor) & utiliza-
do a um tal nivel, que os seus pro-
dutos marginais (rendimento) igua-
lam, por unidade, os seus custos
unificados.

3) Cada dois ““inputs” sdo utilizados
em quantidades relativas, para que
a ratio dos seus produtos marginais
com 0 custo unitdrio seja igual.

O primeiro principio estabelece a di-
mensdo Optima da empresa, ou quan-
to deve ser produzido. A segunda con-
di¢ao designa uma relagdo semelhan-
te para os “‘inputs”’, ou seja, o nivel
optimo do uso dos ‘“‘inputs’’. O ter-
ceiro principio estabelece uma condi-
¢do do equilibrio 6ptimo para o ren-
dimento da produgio.

Isto é totalmente diferente duma ex-
plica¢do do comportamento da firma.
Queremos anunciar neste trabalho al-
gumas das consequéncias das restri-
¢oes que foram impostas 4 andlise da
firma através do grau do aperfeicoa-
mento do modelo dominante da fir-
ma. Como, para além disto, as firmas
existentes no mundo sdo como sdo, as
condi¢des que respeitam o crescimen-
to e organizacdo destas, influenciam
aquilo que acontece na economia.

As normas relativas a politica do ne-

! Machlup, Fritz; ‘Theories of the Firm: Mar-
ginalist, Behaviral, Managerial’’, pag. 9.
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gocio sido provavelmente mais relevan-
tes e efectivas se tomarem em conta os
processos € métodos internos através
dos quais os estimulos externos sdo
transmitidos e os recursos aplicados.

Os economistas que, segundo se diz,
acentuaram a importéncia do papel do
empresario excluiram-no apesar disso.
O desaparecimento deste € consequén-
cia dos pressupostos acerca do saber.
Dentro do ‘‘frame-work’ do qual a
firma conhece todos 0s custos € pre-
cos futuros relativos a determinado
produto, fabricado a partir de deter-
minados “‘inputs’’, a ideia da tomada
de decisdo deixa de ter lugar. A pro-
dugdio ocorre somente como resposta
aos desejos, totalmente conhecidos,
dos consumidores, pelo que a criagao
e aproveitamento das oportunidades
do mercado se tornam desnecessarias.
O empresario, como inovador que
corre riscos, ndo tem lugar em tal
“frame-work’’. A eliminagdo dum
verdadeiro papel é comparével & au-
séncia da analise da estratégia na mi-
croeconomia, bem como aquilo que
Porter? afirma: ‘“The nature and de-
gree of competition in an industry hin-
ge on five forces. The threat of new
entrants, the bargaining power of cus-
tomers, the bargaining power of sup-
plier the threat of substitute products
or sources (where applicable) and the
jockeying among current contestants’’
e, ‘‘to establish a strategic agenda for
dealing with these contending currents
and to grow despite them, a company
must understand how they work on it
industry and how they affect the com-
pany in its particular situation’’.

A partir das relagdes que ligam o
crescimento e a rendabilidade duma
firma com a sua estrutura organizati-
va, as suas potencialidades e o seu
comportamento, desenvolveu-se uma
literatura de vulto. Muitos vinculos di-
ferentes ou, em parte, interligados es-
td0 ai envolvidos. Penrose (1959) for-
neceu os elementos duma analise, que
interligou o crescimento ¢ a estrutura
da firma com a natureza do ‘‘mana-
gement’’. Recentemente, Williamson,
num grande nimero das suas obras,
estabeleceu a interligagdo do tema dos
custos de transacgiio com outros vin-
culos conceituais, numa série de ana-
lises muito concludentes do alcance da
firma ou da sua estrutura organizati-
va e das questdes politicas relaciona-
das com esta (1970, 1975).

Uma linha de investigagdo com ba-
se na Harvard Business School exami-
nou um conceito de estratégia e a sua

2 porter, Michael E.; ‘““How competitive forces
shape strategy’’, pag. 137.

relacdo com a estrutura da firma; a
analise historica de Chandler (1962,
1971) exerceu uma inflnéncia especial,
sob este ponto de vista.

Na realidade, as firmas sdo comple-
xas organizagdes sociais, 0 que signi-
fica que as decisdes sdo tomadas por
meio duma rede de processos e méto-
dos formais e ndo formais, o que in-
fluencia tanto a caracteristica como a
eficiéncia dessas decisdes. Na histéria
da maior parte das ciéncias verificam-
-se tendéncias no sentido da analise de
conjuntos maiores ou no do exame
aturado de unidades mais pequenas €
mais determinantes. Tenho a impres-
sdo de que na maior parte dos secto-
res teve a supremacia a tendéncia pa-
ra a analise de mais micro-unidades.
Tanto na Fisica como na Biologia,
fizeram-se progressos (nas ultimas trés
décadas) devido ao facto de se ter vin-
do a examinar seres cada vez meno-
res — na Fisica mediante andlise de
particulas fundamentais € na Biologia,
por meio da andlise dos elementos es-
senciais que determinam a genética.

Em geral, as Ciéncias Econdmicas
nio acompanham esta tendéncia, se
bem que exista algum trabalho desta
natureza.

A questdo de como pessoas indivi-
duais, em firmas de grande nimero de
pessoal, influenciam as decisdes da fir-
ma, parece ser uma pergunta muito
natural. Vamos expor agora uma sé-
rie de ideias desenvolvidas por Herbert
Simon (da chamada Escola Carnegie
do comportamento em relagdo a fir-
ma). Este grupo rejeita opinides pre-
concebidas e pressupostos e confia na
observagio do comportamento. O
“behaviorismo’’ rejeita, pois 0 pres-
suposto (condigdo) da analise margi-
nal de que a actuagdo econdmica €
guiada pela ideia dos objectivos no
sentido de maximizar o atingimento
dos objectivos através de determina-
dos meios e de que se pode fazer deri-
var a actividade comercial do postu-
lado de que as firmas procuram ma-
ximizar os lucros em termos de dinhei-
ro. Em vez disso, somos levados a ob-
servar a forma como os comerciantes
agem efectivamente e através de que
processos eles tomam as suas decisoes.

Regra geral, as obras desta escola
contém uma série de ideias grandiosas
sobre os mecanismos internos das fir-
mas. Podemos enumerar dez ideias
basicas desta escola:

1) Comecemos pelo famoso concei-
to de Simon: a satisfagdo. O com-
portamento com base na satisfa-
¢do é uma alternativa a0 compor-
tamento da maximizagdo. Isto

tanto diz respeito a um unico de-
¢isor, como a um grupo ou a uma
firma de muitas pessoas.

2) Racionalidade limitada. Uma fir-
ma nio pode entender totalmente
o mundo econoémico, por este ser
demasiado complexo; assim, tem
que se compreender que as tenta-
tivas das firmas para serem bem
sucedidas sdo determinadas pelos
modelos subjectivos destas ou suas
interpretagdes da realidade econo-
mica.

3) Uma multiplicidade de objectivos.

4) Atengdo posta nos objectivos nu-
ma sequéncia regular.

5) “Feedback’.

6) Processos comuns a nivel da
empresa.

7) Resisténcia a alteragdo, excepto
“‘sob coagdo’’.

8) Coligagdes para resolugdo de
conflitos.

9) Abrandamento a nivel da organi-
zagdo para estabilizagdo das coli-
gagoes.

10) Manutengdo da rendabilidade.

s}

Nesta linha, oito das dez caracteris-
ticas ndo se reportam necessariamen-
te a um principio ‘‘micro-micro”’. As
duas que respeitam a parte interna da
firma, sdo a n.° 8 ‘‘Coligacdes para
resolugdo de conflitos” e a n.° 9
<« Abrandamento a nivel de organiza-
¢do para estabilizagdo das
coligagdes’’.

Nesta teoria pressupde-se que exis-
tem cinco objectivos organizativos
(n.° 3 “Multiplicidade dos objecti-
vos’’), nomeadamente um objectivo
de produgdo, um de inventario, um de
compra, um de comparticipagdo no
mercado e um de lucro. Estes objecti-
vos sdo tema das negociagdes entre os
varios membros da ‘‘coligagdo’ que
constitui a organizagdo comercial.
Também se pressupde que 0s objecti-
vos sdo alterados continuamente € que
sio tratados como forga diferente.
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