UFPE — UNIVERSIDADE FEDERAL DE PERNAMBUCO
CCSA — CENTRO DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS
DECON — DEPARTAMENTO DE ECONOMIA
PIMES — CURSOS DE POS-GRADUAGCAO EM ECONOMIA
MESTRADO EM INVESTIMENTOS E EMPRESAS

RICHARD HOLLAND SILVA

TOMADA DE DECISAO EM MERCADOS COM INFORMAGCAO ASSIME TRICA: O
CASO DO SETOR SUCROALCOOLEIRO DA ZONA DA MATA NORTE DO
ESTADO DE PERNAMBUCO

RECIFE - PE
2009



RICHARD HOLLAND SILVA

TOMADA DE DECISAO EM MERCADOS COM INFORMAGCAO ASSIME TRICA: O
CASO DO SETOR SUCROALCOOLEIRO DA ZONA DA MATA NORTE DO
ESTADO DE PERNAMBUCO

RICHARD HOLLAND SILVA

Dissertacao apresentada a
Universidade Federal de
Pernambuco — Departamento de
Economia, como requisito parcial
para a obtencéo do grau de Mestre.

Orientador: Prof. Francisco S. Ramos, PhD.

RECIFE - PE
2009



Silva, Richard Holland

Tomada de decisdo em mercados com informacdo
assimétrica : o caso do setor sucroalcooleiro da Zona da Mata
Norte do Estado de Pernambuco / Richard Holland Silva. - Recife
- O Autor, 2009.

70 folhas : fig., tab. e quadro.

Dissertacdo (Mestrado) — Universidade Federal de
Pernambuco. CCSA. Economia, 2009.

Inclui bibliografia e apéndice.

1. Concorréncia. 2. Processo decisorio. 3. Produgdo (Teoria
econdmica). 5. Inddstria agucareira (Zona da Mata Norte de
Pernambuco). 6. Alcool Indastria (Zona da Mata Norte de
Pernambuco). I.Titulo.

338.24 CDU (1997) UFPE
338 CDD (22.ed.) CSA2010 - 058



UNIVERSIDADE FEDERAL DE PERNAMBUCO
CENTRO DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS
DEPARTAMENTO DE ECONOMIA
PIMES/PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM ECONOMIA

PARECER DA COMISSAO EXAMINADORA DE DEFESA DE DISSERTACAO DO
MESTRADO PROFISSIONAL EM ECONOMIA DE

RICHARD HOLLAND SILVA

A Comisséo Examinadora composta pelos professores abaixo, sob a presidéncia do
primeiro, considera o Candidato Richad Holland Silva APROVADO.

L.t

Prof. Dr. Francisco de Souza Ramos
Orientador

Recife, 16/10/2009.

Prof. Dr.é’opﬁf de S4 Barreto Sampaio
xaminador Interno

_’ri» Ldm&hlb-{ J:H-

Prof. Dr. Tales Wanderfey Vital
Examinador Externo/UFRPE




A Deus, que sempre tornou tudo
possivel em minha vida, simplesmente por
acreditar nEle;

Aos meus pais, por me darem o bem
maior, a vida, e que com paciéncia e sabedoria
souberam me iniciar no caminho da vida e do
conhecimento, ndo medindo esforcos em
contribuir para ser quem sou;

Aos meus filhos, Kharen, Nikholas,
Andressa e Rhayssa, a quem amo e admiro,
por serem Unicos e por me permitirem ver o

mundo com olhos de promessa e fantasia.



AGRADECIMENTOS

A Deus, que me deu forcas e condi¢des, fisica, ahengspiritual, para que vencesse

uma etapa a mais da minha vida, suportando e wadsgas dificuldades.

A minha familia, por ter sido a origem de minhaav aquela forca que guiou meus
primeiros passos, na orientacdo pelos caminhoglda v

A Gerlane, pela paciéncia durante todo o tempo éstnado, por me ouvir falar
muitas vezes sobre temas chatos, e pela compreeqsd@ndo mesmo quando ndo sabia.

A coordenac&o e ao corpo de professores do PIM&ESeem contribuido com minha
formacgao, dedicando parte do seu tempo pra isg@r @0s permitirem o aprofundar dos
Nnossos conhecimentos.

Em particular ao professor Francisco Ramos, pomteraceitado como orientando,
dando importante direcionamento ao trabalho, e @etonplo de dedicacao e direcionamento
ao conhecimento.

Aos colegas de turma, dos tantos momentos difidais,tantas madrugadas frias a
trocarmos informacdes, a desvendarmos os mistéidosmuitas vezes desconhecido; por
permitirem que eu aprendesse muito mais com elegid@omigo mesmo, contribuindo para
gue pudéssemos chegar ao final dessa jornada.

Aos muitas vezes esquecidos colaboradores do PIV#Sppnsaveis pela limpeza,
arrumacao da sala, suporte a nossas indagacoexrapsnentes da secretaria, enfim, a todos
aqueles que muitas vezes sdo esquecidos, mas guelsg, sem a sua ajuda as vezes
anonima, pouco ou nada seria realizado.

Aos Gerentes das usinas da Zona da Mata Nortetepem prestado informacgdes
valiosas para o desenvolvimento dessa pesquisaas@uais o trabalho néo poderia ter sido
levado a efeito.

A todos que passaram em minha vida e que, de aldoms, participaram dela,
deixando marcas indeléveis no meu ser e no meir.sent

A todos a quem possa ter esquecido de agradeaargpa ndo cometa o pior dos

defeitos, que € o de ndo saber ser grato.



“Quem sobrepuja os outros € forte, quem
sobrepuja a si mesmo é poderoso;

Quem sabe que possui o suficiente € rico;
Quem fica onde esta, perdura;

A perseveranca é um atributo da vontade;
Viver sem ser destruido € ser eternamente

presente.”

(TAO TE CHING)



RESUMO

O setor sucroalcooleiro nacional representa grangsortancia no contexto econdémico
brasileiro, e 0 Estado de Pernambuco tem uma fauntigcipacéo, ndo s no cenario do setor
sucroalcooleiro do Norte/Nordeste, mas também al miacional, pois figura entre um dos
seis maiores produtores de agucar e alcool do@adstor sucroalcooleiro € caracterizado por
ser um setor oligopolista, no qual € comum a tomeddadecisdo com informacdes
assimétricas. Isso dificulta o processo decisqras a informacdo assimétrica aumenta os
riscos da decisao, ja que num oligopdlio cada pligjsta esta interessado em obter o maximo
possivel de lucro para si, e que nessas situastbscesdes necessitam ser eficientes, para nao
representar grandes perdas para a empresa. V«seficaa pratica, a inter-relacdo entre
empresas nesse ambiente, e que muitas vezes h@, edas, um comportamento de
colaboracéo, apesar de serem rivais. Esse compmtardos agentes parece se enquadrar nos
conceitos da Teoria da Co-opeticdo, uma teoriaG@oaa que tem suas bases desenvolvidas
sobre a Teoria dos Jogos, e que estabelece quepassas podem ter comportamento tanto
de competicdo quanto de cooperacdo ao se relaeioneom o0s concorrentes. O objetivo
desse trabalho € identificar se ha presenca desspoctamento co-opetitivo no processo
decisoério tomado pelos gerentes das usinas da dandata Norte de Pernambuco, bem
como, casa haja, analisar o grau de co-opetic&teaxe.

PALAVRAS-CHAVE: Co-opeticdo, Setor Sucroalcooleiro,Deciséo, Oligopdlio.



ABSTRACT

The national sugar and ethanol sector represegtsad importance in the Brazilian economic
context, and the State of Pernambuco has a strarigipation, not only in the setting of
sugar and ethanol sector of the North and Northéastalso nationally, because it is among
the six largest producers of sugar and ethandi@Country. The sugar and alcohol sector is
characterized as oligopoly sector, which is comntordecision-making with asymmetric
information. This complicates the decision processause asymmetric information increases
the risk of the decision, seeing that in an oliggmach oligopolist is interested in obtaining
the maximum possible profit for himself, and ingbesituations decisions need to be efficient,
to avoid great losses to company. There is, in tmacthe interrelationship between
companies in this environment, and that often thareong them, collaborative behavior,
even though they are rivals. This behavior of thenés appears to be on the concepts of the
Theory of Co-opetition, an economic theory whichbesed on the developed Theory of
Games, which states that companies can have bel@viomth cooperation and competition
as they relate to the competitors. The aim of ¢higly is to identify for the presence of co-
opetitive behavior in decisions taken by the marmgéthe sugar mills in the Zona da Mata
Norte de Pernambuco, and, if so, examine the dexjrexesting co-opetition.

KEYWORDS: Co-opetition, Sugar and Ethanol Sector, [2cision, Oligopoly.
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1 INTRODUCAO

O agronegocio brasileiro tem se demonstrado uraalatie rentavel, prospera e, até
certo ponto, segura. Varios fatores, tais comoira;la energia solar abundante, uma das
maiores reservas de agua doce do planeta e uma @queassiddo de terras agricultaveis
férteis e de alta produtividade, tém permitido aasi® se destacar como um pais onde a
agropecuaria e as atividades relacionadas ao agroioe sejam prosperas, sendo ela
considerada a principal locomotiva da economiailleres

O setor sucroalcooleiro nacional apresenta granmdportancia no contexto
econdmico brasileiro, e Pernambuco tem uma fontecgecao, figurando sempre entre um
dos seis maiores produtores nacionais de canatmaaguntamente com Sao Paulo, Parana,
Alagoas e Minas Gerais), conforme dados do IBGE)420tendo produzido, na safra
2008/2009, o total de 19.174.402 toneladas de wanidas, 1.529.752 toneladas de acucar e
545.252 m de alcool, segundo dados do Sindicato da Indudai@cicar e do Alcool no
Estado de Pernambuco (SINDACUCAR). Como, segundoarim do Ministério da
Agricultura, Pecuéaria e Abastecimento (2009, p.)l158 producdo total de cana do
Norte/Nordeste foi de 63.469.862 toneladas, a m@alule acucar foi de 4.276.409 toneladas,
e a producéo de &lcool foi de 2.375.468 Rernambuco representa, aproximadamente, 30%
da producdo de cana, 36% da producdo de acucaéal@3Pproducdo de alcool, denotando
sua importancia para a regidao. Segundo dados dastétio da Agricultura (2004), “o
agronegocio é responsavel por 33% do Produto imtBnuto (PIB), 42% das exportacdes
totais e 37% dos empregos brasileiros. [...] Eh8@8 e 2003, a taxa de crescimento do PIB
agropecuario foi de 4,67% ao and® esses numeros tém crescido nos ultimos anos. De
acordo com o proprio Ministério da Agricultura (8)0em seu Informativo de Economia
Agricola,

Em 2007, as exportagbes do agronegoécio totalizati8® 58,4 bilhdes, um
crescimento de 18,2% em relacdo a 2006, enquaet@agjimportacdes situaram-se
em USS$ 8,7 bilhSes, resultando em um superavit ooatedo setor de US$ 49,7
bilhdes, 16,39% maior que a do ano anterior. (MIMARIO DA AGRICULTURA,
2008)

Segundo d~ood and Agricultural Policy Research InstitutéAPRI (MINISTERIO
DA AGRICULTURA, 2009), o Brasil devera contar coomuaumento da producéo de 7
milhdes de toneladas entre 2008/09 e 2017/18,iatlagum montante de 40,76 milhdes de
toneladas em 2017/18. Até 2017/18, o comércio deaacbrasileiro deve aumentar em
20,6%.
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Segundo o Ministério da Agricultura, Pecuéria e #baimento (2009), as projecdes
da OCDE (Organizacéo para a Cooperacdo e Desemeasito Economico) e do FAPRI séao
coincidentes ao demonstrarem que o Brasil seraaisaghave na determinacgao do futuro dos
precos mundiais do acucar, permanecendo comoroelialg@rodutividade e em exportacao do
produto.

Ainda segundo dados do Ministério da Agricultura04), o Brasil € um dos lideres
mundiais na producdo e exportacdo de varios predagvopecuarios, sendo o primeiro
produtor e exportador de café, acucar, alcool esde frutas, e tendo projecdes que indicam
que serd, também, e em pouco tempo, “o principla piundial de producédo de algodao e
biocombustiveis, feitos a partir dana-de-agucare 6leos vegetais(grifo nosso)

De acordo com Matheus e Nagano (2003, p. 10), oscipais produtos
desenvolvidos pelas empresas que compdem o oligopatroalcooleiro brasileiro sdo o
acucar cristal e o alcool etilico, sendo esse dltpnincipalmente nas formas de alcool
hidratado ou alcool anidro.

As unidades produtoras do setor sdo modernas, aisand escala cada vez mais
crescente, tecnologias de ponta como a automagdustiral e a informatica. Essas
ferramentas e tecnologias permitem a melhor gedtdoegdécio e, principalmente, a base
informatica, com os bancos de dados, permite agikzfacilitar os processos de tomada de
deciséo.

Outro ponto importante a ser observado no setoeé g

A procura por diferenciacdo e produtos com maidorvagregado € constante.
Novos sistemas de administracdo e participacdo mocado sdo rapidamente

incorporados. O setor ndo mais se acomoda a redigndo passado, busca por
novas alternativas, como a cogeracao de energical {MACHADO, 2003).

Muitas empresas tém buscado na diferenciacdo ddsijos uma forma de aumentar
seu poder de mercado, sendo essa uma caractengticapenas dos oligopdlios, conforme
deixam claro Clemente e Higachi (2000, p. 185):

A diferenciag@o de produtos possibilita ao prodindividual certo controle sobre
seu mercado por meio da marca. As promoc¢des epmgaiada visam despertar e
reforcar a preferéncia dos consumidores por detehai marca, 0 que da origem a
certo poder de monopdlio sobre o mercado, a megigdase consegue elevar a
demanda pelo produto e torna-la relativamente stieao preco.

Devido a importancia do setor na economia brasijl@ra sua contribuicdo ao PIB,

justifica-se um estudo sobre a tomada de decisGesetor, principalmente porque existe
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assimetria de informac6es entre as empresas comesngesse setor. E importante estudar o
comportamento dos seus agentes decisores, tendastngue o resultado da producao, e,
consequentemente, seu impacto ao consumidor, #@enciados por esse comportamento.

Todos os dias, os gestores de empresas tomam ekedia® mais diversas naturezas.
Para esse processo decisorio, um dos fatores gsedifieultam é a auséncia de informacgéo
perfeita. A assimetria de informacdes é uma caratita presente nos oligopdlios, o que faz
com que a tomada de decisdes eficazes seja afe¢affama negativa. Visando reduzir o
impacto da falta de informacédo, ou do desequilibadosado pela assimetria de informacao,
buscam-se, atualmente, métodos ou técnicas quétaeroma melhor tomada de decisao.

Dentre os diversos novos métodos, a Teoria dossJdja permite a utilizacdo de
conhecimento cientifico, desenvolvido originalmemi matematica e transportado para
outros segmentos, tais como a Economia. E, parSeddessa teoria, desenvolveu-se uma
outra, a Teoria da Co-opeticédo.

Percebe-se, da verificacdo baseada no senso conuenexistem relacées de
aparente co-opeticdo entre as empresas dessensat®especificamente citando as empresas
do Estado de Pernambuco, onde é possivel percaberpesar da rivalidade e competicao
entre elas, surgem situacbes de cooperacdo mutwagxemplo, a partir da troca de
informacdes e interagdo mutua entre elas.

E comum ver pequenas comitivas ou grupos de umaeseapisitar as instalacdes de
outra, para trocar informacdes e apurar ou refin@acessos, aprendendo umas com as outras.
O compartilhamento de informacdes de tecnologiaggemplo, € um dos casos que pode ser
citado. Algumas usinas do setor, antes de insta&¢mas de controle de producdo ou de
frota, por exemplo, entram em contato com a coeatgrque ja o utiliza, para saber detalhes
de operacédo, dados técnicos sobre funcionamerstie ecaracteristicas do suporte ao cliente
dados pelo fornecedor do sistema. E sdo constanteroenstatados casos, inclusive, de uma
usina emprestar, ou tomar emprestado de outra, in&@gequipamentos, material, matérias-
primas e insumos. Todos esses comportamentosesaeleam as caracteristicas da teoria dos
jogos.

O estudo a ser realizado, tera por objetivo amatisgrau de co-opeticdo no setor
sucroalcooleiro da Zona da Mata Norte do Estad®@el@ambuco, valendo-se da teoria dos
jogos como suporte para tratar da assimetria @enmacdes no setor. A partir desse estudo,
podem ser abertas novas possibilidades para a #owedlecisdo no setor, desde que o

mesmo se enquadre nas condi¢cdes de comportameqte data a teoria dos jogos.
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Atualmente ha uma vasta literatura que trata sobremportamento estratégico, e
sabe-se que a teoria dos jogos da suporte e fumi@messtudo desse comportamento em

ambiente com assimetria de informacdes.

1.1 Objeto e Problema de Pesquisa

Define-se como objeto de pesquisa, para o presstudo, o setor sucroalcooleiro da
Zona da Mata Norte do Estado de Pernambuco, osgualanalisado a luz da Teoria da Co-
opeticao.

A pergunta de pesquisa especificamente, para Mildaberman (1994), representa
as faces do dominio empirico o qual o pesquisagkejd explorar, podendo ser uma pergunta
geral ou particular, descritiva ou exploratorieggénal de poder ser redefinida no curso do
trabalho. Dessa forma, como resultado de reforrdelde uma pergunta mais geral, chegou-
se as seguintes perguntas de pesquisa, sendoararéra terceira de carater exploratorio e a
segunda de carater descritivo.

a) Sera que os conceitos da Teoria da Co-opetg@plicam as tomadas de decisdo
do setor sucroalcooleiro da Zona da Mata Nortestadd de Pernambuco?

b) Como funciona a co-opeticdo entre essas empeegaal a medida do grau dessa
co-opeticdo?

C) A teoria da co-opeticdo poderia permitir mellsoi@madas de decisdao no ambiente

do mercado sucroalcooleiro da Zona da Mata Norfeestrambuco?

Deve-se ressaltar que soO sera relevante resporsguada e terceira questdes se a

Teoria da Co-opeticao se aplicar ao setor sucrokdco estudado.

1.2 Objetivos Gerais e Especificos

Os objetivos caracterizam, de forma resumida,aifiade do estudo, e dividem-se
em obijetivo geral e objetivos especificos. O obgetjeral define o propdsito do estudo e 0s
especificos as etapas ou fases necessarias awgiseo objetivo geral.

1.2.1 Objetivo Geral:

Analisar o grau de co-opeticdo no setor sucroadtapnlda Zona da Mata Norte do
Estado de Pernambuco.
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1.2.2 Objetivos Especificos:

» Analisar a existéncia da informacéo assimétricaengzresas do setor sucroalcooleiro;

* Investigar a existéncia de comportamento co-opetitio setor sucroalcooleiro da
Zona da Mata Norte de Pernambuco;

* Medir o grau de co-opeticdo observado;

» Estabelecer relacdo entre as decisdes no mercagglipalista sucroalcooleiro e a

Teoria da Co-opeticéo.

1.3 Justificativa para Estudo do Tema

Atualmente h4d uma vasta literatura sobre comporitonestratégico. A Teoria dos
Jogos tem sido utilizada em ambiente com assimefisando servir como suporte para o
processo de tomada de decisdo. E, nesse contaxge, & Teoria da Co-opeticdo, como um
instrumento mais dindmico para a avaliacdo do cotapento dos agentes econdmicos nas
interac®es entre si, por pretender ser mais voladaa aplicacdo em jogos mais dinadmicos.

A tomada de decisdo visa sempre o melhor resuliigddesempenho, e a busca
continua por esses resultados superiores tem sidocondicdo extremamente necessaria a
sustentabilidade dos negdcios no longo prazo.

Como afirmam Teixeira (2003) e Mattos et al (200@)s dias atuais, como resultado
da internacionalizacdo da economia, da globalizaclhs mercados e do rapido
desenvolvimento tecnolégico, a competicdo, sobreimamagressiva, assume novos formatos
e desafios, levando as empresas a se relacionaréomal inédita, ou seja, colaborando mais
para melhor competir e alcancar melhores resultados

Nesse novo ambiente, nem sempre o comportameniddinal € o melhor para
atingir resultados de desempenhos superiores, dazeom gue muitas empresas passem,
muitas vezes, a se relacionarem com seus conaesrefdrnecedores e clientes, num
comportamento colaborativo, permitindo melhoresltados para todos.

Desse modo, alguns fatores motivaram o interesssadpesquisa, justificando a
escolha da Teoria da Co-opeticdo e do setor sgowairo da Zona da Mata Norte de
Pernambuco como objeto de pesquisa. Séo eles:
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a) Interesse pela Teoria dos Jogos aplicada a tomaddedisdo: A Teoria da Co-
opeticdo tem suas bases conceituais fundamentadbBsonia dos Jogos, sendo muito
pouco explorada no Nordeste brasileiro, e no Bcasiio um todo;

b) Importancia do setor sucroalcooleiro para a ecoadmasileira: 0 agronegocio tem
papel importante na economia brasileira, como edoneomponente do PIB, sendo o
Brasil um dos lideres mundiais na producdo e eapao de acucar e alcool,
constituindo-se num segmento gerador de empregoda e muita importancia;

c) Perspectivas futuras de potencial aumento das &qgdes: segundo Roberto (2009),
Brasil e Estados Unidos sdo responsaveis por 7@%idocombustiveis produzidos no
mundo, e o etanol tem ganhado grande notoriedadéiaiunos ultimos anos, tendo o
interesse pelo combustivel se alastrado pelos cimctinentes;

d) Decisbes tomadas em ambiente de incerteza: sed@@mwoe McConnell (2001), o
alcool industrial seria um exemplo de um oligopdimmogéneo. Os oligopdlios séo
caracterizados pelos efeitos que os rivais témesaolsr outros, ao tomarem suas
decisbes, fazendo com que sejam praticamente dbsga considerar as acoes e
decisdes do outro ao tomar suas proprias deci§fisao as empresas oligopolistas
tomam decisbes em ambiente de incerteza, € fundahsprocura de métodos que
permitam a melhor tomada de deciséo. A Teoria dafgbicao pode contribuir nesse
sentido.

Frente ao acima exposto, torna-se relevante disssobre a Teoria da Co-opeticao,
no que se relaciona ao processo de tomada de @@&cs@ercado sucroalcooleiro da Zona da
Mata Norte pernambucana. O estudo das formas deetm&o e de cooperacdo pode vir a
contribuir para o desempenho das empresas, a gartomplementaridade dos recursos entre
elas, do acesso a novas tecnologias e da transmiks&onhecimentos compartilhados,

proporcionados pela cooperacgdo entre os concostente

1.4 Trabalhos Anteriores ou que se Aproximam do Olgtivo da Pesquisa

Atualmente h&d uma vasta literatura sobre comporitonestratégico. A Teoria dos
Jogos tem sido utilizada em ambiente com assimefisando servir como suporte para o
processo de tomada de decisao.

Estudos foram feitos sobre o setor sucroalcooleiaire decisdes estratégicas e
sobre o0 uso da teoria dos jogos, mas ndo encorgraraoliteratura pertinente, ou nos
principais periédicos de Economia e Economia Rumahhum que possua a abordagem
sugerida pela presente pesquisa.

Ferreira, Vital e Lima (2008) trataram do manejolalaoura canavieira ha Zona da
Mata Norte de Pernambuco, analisando as estratdgiaslheitas utilizadas pelas principais

empresas sucroalcooleiras da regido.
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Cabral (2006) aplicou a teoria dos jogos hum espata formalizar a estratégia do
uso do gas natural veicular em taxi na Paraibaardir pda estruturagdo de um jogo
representativo do curto e do longo prazos, apliGdinas empresas de taxi. Esse trabalho
utilizou ndo sé o conceito de teoria dos jogos, aatém o de estratégia empresarial de
custos, auxiliando o processo decisério quantcssacou ndo do GNV nos taxis.

Ledo (2004), em seu artigo “Coopeticao: Tipologianpactos no Desempenho das
Empresas da Industria de Cachaca de Alambique tdddde Minas”, levou a efeito o estudo
da industria da cachaca de alambique, a luz daiarela Co-opeticdo, identificando a
existéncia de acordos cooperativos entre 69% dasesas concorrentes, e que dessas 64,1%
indicaram possuir muita ou total confianga mutua aoordos cooperativos desenvolvidos
com as concorrentes.

Matheus e Nagano (2003) realizaram uma analiselel#iiicacdo e da gestdo do
capital intelectual nas usinas sucroalcooleiragsimdo de Sao Paulo, visando evidenciar a
presenca e a importancia do capital intelectuasasesisinas, através da identificacdo dos
principais elementos que formam esse capital ictiedd, e analisando as praticas da gestéao e
a postura dos gestores a respeito desses elementos.

Andrade e Dias (2002) realizaram um estudo bibdifip sobre os alcances e
limites da Teoria dos Jogos para a analise de¢cdiésade interdependéncia estratégica entre
atores organizacionais, citando o que chamam delafpens da moderna teoria dos jogos,
tratando dos jogosoopetitivos e mostrando que, segundo Lecomte (1988, apudadads
Dias, 2002), podem ocorrer entre os jogadoresaperacao purao conflito purq ou as
situagOes mistas, que mesclam conflito e cooper&dsse trabalho, abordam os limites e as
potencialidades da teoria como instrumental tedrico

Apesar de alguns desses estudos terem sido feitoareas ou setores distintos
(diferentes do setor sucroalcooleiro), eles mostaammportancia do assunto em aplicacbes
voltadas para realidades do dia-a-dia dos gestorees tomadores de decisao.

N&do encontramos, na literatura pertinente, nem piascipais periédicos de
Economia, nenhum trabalho anterior que trate dass@®s em ambiente de assimetria,
envolvendo as empresas do setor sucroalcoolefjoe @ise a teoria dos jogos para determinar

0 grau de co-opeticdo existente entre elas, naaf@omo proposto pela presente pesquisa.
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1.5 Estruturas de Mercado com Informacdo Assimétria

Segundo Troster (in PINHO e VASCONCELLOS, 2004,1p1) “Estruturas de
Mercado sdo modelos que captam aspectos inererdesotho 0s mercados estao
organizados”.

Uma informacgédo é considerada assimétrica quandpérfeita, ou seja, quando nao
€ completa, quando ndo deixa claras todas as opigdescolha, quando néo traz clareza
guanto a todas as variaveis envolvidas.

Das varias estruturas existentes, que vao desdmopalio a concorréncia perfeita,
foram abordadas na pesquisa apenas aquelas ga¢harabsob condicdo de informagéo
assimétrica ou imperfeita, mais especificamentesasuturas conhecidas como oligopalios,
visto que o mercado sucroalcooleiro pode ser emgdadnessa classificacdo, como ja dito

anteriormente, no item 1.3 da presente dissertacgéo.

1.5.1 Teoria do Oligopdlio

Eaton e Eaton (1999, p. 361) definem que “ao cdotdo caso do monopdlio e da
concorréncia perfeita, o oligopdlio ndo tem uma@neoria. Em vez disso, uma variedade de
modelos produz diversas perspectivas de condutéigbgpolios reais.”

Para alguns autores, € mais facil descrever dodegfieir o que venha a ser um
oligopolio, dada a abrangéncia de mercado de ofpréaessa estrutura engloba. Contudo,
guase todos sdo de comum acordo que uma das c@taaae marcantes de um oligopélio é
gue existe um pequeno numero de empresas ou fofedantes de produtos dominando um
mercado, no qual existe um grande niumero de com@sdoermitindo que a acao individual
de cada firma afete esse mercado, ou seja, eristelépendéncia entre elas.

A figura 1.1, adaptada de Pires (2004, slideé)resenta o comportamento do grau
de concorréncia entre as principais estruturas ekeado, incluindo o oligopolio. A medida
gue se afastam da concorréncia perfeita, o grawmerréncia diminui, pois € possivel, cada
vez mais, exercer o poder de mercado. O contrandbém ocorre, ou seja, a medida que se
aproximam da concorréncia perfeita, as estrutueasodstram menos poder de mercado, e,

portanto, maior grau de concorréncia.
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irau de concorréncia diminui

L ==

Concorréncia Concorréncia
Monopolistica Perfeita

1

i3rau de concorréncia aumenta

Monopédlio Oligopélio

Figura 7.1 Comportamento do grau de concorréncia dre as estruturas
Fonte: Pires (2004, slide 8)

E consenso entre varios autores que os oligopééiosa estrutura de mercado mais
observadas na realidade, ou seja, aquelas queesristiem e podem ser vistas nas sociedades,
sendo raros 0s mercados que ndo sdo dominadosrppegueno namero de empresas de
grande porte, com poder de influenciar e que cdrem@nparcelas significantes das vendas
totais.

Verifica-se, contudo, com base no senso comumaglespeito do niamero reduzido
de participantes do mercado existe uma alta cotiypgdide entre eles, os quais buscam a
sobrevivéncia nesse mercado.

Para que um mercado seja considerado oligopoli¢atkressaria essa caracteristica
basica da existéncia de um pequeno numero de mtEstgporém ndo é possivel estabelecer
um numero maximo de vendedores. Dessa forma, o muahe vendedores, apesar de
caracteristica basica, ndo é a mais importante

Uma colocacdo mais clara sobre essa questdo dorm@eevendedores ndo ser a
caracteristica mais importante, € dada por Fo@#8Z, p. 754, traducéo nossa), em seu livro
“The Economics Problem Solver™O termo ‘oligopdlio’ significa literalmente ‘algs
vendedores’. Porém, ndo é o numero atual de vensledme € importante no estudo de
oligopolio. Antes € a existéncia de interacfeseensrvendedores que nos interessa [...].”

Para Carvalho, a existéncia de um pequeno numestedantes é uma caracteristica

bésica, porém ndo sendo a Unica a ter importgpaiga cle diz:

[...] existem outras caracteristicas também impéeta tais como homogeneidade ou
heterogeneidade dos produtos, nivel de concentreac@mdmica na industria,
guantidade e disponibilidade de informag8es, condigio de comportamentos,
barreiras ao ingresso no mercado, etc. (CARVALHE6] p. 165)
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Também Salin, defende a idéia de que o numero rdeadi ndo € o fator mais
relevante, estabelecendo que:

O que esta errado na teoria tradicional ndo é bsarfarmal de monopdlio ou
oligopdlio, mas a confusdo que ela fez entre oltauw final e o processo. O
ndamero de firmas em um mercado especifico num damoento é o resultado
provisional de um processo especifico e ndo terhurarsignificado por si sé.
Pelo contréario, o fato de que o processo é baseadsso de constrangimento
publico ou é puramente espontaneo faz a diferé8¢d.IN, 1996, p. 30)

Como sdo mais fortemente citadas por outros auytoess caracteristicas

homogeneidade e heterogeneidade dos produtostssktas no tépico a seguir.

1.5.2 Tipos Principais de Oligopdlio

Para Brue e McConnell (2001, p. 196) “Um oligopdiode ser homogéneo ou
diferenciado, caso as firmas produzam produtos gémens ou diferenciados.” Produtos
homogéneos sdo aqueles que possuem as mesmae®risreas, podendo perfeitamente
substituir um ao outro. Exemplos de produtos imhistque se enquadrariam nessa classe
sdo o alcool industrial, o0 aco, o cobre, o zinawyee outros. Produtos diferenciados ou
também chamados heterogéneos sao aqueles quepadiferencas entre si, destacando-se
um ou outro em funcdo dessa diferenca e do gostmadsumidor em relacédo as diferencas
apresentadas. Exemplos de produtos diferenciadososdautomoveis, 0s cigarros, 0s
eletrodomésticos, 0s pneus, sO para citar alguns.

Com base na diferenciacéo ou nao de produtos, ®d26€0) cita quatro subclasses
para os oligopalios:

» Oligopdlio_Concentrado— no qual ndo ha diferenciacdo dos produtos, eexilia

concentracdo técnica com poucas empresas determiapeonsideravel da producao
e do mercado, e com barreiras a entrada, ou d&taanlos para dificultar o acesso a
firmas ou empresas entrantes no mercado.

> Oligopdlio Diferenciado— no qual ha diferenciacdo dos produtos, com go@icoia

via pregos, buscando o dominio de diferentes faibeasonsumidores, com barreiras
de entrada, porém com uma concorréncia menos doadan

> Oligopdlio Diferenciado-Concentradc- que seria uma combinacao dos dois modelos

anteriores, podendo atingir indices de concentrdgamesma ordem de grandeza dos
oligopdlios concentrados. Utilizam a diferenciag@omo forma de concorréncia e 0s
requisitos de escala para a implantacao de prajetosorrentes.
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» Oligopdlio _Competitivo— no qual ha uma concentracdo relativamente adta d

producéo, possibilidade de concorréncia via prggsa ampliar as fatias de mercado

das empresas mais bem situadas, e existénciardgdsmde entradas menores.

Apesar da classificacao feita acima, podem serngremos, ainda, o que Troster (in
PINHO e VASCONCELLOS, 2004, p. 198) chamamdedelos marginalistas de oligopélio
gue sao: o Modelo de Cournot, o Modelo de Sweeanl{ém conhecido como Modelo de
Demanda Quebrada), o Cartel Perfeito e os Modeldsdiranca-Preco.

1.5.3 Decis6es em Mercados de Oligopdlio

Na maioria dos mercados oligopolistas, as decigliiescada uma das firmas
participantes tera influéncia sobre as decisdesddasais. Contudo, quando tais firmas se
julgam incapazes de alterar, por suas decisOesleaisdes dos seus concorrentes, elas
construirdo um conjunto de reacdes de modo a maainoi seu préprio lucro, independente
das decisdes das demais.

Essa interdependéncia contrasta, segundo Wes86R, (1. 340) com a concorréncia
perfeita, na qual as firmas ndo tém poder de alteraercado, implicando dizer que as suas
acOes nao tém efeito sobre o preco de mercadoboe as vendas das demais firmas.

Cada oligopolista esta interessado em obter o napimssivel de lucro para si, sem
se incomodar com 0 que ocorre com 0s seus contesrekssim, todas as decisbes tomadas
em mercados de oligopolio estardo, em ultima icsamuscando a maximizacao dos lucros
ou, a0 menos, a minimizagao das perdas.

As decisfes, nessas situacdes, necessitam seengfii caso contrario podem
representar perdas de forma generalizada, ndoradapafirmas concorrentes como para a
propria sociedade por elas atendidas. E como bemoloca Troster (in PINHO e
VASCONCELLOS, 2004, p. 202):

Evidentemente, em muitos mercados existem inefi@8n Muitas dessas
ineficiéncias sdo causadas por restricdes tecro@®gembora muitas outras sejam
causadas por restricdes regulatérias. A falta fiermacéo e as barreiras a entrada

sdo responsaveis por ineficiéncias que oneram @oslaciedade, em beneficio de
poucos.

As tomadas de decis6es em mercados de oligopd@idiBéultadas pela inexisténcia

de informacdes perfeitas. E, como ja citado antekente, informacdes assimétricas causam
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falha ao se tentar atingir a eficiéncia. Por haweerdependéncia e rivalidade entre os
oligopolistas, ao tomar decisfes cada um deleartelatvaliar os efeitos de suas ac¢des sobre
os demais, bem como as reacdes desses sobre or&Gg®io gomportamento. Porém a
imperfeicdo da informacdo ndo permitira precisan mena nem outra dessas duas tentativas,

resultando em maiores riscos de perda e de aurdent@ficiéncia.

[...] ninguém consegue realizar tais avaliacdefod@a muito precisa, uma vez que
€ extremamente dificil prever as reaces dos rives causa disso, um mercado
oligopolizado é cercado de elevado grau de incgrtezcada participante estipula
formas de planejamento e define estratégias de @CARVALHO, 1996, p. 165)

Na busca pela decisdo que maximizara seus ressiltadwm cenario que se forma, a
sobrevivéncia dessas empresas dependerd das sgéesrea cada decisdo tomada pelos
concorrentes e da sua capacidade de previsdogoaaa tiais decisoes.

Todo processo decisorio €, antes de tudo, uma hesodé uma entre varias
alternativas que possam estar disponiveis nho mamemi que se necessita, e que, por
conseguinte, sera excludente das demais. Nadatgacantudo, que a escolha tomada seja a
mais eficaz disponivel, visto que ao deliberargdar o tomador de decisao € influenciado por
diversos fatores, muitos deles pessoais, dificdtiamimparcialidade do mesmo no processo.

Conforme descrito por Drucker (1976 , p. 154):

Uma decis&o é um julgamento. E uma escolha er@ativas. E, raramente, uma
escolha entre o certo e 0 errado. No maximo umallesentre o “quase certo” e o
“provavelmente errado” — mas, muito mais freqleetet®, € uma escolha entre

duas linhas de acdo, em que nenhuma delas est@phmente mais certo do que a
outra.

O que se observa na pratica € que os individuala gaz mais e com maior
freqUéncia, necessitam tomar decisfes, sendo gnasisis a tomar decisdes importantes sem
estarem aptos ou terem sido preparados para fakigaimente os administradores. E
segundo Vicente (2001, p. 9) “No caso dos admadstres a situacdo € ainda pior. A
atividade basica do empresario, executivo ou im@se a de tomar decisdes [...] A maioria
dos administradores tem medo de tomar decisfesidoose sentirem preparados para tal.”

Assim, a decisao sob condicéo de informacéo imperde assimétrica, ou seja, com
informacé&o que ndo é completa, que ndo possui tmeldados necessarios, todas as variaveis
disponiveis, podera ser uma condi¢do indesejavalqelquer individuo que necessite tomar
decisoes.
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Contudo, na vida nem sempre é possivel afastades@javel, sendo necessario
decidir sob condi¢des de imperfeicdo na informag&sim, verifica-se que:
Em muitos aspectos, a vida é como um jogo de po&leevida, como no pdquer, a
aposta no escuro e as informacdes imperfeitas &l ple destaque. Na vida, como
no péquer, tomamos decisées com base em informaggesfeitas. E na vida,

como no podquer, precisamos avaliar 0S riscos ado&i a cursos de acao
alternativos. (EATON e EATON, 1999, p. 142)

A forma de decidir e os métodos de decisédo sédoreeumpa variavel de muito peso
para as organizacoes, pois toda decisdo deversad#ovisando atingir objetivos previamente
determinados. E a forma de atingir esses objetraosra sempre de uma organizagdo para
outra. O pior € que nem sempre € possivel resof/problemas com decisdes eficazes.

Com excecdo dos problemas de rotina, bem conheeidosn estrutura de opc¢des
bem definida, o processo de formular alternativasdecisédo e escolher a melhor
delas é quase sempre cadtico e complexo. Cadticgu@oos individuos e as
organizacdes ndo possuem visdo clara e completaljesvos e dos meios que
definem o problema de decisdo. Complexo porque certeza, a falta de
estruturagdo e o tamanho do problema podem inizab# aplicacéo sistematica da

maior parte das metodologias de decisdo, as quaiientemente utilizam
julgamentos subjetivos. (SHIMIZU, 2001, p. 15).

As decisdes cotidianas séo, por esse motivo, miascadas. Contudo, decidir é
fundamental e a eficacia deve ser sempre buscada.decisées tenderdo a ser tanto mais
eficazes quanto melhores e em maior nimero foreimf@sacdes acerca do assunto sobre o
qual se decidira. As probabilidades de errar auamert medida que diminui 0 nimero dessas
informacdes. As informacdes assimétricas irdo, euasmpre, causar falhas ao se tentar
atingir a eficiéncia. Nesse ponto, sera de vitgdrtincia para o tomador de decisdes lancar
mao de todo e qualquer recurso disponivel que dénmipa minimizar os impactos causados
por essa assimetria de informacdes. Dentre essessos, tedricos indicam o0 uso de varias
técnicas e métodos, dentre eles a Teoria dos Jogomis recentemente, a Teoria da Co-

opeticao.
1.6 Decisao e Teoria da Co-opeticao

As bases conceituais da Teoria da Co-opeticao edwngadas pelos fundamentos da
Teoria dos Jogos.

“A Teoria dos Jogos é usada para compreender cenpessoas interagem quando
poucas pessoas (ou poucas firmas) tém interessdltardes e a acdo de uma afeta as
demais”. (WESSELS, 1998, p. 346)
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Nesse processo, as escolhas das estratégias dancadias firmas, ou de cada um
dos jogadores, sera feita com base nas possitebdexistentes, e cada um tentara atingir a
maximizacdo dos seus resultados, analisando su@®e®para tentar atingir um resultado
satisfatorio. Cada estratégia escolhida, ou sejda aecisdo tomada por cada jogador ao
escolher uma estratégia, ira afetar o resultadogin e cada jogador escolhe seu conjunto de
opc¢Oes sem saber o que o outro vai fazer.
Bobeda (2004) afirma:
Os primeiros textos sobre a Teoria dos Jogos faraatos pelo matematico
francés Emile Borel, que lancou as raizes dessad@stEntretanto, foi o
matematico (...) John Von Neumann e o austriacaaOBlorgenstern aqueles

que conceberam, por volta da década de 20, uma f@atematica [...] apurada
mesclando economia e organizagéo social aos jagestchtégia.

Na Teoria dos Jogos, cada jogador, independentententacdo do outro, tentara
maximizar os seus resultados, assim as decisG&s sempre voltadas a essa maximizacéo,
ou tentando ganhar o maximo possivel, ou tentaeddep o minimo possivel. Dessa forma,
“0os agentes tomam suas decisdes de modo racianakiizador com base no conjunto de
resultados.” (GREMAUD & BRAGA, in PINHO e VASCONCEDS, 2004, p. 247).

Para Nalebuff e Brandenburger (1997), em geral,jogass, 0os jogadores assumem
uma posi¢cao egocentrista, centrando-se em si pgyievendo-se, como principio basico da
Teoria dos Jogos, adotar uma Otica alocentrista, @doco na posicao e reacao dos outros
jogadores. A expressao “jargao alocentrista” fiorana como Crainer (1996) se reportou ao
fato de se calcar os sapatos dos concorrenteslitOule outra forma, seria o ato de se colocar
no lugar deles.

O ponto central analisado na Teoria da Co-opetdggenvolvida por Nalebuff e
Brandenburger (1996) € a diferenca entre os jogesidgdcios e os demais jogos, no tocante
a que nos demais jogos as regras, 0s jogadoream@o sao estipulados, enquanto que nos
jogos dos negocios a acdo vem justamente de serrmaydgo. Os autores atribuem a Ray
Noorda a definicdo de co-opeticdo como sendo “pe&@gado criando valor; a competicdo
dividindo isto. Nao aos ciclos de guerra, paz, guerenfim, guerra e paz simultaneamente.
Tem-se que competir e cooperar ao mesmo tempob-@peticdo, em linhas gerais, é uma
forma de competir, levando em consideracdo entneresas rivais areas complementares.

Dessa forma € possivel cooperar com o objetivdotier deneficios para todos.
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A teoria da co-opeticdo veio a estabelecer queénéecessario que nos jogos de
negocio ndo € necessario que sempre haja uma&itdacum jogo que seja de ganha-perde.
E possivel, segundo essa teoria, a existénciagde o tipo ganha-ganha.

Nalebuff e Brunderburger (1996) definem a rede aleres, que representa todos os
jogadores e as interdependéncias existentes etdee Ela é formada pela empresa
(companhia) e pelos outros jogadores: freguesesnededores, concorrentes e
complementadores.

FREGUESES
(Agregam valor)

CONCORRENTES ———— COMPANHIA ———COMPLEMENTADORES

(Dividem valor) \ / (Criam valor)

FORNECEDORES
(Agregam valor)

Figura 1.8 A rede de valores de Nalebuff e Brandenioger
Fonte: Adaptado de Nalebuff e Brandenburger (1996)

A partir da viséo da figura 1.2, observa-se qubadagem desses autores da grande
importancia aos relacionamentos entre a empresa® dientes e fornecedores, além dos
concorrentes e dos complementadores.

Para os autores, essa rede de valores mostraithetsas fundamentais nos jogos
de negécios: a simetria da dimensédo vertical, fdemgelos fregueses (clientes) e
fornecedores, que desempenham papéis simétricodo sgualmente sécios na criacdo de
valor; a simetria da dimensao horizontal, formadb$ concorrentes e complementadores,
embora concorrentes, sao 0s jogadores que divideatng ao passo que complementadores
sao os jogadores que criam valor.

Para Braga (2008, p.4)

Certamente é necessario considerar os competidoras, também os clientes,
fornecedores e complementadores. Para esses giNaleuff and Brunderburger],

competidor é qualquer ator que faz o consumidoorizdr menos um produto.
Complementar é qualquer ator que faca o consumaalorizar mais um produto.

Os proprios Nalebuff e Brundenburger (1996, p.€8abelecem que “um jogador €
seu complementador se os fregueses valorizam ns&g produto quando eles tém o produto

do outro jogador do que quando tém o seu prodatadamente.
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A co-opeticdo deriva de duas perspectivas de égteatlas empresas, quais sejam, a
perspectiva competitiva e a perspectiva cooperafivaartir da juncdo das caracteristicas
dessas duas perspectivas, € possivel compreemiecesso de co-opeticdo. A vantagem da
adocdo de tal estratégia é a sinergia entre asesagpmenvolvidas, fazendo com que seja
possivel que haja situacdes ganha-ganha e quegefws beneficiados com isso.

Diversos autores apresentam varios modelos quenv@&sstentar a validade das
acOes cooperativas entre concorrentes, como foamzoihpeticdo. Dentre eles, Lado et al.
(1997) abordam a teoria da co-opeticdo sob a dédausca conjunta dos agentes por recursos
e capacidades. Para eles, a co-opeticdo, como figroair a cooperagdo e a competicao (da
qual ndo esta dissociada), levaria as empresageaenb maior dominio tecnolégico e do
conhecimento, permitindo maior crescimento do neraio que ocorreria se fossem usadas

isoladamente cada uma delas.

Comportamento Comportamento
Alta Colaborativo de Sincrético de
Busca de Renda Busca de Renda
QOrientagbes
Cooperativas

Baixa

Comportamento
Monopolistico de
Busca de Renda

Comportamento
Competitivo de
Busca de Renda

Baixa

Alta

Orientagbes Competitivas

Figura 1.9 Um modelo sincrético de comportamento destratégia de busca-de-renda
Fonte: Adaptado de Lado et al. (1997, p. 119)

Ja Bengtsson e Kock (2000), retratam um modelo spidbaseia em graus de
relacionamentos competitivos. As autoras estab@lepee as relacdes co-opetitivas podem
ser estabelecidas em graus diferentes e em loaaibém diferentes dos processos de
negocios.

Para elas, em geral as empresas tendem a comaetacdes mais proximas dos
clientes, tais como, por exemplo, a area comereialpoperar naquelas que estejam mais

afastadas desses clientes, como é o caso da pooduca
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Relacionamento dominante em cooperagdo: a coopeticdo consiste em mais
cooperacao do que competicdo.

Relacionamento equilibrado: cooperacdo e competicdo sdo igualmente
distribuidas.

OO0

Relacionamento dominante em competicio: a coopeticdo consiste em mais
competicdo do que cooperacdo.

Figura 1.10 Tipologia de Relacionamentos Co-opetitbs de Bengtsson e Kock (2000)
Fonte: Adaptado de Bengtsson e Kock (2000, p. 416)

Dagnino e Padula (2002) apresentam um modelo neagqraopeticdo pode ser vista
sob o volume das empresas que estdo envolvidasoesso cooperativo e na quantidade das
etapas de interacdo cooperativa existentes naacddevalor. Esses autores trabalham com
um modelo matricial no qual num dos eixos sdo clemadas as relagbes de co-opeticdo na
cadeia produtiva, e, no outro eixo, 0 nimero deresgs.

Numero de Firmas

Dois Mais que Dois
) Coopeticdo Coopetigdo de
Unico Diadica Simples Rede Simples
Cadeia de
Nivel de
Valores Coopetigcdo Coopetigédo de
Varios Diadica Complexa Rede Complexa

Figura 1.11 Tipologia da Co-opeticdo de Dagnino eddula
Fonte: Adaptado de Dagnino e Padula (2002, p. 30)

Dessa modelagem matricial, podem derivar trés bitidsides de estratégias co-
operativas, que seriam: no nivelcrg no nivelmesoe no nivelmicro, correspondendo,
respectivamente, a estratégia entre empresas dduster, entre empresas de um setor, e
entre divisbes de uma empresa.

E, finalmente, Garraffo (2002) traz como proposta modelo que seria um
frameworkde cooperacdo entre empresas, visualizando o dévebmprometimento para a

criacdo de mercados e o nivel de comprometimentdesanvolvimento tecnoldgico. Desse
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modo, para essa modelagem, a cooperacao pode fecamo desenvolvimento de mercado,

desde que o interesse dos parceiros seja esse tmca no desenvolvimento tecnolégico, se
for este o foco desejado da cooperacéao.

Alto

Nivel de Configuragdo padréo Integracao
compromisso na guragaop de negécios

criagao de mercado

Baixo Intercambio de _
conhecimentos P & D Cooperativo
Baixo Alto

Nivel de compromisso no desenvolvimento de tecnologia

Figura 1.12 Tipologia de Co-opeticdo segundo Framerk de Garraffo
Fonte: Adaptado de Garraffo (2002, p. 10)

A Teoria da Co-opeticdo, como a maioria de todateasas, possui criticas. Por
exemplo, com relacéo a essa teoria, Armstrong (19995) mostra-se cético com relagéo ao
fato de a Teoria dos Jogos permitir aos administesdselecionar a melhor estratégia, pois
para ele é dificil replicar as situacdes reais emtexto de jogos. Segundo sua visdo, ele
afirma que a idéia de que a estratégia co-opetjivérouxe beneficios para numerosos
negocios nao é algo que deve ainda ser aceitoalpagjue deve ser testado, pois “afinal de
contas, jogos ndo sao exatamente negoécios” (ARMMNRQA997, p. 95)
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2 DESCRICAO DAS EMPRESAS DO SETOR SUCROALCOOLEIRO DA ZONA DA
MATA NORTE DO ESTADO DE PERNAMBUCO

O presente capitulo tem por objetivo caracterizeetor sucroalcooleiro da Zona da
Mata Norte do Estado de Pernambuco. Contudo, atde$azé-lo, convém situa-lo no

contexto do agronegadcio brasileiro, e do setoraalcooleiro nacional.

2.1 O Agronegocio Brasileiro

Segundo informacfes do Ministério da Agricultur@(2), o agronegocio brasileiro
tem se demonstrado uma atividade rentavel, prosper@é certo ponto, segura. Varios
fatores, tais como o clima, a energia solar abuedaima das maiores reservas de agua doce
do planeta e uma quase imensidéo de terras agueidtférteis e de alta produtividade, tém
permitido ao Brasil se destacar como um pais ondgrapecudria e todas as atividades
relacionadas ao agronegdcio sejam présperas, séamdonsiderada a principal locomotiva da
economia brasileira.

Ainda segundo dados do Ministério da AgriculturaBasil € um dos lideres
mundiais na producdo e exportacdo de varios predagvopecuarios, sendo o primeiro
produtor e exportador de café, acucar, alcool esde frutas, e tendo projecdes que indicam
que serd, também, e em pouco tempo, “o principla pundial de producédo de algodao e
biocombustiveis, feitos a partir dana-de-acucare 6leos vegetais.” (grifo nosso)

Nesse contexto, 0 setor sucroalcooleiro tem ume foairticipacdo no agronegocio
brasileiro, compondo-se de um elemento de grande. (gegundo dados do Ministério da
Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (2009), ain@ de toneladas exportadas de agucar a
nivel nacional foi de 19.472 milhares de toneladagie representou um montante de quase
US$ 5,5 bilhdes (US$ 5.482,97 milhdes). De acordm s dados do Ministério, as
exportacdes brasileiras de aclcar mostraram ummgesdo marcante durante os anos 90,
passando de um volume préximo a 926.000 toneladasicio da década, para os mais de 19
milhdes de toneladas em 2008, um crescimento de aea2.000% na producao.

A tabela 2.1, organizada com dados fornecidos Ipstituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE, 2009), confronta as safra@@8 e 2009, dos principais produtos do
agronegocio brasileiro, verificando os resultadbdos na safra 2008/2009 e qual sera a
producao esperada para a safra 2009/2010 parapssesos. Convém lembrar que a safra

2008/2009 termina, para a maioria das empresagtdo sucroalcooleiro pernambucano, no
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inicio do ano de 2009. Observando-se atentamentie-ge verificar que a producdo de cana-
de-acgucar na safra 2008/2009 €, de longe, a nmaissentativa em tonelagem entre todos os

outros produtos agricolas relacionados, e com ggieule aumento para a safra 2009/2010.

Tabela 2.2 Confronto das safras de 2008 e 2009 -aBil — Julho 2009

Producéo (t)
Produtos Agricolas Obtida Esperada Variacao
safra 2008 safra 2009 %

Algodao herbaceo (em caroco) 3971090 2 951 287 -25,7
Amendoim (em casca) — Total 296 600 293 094 -1,2
Amendoim (em casca) 1?2 safra 256 879 247 626 -3,6
Amendoim (em casca) 22 safra 39721 45 468 14,5
Arroz (em casca) 12 100 946 12 610 651 4,2
Aveia (em grao) 232 175 279 761 20,5
Batata-inglesa — Total 3676 046 3382 136 -8
Batata-inglesa 12 safra 1613 364 1487 248 -7,8
Batata-inglesa 22 safra 1313275 1151 266 -12,3
Batata-inglesa 32 safra 749 407 743 622 -0,8
Cacau (em améndoa) 208 537 206 447 -1
Café (beneficiado) 2 790 858 2 415 407 -13,5
Cana-de-acucar 648 973 981 | 686 645 793 5,8
Cebola 1299 815 1362 558 4,8
Cevada (em gréo) 236 911 239 498 1,1
Feijdo (em gréo) - Total 3460 067 3612 847 4.4
Feijdo (em gréo) 12 safra 1641764 1707 810 4
Feijdo (em gréo) 22 safra 1399 590 1531514 9,4
Feijdo (em gréo) 32 safra 418 713 373 523 -10,8
Laranja 18 394 719 18 542 989 0,8
Mamona 120 499 95 003 -21,2
Mandioca 26 336 652 26 317 538 -0,1
Milho (em grao) - Total 59 011 703 50 649 571 -14,2
Milho (em gréo) 12 safra 39962 138 33920 559 -15,1
Milho (em gréo) 22 safra 19 049 565 16 729 012 -12,2
Soja (em gréo) 59 916 830 56 828 146 -5,2
Sorgo (em gréo) 1 965 865 1831 264 -6,8
Trigo (em gréo) 5 886 009 5 866 825 -0,3
Triticale (em gréo) 184 602 178 336 -3,4

Fonte: Grupo de Coordenacédo de Estatisticas AgropecudB&EA/IBGE, DPE, COAGRO - Levantamento
Sistematico da Producé&o Agricola, Julho 2009.

As exportacdes brasileiras apresentam um desempemlim bom, e 0 setor
sucroalcooleiro tem aumentado gradativamente sxartacoes, principalmente de acucar.
Com isso, o Brasil conquistou a lideranca no comémternacional do produto, sendo

também ndo s6 o maior exportador de aclucar, mag g@repduz com 0S menores custos no



33

mundo, mesmo levando-se em conta 0s paises quezprado aclUcar a partir de beterraba,
como € o caso dos paises da Unido Européia.

2.2 O Setor Sucroalcooleiro

2.2.1 Breve histérico da cana-de-agucar

A origem do acglucar no mundo é obscura, mas salipigeo nome tem uma
etimologia indiana vinda do termedrkard’ em sanscrito, que quer dizer grdo. Esta palavra
virou sukkarem arabezuckerem aleméaosugarem inglés esucreem francés. A cana-de-
acucar teve grande importancia no cenario econdrdwoBrasil desde os tempos da
colonizacgéo por Portugal, sendo grande destaqueg,anos dias atuais.

Segundo MAZOCCO (2002, p. 34), o primeiro contailm@ planta, que pertence a
familia das gramineas (saccharum officinarum) se riee Nova Guiné, de la sendo levada
para a india, na regi&o do Golfo de Bengala, de a0 datados os registros mais antigos de
sua existéncia. A planta se espalhou pela Europarta do século Xl, mas ja havia sido
observada por alguns generais de Alexandre, o @ramd 327 a.C., e durante as Cruzadas.
Cristévao Colombo a introduziu na regido onde l&oj@ Republica Dominicana, onde seu
cultivo foi esquecido em funcao da descoberta do ewa prata.

No Brasil, ela foi trazida oficialmente por Martiffonso de Souza, em 1532,
iniciando o cultivo na capitania de S&o VicenteéRofoi nas capitanias de Pernambuco e da
Bahia que os engenhos se multiplicaram. No inicioséculo XX, os engenhos passam a
ceder lugar as usinas de acucar.

A primeira usina foi inaugurada em 24 de janeiro 1887, equipada com
maquinismos da Casa Mariolle Pinguet, da Frangsirsa modelo da Colénia Orfanoldgica
Isabel, com capacidade para produzir 5 toneladasgutzar por dia.

ApoOs a expulsdo dos holandeses, em 1654, esteramca producédo no Caribe, e,
mais tarde, os ingleses e franceses entram no dogregaabando o monopdlio brasileiro.
Mesmo assim, no século XVIII, o Brasil ainda eradwms cinco maiores produtores mundiais.

No inicio do séc. XIX, Napoledo domina a EuropausSmimigos, os ingleses,
promovem o bloqueio continental, em 1806, gracaseapmaior poder naval.
Impedido de receber o aglcar de suas colbnias autdes lugares além mar,
Napoledo incentiva a producdo de aglcar a partiredarraba, gracas a técnica
desenvolvida por Andrés Marggraf, quimico prussjaem 1747. Assim,

finalmente a Europa ndo dependeria mais da impotae aclcar de cana de
outros continentes.” (MACHADO, 2003).
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Hoje, apesar das dificuldades e das adversidadegloBalizacdo da economia, da
rapida mudanca de paradigmas a que estad submelidwipalmente no tocante a
implementacdo de novos métodos e nova tecnologiimdastria acucareira brasileira
sobrevive, com perspectiva de crescimento. Matéstada, falando com relacdo ao acucar,

que

(...) as usinas do pais deverao elevar fortemepteducdo da commodity, que tera
um salto de produgéo de cerca de 15%, de 31 miiddeeneladas em 2008/2009,
para aproximadamente 36 milh6es de toneladas safta Nos Ultimos trés anos, a
producéo ficou entre 30 a 31 milhdes de toneldddATTOS, 2009)

2.2.2 Caracterizagao do setor sucroalcooleiro nacial

O setor sucroalcooleiro nacional € composto atuatenpor cerca de 418 unidades
produtoras de acucar e alcool, sendo 15 produsgesas de acgucar, 155 produtoras apenas
de &lcool e 248 mistas (agucar e alcool).

Segundo a Unido da Industria de Cana-de-Acucar @4INI2009), as regides
brasileiras concentradoras da producéo da cangtiaasdo a Centro-Sul e o Nordeste. No
mapa abaixo, podem ser verificados os principaiades produtores de cana-de-acUcar,
dando-se maior destaque para Sao Paulo, Pernamhlagmas, Parana, Minas Gerais e
Goias, que sempre figuram entre os seis maiorekifues brasileiros. E importante destacar

gue Goias so passou a figurar entre 0s seis mauovdstores a partir da safra 2005/2006.

| 2.000 Km

“
el o~
~ =]

Figura 2.1 Mapa da producdo de cana-de-aglcar no Bsil
FontétUNICA, 2009)
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As areas em vermelho representam os locais de mivac&o das plantacfes e das
usinas produtoras de acgucar, etanol e bioeletdeiddBGE, 2009).

A tabela 2.2, elaborada com base nos dados da UKBQ®@9), mostra a participacéo
de cada um dos estados do Brasil na producdo dedeaacucar nos ultimos cinco anos.
Percebe-se que o Estado de Pernambuco figuraenseis primeiros na producdo nacional
de agucar, embora até a safra 2004/2005 figurasse es cinco primeiros. Verifica-se,

também, que mais de 80% da producdo nacional éattanpelos seis Estados maiores

produtores.
Tabela 2.2 — Producéo de cana-de-agucar do Bragipr Estados

ESTADOS/SAFRA 04/05 05/06 06/07 07/08 08/09
ACRE 0 0 0 0 0
RONDONIA 0 0 0 ol 106.292
AMAZONAS 267.767 252.672 224.700 318.141 303.350
PARA 580.999  510.08¢] 697.4000 575525  626.865
TOCANTINS 0 95.314]  179.300) 0 55.456
MARANHAO 1.275.11d 1.797.490 1.660.30q 2.134.604 2.280.160
PIAUI 349.329 492.369 706.000 689.130 900.181
CEARA 79.444] 40.709 27.400, 8.250 122.355
R. G. NORTE 2.917.677 2.356.269 2.397.40(0q 2.047.75(d] 3.186.768
PARAIBA 5474224 4.291.474d 5.107.70q] 5.653.047 5.885.978
PERNAMBUCO 16.684.861 13.858.31 15.293.70q 19.844.414 18.949.517
ALAGOAS 26.029.77q 22.532.291] 23.635.10q 29.444.204 27.300.666
SERGIPE 1.465.184 1.109.054 1.136.100 1.371.683 1.736.514
BAHIA 2.268.369 2.391.4135 2.185.600q 2.522.923 2.541.816
MINAS GERAIS 21.649.744 24.543.45q 29.034.199 35.723.24q 42.480.968
ESPIRITO SANTO 3.900.307 3.804.231] 2.894.421) 3.938.757 4.373.248
RIO DE JANEIRO 5.638.06 4.799.351] 3.445.154 3.831.65] 4.018.840
SAO PAULO 230.280.444 243.767.341 263.870.144 296.313.95] 346.292.969
PARANA 28.997.541 24.808.904 31.994.58] 40.369.064 44.829.652
SANTA CATARINA 0 0 0 0 0
R. G. SUL 77.997, 57.976 91.919 128.980] 107.184
MATO GROSSO 14.447.159 12.335.471 13.179.510 14.928.019 15.283.134
MATO GROSSO DO SUL 9.700.048 9.037.914 11.635.09 14.869.064 18.090.388
GOIAS 14.006.054 14.559.76q 16.140.043 21.082.014 29.486.508
REGIAO CENTRO-SUL 328.697.364 337.714.41q 372.285.061 431.184.749 504.962.891
REGIAO NORTE-NORDESTE | 57.392.759 49.727.458 53.250.700 64.609.67q 63.995.918
BRASIL 386.090.117 387.441.87f 425.535.76] 495.794.424 568.958.809

Fonte: UNICA (2009)
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A participagdo percentual dos seis maiores prodstolo pais € representada na
figura 2.2, que representa graficamente esse gaasieoom dados extraidos da tabela 2.2.

Producao de Cana - Percentual por Estados
Brasil - Safra 2008/2009

5%

OALAGOAS B GOIAS O MINAS GERAIS
O PARANA B PERNAMBUCO B SAO PAULO

Figura 2.2 — Gréfico da Producao de Cana dos Seisadibres produtores do Brasil — Safra
2008/2009
Fonte: UNICA (2009)

As unidades produtoras do setor sdo modernas, aisand escala cada vez mais
crescente, tecnologias de ponta como a automagdustiral e a informatica. Essas
ferramentas e tecnologias permitem a melhor gedtdoegocio e, principalmente a base
informatica, com os bancos de dados, permite agikzfacilitar os processos de tomada de
deciséo.

Outro ponto importante a ser observado no setoeé g

A procura por diferenciacdo e produtos com maidorvagregado € constante.
Novos sistemas de administracdo e participacdo mocado sdo rapidamente
incorporados. O setor ndo mais se acomoda a redigndo passado, busca por
novas alternativas, como a cogeracéao de energical{MACHADO, 2003).

Esse detalhe demonstra a importancia, ja anteridarelocada, de num oligopdlio
estabelecer-se uma diferenciagao do produto, commafde adquirir vantagem competitiva e
um pouco mais de poder de mercado frente aos aentes.

Os principais produtos desenvolvidos pelas emprgaascompdem o oligopolio
sucroalcooleiro brasileiro sdo o agucar cristakécool etilico.

Ainda que se possa ter algumas variacdes destelitpsp 0 que pode ser
conseguido através de algumas variagGes dentrgrbeessos produtivos, a
grande maioria das usinas possui instalacbes @aqantos para produgdo de
dois produtos: o acUcar cristal e o alcool etilicgendo este (ltimo
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principalmente nas formas de alcool hidratado codlanidro. (MATHEUS &
NAGANO, 2003, p. 10)

O Brasil dettm o titulo de maior exportador no cendnundial do setor
sucroalcooleiro. As principais razdes que colocampais nessa posi¢do privilegiada sdo o
baixo preco das terras cultivdveis, associado atatinologia empregada nas lavouras e o
clima favoravel ao plantio da matéria-prima, seadgrasil reconhecido como o pais detentor
do melhor custo de producédo de acucar no mundo.

O setor sucroalcooleiro tem aumentado fortement@estimentos em tecnologia,
reestruturacéo e qualidade dos seus produtos,ddétendimento ao cliente. Tudo isso visa,
em ultima instancia, gerar diferenciacdo do prodpara que as empresas nao venham a

realizar competicdo apenas pelo preco.

Considerando que o agUcar e o alcool sdo consioeremmmodities, ou seja,
produtos que competem principalmente por preco exawlo, nada mais logico
do que as usinas investirem na reestruturacdo boneelde seus processos
produtivos, buscando aumentar sua eficiéncia pnalug atingir custos de

producédo cada vez mais baixos. Custos mais bgiwosua vez, permitem que a
empresa pratique precos mais baixos e se torngnpor mais competitiva no

mercado. (MATHEUS & NAGANO, 2003, p. 8)

2.2.3 Caracterizacéo do setor sucroalcooleiro perngbucano

O setor sucroalcooleiro do Estado de Pernambucmafio por empresas que até
algum tempo atras eram tidas como ineficientesasadas, estd em franca expansao, sendo o
seu avanco impulsionado, principalmente, pelo arestio da importancia do alcool para o
setor no Brasil.

Segundo o SINDACUCAR (2009), levando em conta dsasaja encerradas
(2007/2008), Pernambuco moeu 19.822.187 toneladasada, tendo produzido 1.683.453
toneladas de acticar e 511.578 ae etanol. Comparando com esse resultado, o qutzdro
producdo na safra 2008/2009 é 22,96% maior na pé&adde acucar e 49,22% superior na
producdo de etanol. Ainda segundo o SINDACUCAR, adras total de canas do
Norte/Nordeste deve ficar em mais ou menos 65 mdlde toneladas. Constava no seu site
(em 20/05/2009) a informacdo de que de acordo tam@nto da Datagro-SP se apontava
uma safra brasileira total (safra 2008/2009) coevigéo de 545 milhGes de toneladas de
canas e 32,650 milhdes de toneladas de acucar581256jlhdes de litro de etanol. J4 a

previsdo da safra para Pernambuco é de que elaalatiagir 20,8 milhdes de toneladas de
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canas com cerca de 562 mil de m3 de etanol e em e 1,7 milhGes de toneladas de
acucar.

O setor sucroalcooleiro atravessou dificuldadesié@ada de 1990, principalmente
com a grande seca de 1997/1998, que contribuiu gggevar os transtornos causados pelo
fim do Proalcool, em 1982, e pela abertura comepriaporcionada pelo governo Collor
(periodo de 1990 a 1992).

O Programa Nacional do Alcool (Préalcool) foi unogmama criado em 1975, no
governo Geisel, visando conter gastos com a imgéotale petréleo, e como uma solucdo a
crise do petrdleo, iniciada na década de 1970.n\moi da década de 1980, ele permitiu o
aumento da producéo de alcool e da venda de veiawdtcool. Contudo, o final da década de
1980 trouxe a reducéo do preco do petrdleo e a ddaprograma. Segundo Silveira (2000):

O fim do Proéalcool, em 1982, e a reestruturacéeedor sucroalcooleiro em fungéo
dos problemas com o fornecimento de alcool no filsatiécada de 1980, trouxeram
alguns problemas para os produtores de alcool. r@ @wms subsidios dados pelo
governo e o aumento da competitividade do agugdvel mundial, foram fatores

dificultantes. Durante toda a década de 90 a jjzatjfo das vendas de carro a

alcool nas vendas totais [veio] caindo, chegandmanexpressivo 0,08% em 1998.
Com isso, o periodo recente foi marcado pela reddga&onsumo de alcool (...).

Apesar de a redugdo do consumo do alcool nessa égogroporcionado 0 aumento
das exportacdes de acucar, o processo de abesmexaal abrangente iniciada no governo
Collor e que se estendeu até o governo Fernandogdentrouxe a competicdo mundial no
mercado do agucar. Foi muito comum, na década @@ Bdistribuicdo de acucar estrangeiro
no mercado nacional, vindo principalmente de paise&frica, a um prego mais baixo do que
o praticado no mercado interno, agravando a crise.

A partir da grande seca da safra 1997/1998 o smioesentou uma queda na
producdo de cana, que SO veio a ser restabelgquidaaasafra 1999/2000. Essa crise, contudo,
permitiu que o setor descobrisse a necessidadeaite investimentos em producéo e de
garantir a exportacdo como uma forma de financianteessafra. A partir desse periodo, as
usinas comecaram a aumentar seus investimentoscamidgia e automacao

A tabela 2.3 mostra essa evolucgéo, representtamtibém, o alcool e o agucar, que,
de modo geral, apresentam comportamento cresceside da safra 1999/2000. Convém
salientar que a safra 2008/2009 ainda nédo se eavantfechada com os dados do
SINDACUCAR, tendo os dados da safra 2008/2009 séims com referéncia a 15/05/20009.
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Tabela 2.3 — Historico de producao do setor sucraadoleiro brasileiro — Safras
1996/1997 a 2008/2009

Historico de Producdo Setor Sucroalcooleiro

Brasil — Pernambuco
Safras: 1996/1997 a 2008/2009

CANAS ALcooL .
SAFRAS | 1100/T) (m?) | AGUCAR
1996/1997| 20.771,330| 706.756|1.222.743
1997/1998| 16.970,797| 554.492(1.239.962
1998/1999| 15.950,896| 435.244|1.057.076
1999/2000| 13.242,214| 339.657| 856.279
2000/2001 | 14.366,994| 301.035(1.099.522
2001/2002| 14.446,553| 267.545|1.104.174
2002/2003 | 14.691,671| 306.288(1.218.038
2003/2004 | 17.538,399| 381.578(1.434.092
2004/2005| 16.684,875| 415.220(1.465.197
2005/2006| 13.916,368| 330.254|1.217.391
2006/2007 | 15.716,681| 342.825|1.369.270
2007/2008| 19.822,187| 511.576/|1.683.448
2008/2009| 19.174,402| 545.252[1.529.752

Fonte: Sindagucar (2009)

Segundo dados da Cooperativa de Produtores de dgaAaticar, Aclicar e Alcool
do Estado de Sdo Paulo (COPERSUCAR, 2003), o A&ldodtatado ¢é utilizado,
principalmente como combustivel para veiculos legesomo matéria-prima para industrias
de bebidas, alcoolquimicas, farmacéuticas, e daupse de limpeza. Ja o alcool anidro, por
sua vez, tem como principal utilidade servir detiaglida gasolina, além de servir como
matéria-prima para industrias de solventes, tiatasrnizes.

2.3 As Unidades Produtoras da Zona da Mata Norte

As unidades produtoras da Zona da Mata Norte, @it popularmente como
usinas,embora algumas ja adotem a terminologidadbeica de acucagrfabrica de alimentas
ou Companhias da Agroindustriapossuem comportamento sazonal, dividido em dois
periodos, conhecidos consafra e entressafraA safra é o periodo de moagem da cana, no
qual sédo extraidos seus produtos, e a entressafrpeéiodo que sucede a safra, na qual a
unidade produtora realiza o chamaalmontamentp que € a manutencdo das maquinas e
equipamentos, preparatoria para a proxima safra.

Em 2008, Pernambuco possuia 23 (vinte e trés) desdprodutoras cadastradas no
Departamento da Cana-de-Acucar e Agroenergia, dosirio da Agricultura, Pecuaria e

Agroenergia. Sendo 06 (seis) delas componentesida da Mata Norte.
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As unidades produtoras selecionadas para a pessposeepresentativas do mercado
sucroalcooleiro pernambucano. Segundo informacdeSINDACUCAR (2009b), as usinas
consideradas ficaram entre as 10 melhores em rentiinfKg de acucar por tonelada moida)
na safra 2008/2009, com excec¢do da usina Larasjajiee assumiu a 142 posicdo. Mesmo
assim, todas apresentaram rendimento acima de @@0d€ndo o menor rendimento dentre
elas (106,55 Kg/t) atribuido a usina Laranjeiras maior a usina Sao José (112,75 Kg/t), a
segunda colocada do Estado em rendimento, ficatmde apenas da usina Pumaty (115,46
Kglt), a qual é integrante da Zona da Mata Sul.

Todas as usinas apresentaram, na safra 2008/Zt8nea de moagem (numero de
dias efetivos de moagem em relacdo ao periodo @dgent) acima de 83%, sendo a menor
eficiéncia atribuida a usina Cruangi (83,3%) e @oma usina Santa Teresa (91%), segundo
dados do SINDACUCAR (2009b). Ainda conforme dadasssé sindicato, as usinas
selecionadas moeram juntas o total de 5.458.944adas de cana na safra 2008/2009, o que
corresponde a aproximadamente 44% de toda a caiola mo Estado, e juntas produziram o
equivalente a aproximadamente 48% do total de agoaluzido no Estado, incluindo
refinado, cristal, demerara e VHP; e a aproximadaen®4% da producao estadual de alcool,
incluindo hidratado e anidro, com destaque parasiaauCentral Olho D’Agua, maior
produtora de agucar do Estado e 32 maior prodd®édcool.

A figura 2.3 mostra a producdo de cana da Zona d#a NNorte, representada
percentualmente por usina. Verifica-se nele qua@mproducédo € atribuida a usina Central

Olho D’'Agua, seguida pela usina Petribu.

Producéo de Agucar - Percentual por Usina
Zona da Mata Norte Pernambucana - 2009

12% 17%

21%

19%

17%
B Séo José B Central Olho D'Agua [ Santa Teresa
O Petribu B Cruangi O Laranjeiras

Figura 2.3 — Grafico da Producdo de Agucar da Zonda Mata Norte — Percentual por

usinas — Safra 2008/2009
Fonte: SINDACUCAR (2009b)
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No que diz respeito @ modernizacdo, o setor sumokdiro pernambucano procura
atender a todas as fases da cadeia produtivantmoca inddstria, 0 que é acompanhado pelas
usinas da Zona da Mata Norte. A quase totalidadeudmmas que compdem o0 setor tém
realizado, nos ultimos anos, investimentos em j@airtigacao, transporte, com adoc¢éao, por
algumas usinas, de tecnologia apropriada para tobere acompanhamento da frota, tais
como o uso de sistemas computacionais baseadosmeputador de bordo; e até sistemas de
controle da producdo baseados em coletores de ,dgu®®peram diretamente no campo e,
posteriormente, descarregam as informacfes em ¢adygres, gerando informacéo valiosa
gue permitird ao tomador de deciséo estabeleaaté&giis melhores e mais confiaveis.

Na Zona da Mata Norte pernambucana, poucas ou geateima sdo as usinas que
trabalham com tecnologia ultrapassada, pois a graraioria delas tem investido pesado em
sistemas que lhe permitam dar respostas rapidgeg@oiemas surgidos.

A partir do levantamento realizado nessa pesquisay base nos questionarios
aplicados aos gestores das usinas da Zona da Mata e Pernambuco, constatou-se que
todas elas sdo unidades mistas, produtoras de raguécool; quatro delas buscam a
diferenciacdo do produto como forma de aumentaalor\agregado do produto, melhorar a
concorréncia e se manter competitiva, bem como oreiha qualidade do produto e o
faturamento.

Ainda com base nessa pesquisa, verificou-se quegestiores ja experimentaram, de
uma forma ou outra, situacbes de assimetria, amafem que ja realizaram tomadas de
decisdo sem possuir informacgdes totalmente pesfedtacinco deles reconhecem ja terem
tomado decisdes levando em conta as decisdes terpatis concorrentes, confirmando o
ambiente a que a pesquisa se lanca, de assimetriafatmacdes e de interdependéncia,
caracteristicas de um oligopdlio.

Outro ponto caracteristico das usinas da Zona da Marte pernambucana € que
todas elas trabalham com fornecedores de cana,oemplemento da cana prépria, € que
apenas uma delas possui certificacdo 1ISO 9000, ramibés das que nao possuem esse
certificado tenham afirmado ter planos para seficarta curto prazo, sob a alegacao de obter
diferencial de mercado ou melhoria da imagem soeampresa

A totalidade delas ja investiu em melhoramentoprdeesso produtivo ou agricola
baseado em tecnologia de automacéao industrial afalenatizagéo de processos.

A maioria (cinco delas) ndo possui autonomia pasgerchinar o preco dos seus

produtos ao mercado interno, e menos de um tetgs gessui autonomia para determinar os
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locais de venda dos seus produtos, geralmente datuemmo elemento produtor, e nao
responséavel pelas vendas.

De uma forma geral, as usinas da Zona da Mata Msgeram um crescimento do
setor para a safra 2009/2010, principalmente pmiguntura atual, onde se tem varios paises
interessados na producao de etanol.

A intencdo dos paises que aderiram ao protocoldydéo em diminuir a polui¢cdo
ambiental podera representar uma possibilidadeis deaexpansao, pois reativou projetos de
substituicdo de combustiveis fésseis pelos renasagee sdo menos poluentes.

Contudo, apesar disso, 0s custos de producéo diosgehpresentam superiores aos
do Centro-Sul, segundo dados do SINDACUCAR (2009)ue representa uma desvantagem

para o acucar e alcool do Nordeste no mercadamter
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Este capitulo apresenta os procedimentos metodo®gitilizados na pesquisa

realizada, bem como os procedimentos de coletalsamlos dados.

3.1 Procedimentos Metodoldgicos

A pesquisa realizada é definida como aplicada eritiega, de cunho bibliogréfico.
Marconi e Lakatos (2008) caracterizam a pesquid@agia por seu interesse pratico, na
aplicacdo dos resultados para a solucado de problelmaealidade; e definem a pesquisa
descritiva como sendo aquela que “delineia o quelgetivando o seu funcionamento no
presente.

Os oligopdlios sdo estruturas que tipicamente dastarelacbes de concentracdo
altas. Segundo Fogiel (1982, p. 754): “Concentragémnomica mede o controle de uma

atividade econdmica particular por um nimero pequiEnfirmas em uma indastria.”.

O setor sucroalcooleiro pernambucano pode ser teazxo como oligopolista.
Essa estrutura de mercado é caracterizada petéreiss de informacdes assimétricas. Sabe-
se, contudo, que a assimetria de informacdes Hdiaiprocesso decisério, e a Teoria dos
Jogos pode ser utilizada para analisar a assinggrimformacdes. Baseada na Teoria dos
Jogos, mas aprofundando alguns dos seus condeitese a Teoria da Co-opeticdo, a qual

pode substituir a Teoria dos Jogos nesse procesanalisar a assimetria de informacoes.

A pesquisa consistiu na coleta de informacbes dosadores de decisdo das
Unidades Produtoras da Zona da Mata Norte de Pbuwmmatravés de questionarios, que
buscaram identificar a existéncia ou ndo de coggerantre essas Unidades, e estabelecer o
grau de co-opeticdo entre elas, a partir das decxigdmadas pelos gestores. Foram
selecionadas todas as unidades produtoras da Aokkatd Norte Pernambucana, a partir do

cadastro do Ministério da Agricultura.

Foram consultados os tomadores de decisdo desqa&ifp Unidades Produtoras,
especificamente os gerentes gerais (ou gerentestirads, na auséncia desses), buscando

relacionar se as decisdes se enquadram no prgseldtd eoria dos Jogos.

A escolha de determinado método de coleta de dédmdluenciada por varios
critérios. Entre eles, o custo envolvido, o tem@pahivel, o nivel de controle passivel de ser

exercido pelo pesquisador no processo de coletaaplieabilidade do método frente a
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natureza das informagcdes a serem coletadas parseqoermita a qualidade e validade dos
dados (SUDMAN, 1966; FALTHZIK, 1972; WHEATLEY, 1973 YEBJEE, 1979). Dessa

forma, foi escolhido o questionario como instrurogudra coleta de dados da pesquisa.

Marconi e Lakatos (2008) definem o questionario @aamn

(...) instrumento de coleta de dados constituidaupta série ordenada de perguntas,
gue devem ser respondidas por escrito e sem angeede entrevistador. Em geral,
0 pesquisador envia 0 questionario ao informanke g&reio ou por um portador;
depois de preenchido, o pesquisado devolve-o dommewdo.

Seguindo as sugestbes de Marconi e Lakatos (ofaismj, foi enviada junto com o
questionario uma carta de apresentacao, explicam@ureza da pesquisa, a sua importancia
e a necessidade de obter respostas, com o obgktidespertar o interesse do recebedor para

que ele preenchesse e 0 devolvesse 0 question&poazo razoavel.

Durante a realizacdo da pesquisa, foi aplicado usstgpnario composto por 48
guestdes, entre fechadas, abertas e mistas, duamtipor objetivo levantar se as empresas
apresentavam caracteristicas de oligopdlio, e 8e &mnadores de decisdo tomavam suas

decisbes com caracteristicas que se enquadrasstaoma da Co-opeticao.

O questionario (Apéndice A) foi desenvolvido consdano referencial tedrico e
orientacdes metodoldgicas de varios autores, quantipo, redacao, objetividade, disposi¢ao
das perguntas e aplicacdo de pré-teste (RICHARDSIOBY; SUSKIE, 1996; SELLTIZ et
al, 1987), tendo sido dividido em duas partes asfiis: uma composta por perguntas abertas,
fechadas e mistas, de carater identificador daactafsticas basicas das usinas, bem como
dos dados que permitiriam levantar aspectos comifica;do de qualidade, diferenciacéo de
produtos, investimento em tecnologia ou informg@made processos, existéncia ou nao de
coogeracao de energia, dentre outros; a seguntafpadirecionada as perguntas que tinham
por objetivo simular determinadas situacfes de tlamde decisdo pelos gestores. Essa
segunda parte foi construida a partir de uma esoctart, tendo em vista sua simplicidade e
a nao necessidade de especialistas. Foi adotadasoala Lickert de 1 a 5, destinada a medir
as reacoes dos entrevistados, e que correspongigpgctivamente, auncg quase nunca

algumas vezesguase sempresempre

Seguindo as recomendag¢Oes de Marconi e Lakato8)28iteve-se uma graduacgéo
quantificada das proposic¢des, que, sendo distidisugdtre os pesquisados, pdde-se calcular a

nota de cada um deles. Ficou instituido, como tenatico de uma escala Lickert, que
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valores elevados na pontuacao corresponderiam @ummportamento favoravel e pontuactes

baixas a um comportamento desfavoravel, com relag&mmportamento co-opetitivo.

A estratégia adotada para a pesquisa foi a da igasge opinido, survey, que,
segundo Laville e Dionne (1999), associa-se a otarde investigacdo quantitativa, a qual
contribui para a busca de respostas as questdmdoreldas a um problema, através do
levantamento de informag¢des e do conhecimento iédep e comportamento de populacdes

relativamente grandes.

O questionario foi submetido a um pré-teste, radtizcom duas unidades produtoras
da Zona da Mata Sul de Pernambuco, sofrendo &itioe relagdo a sua clareza, forma e
utilidade, resultando na revisdo da escrita de naéguquestdes, supressao de questdes e
adicdo de outras. ApOs isso, os questionarios faramados aos pesquisados da Zona da
Mata Norte, por meio impresso ou via e-mail, semadebidos preenchidos também via e-mail

ou por meio fisico.

Apés a coleta dos dados, foi realizada a sua tgdule, posteriormente, a realizacdo
de uma analise estatistica descritiva destas resp(& que foi utilizada toda a populacéo, ou
seja, todas as unidades produtoras da Zona da Néata), com o objetivo de identificar o

nivel de presenca de comportamento co-opetitivas@ms pesquisadas.

Buscou-se, através disso, verificar o grau de @iigfo existente entre as empresas
pesquisadas, e se elas se enquadram num compaddaredroria dos jogos.

Deve ser ressaltado que todas as analises reaig@am respeito ao conjunto de
todas as empresas pesquisadas, buscando investagelisar o setor como um todo e néo

cada empresa individualmente.

3.2 Procedimentos de Coleta e Analise de Dados

Os dados da pesquisa foram coletados em 06 (ség)sude aclcar e alcool da Zona
da Mata Norte, através de questionarios distrimiadis gestores dessas unidades produtoras,
contendo perguntas fechadas, abertas e mistagliddisi por grupo de interesse para a
pesquisa.

As usinas a serem pesquisadas foram: Central OlAgud (Usina Central Olho
D'Agua), localizada no municipio de Camutanga; Cantpa Agro Industrial de Goiana
(Usina Santa Teresa), localizada no municipio dérap Cruangi (Usina Cruangi S/A),
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localizada no municipio de Timbauba; Petribu (Uddedribu S/A), localizada no municipio

de Lagoa do Itaenga; S&o José (Usina Sao Josdjizkmta no municipio de Igarassu, e
Laranjeiras (Usivale Industria e Comércio Ltda)calizada no municipio de Vicéncia.
Visando manter o anonimato dos entrevistados, paf@esentacado dos dados as usinas serao
identificadas por letras de A a F, em ordem al@atfe nomes.

E importante frisar que as empresas néo estfo senatisadas individualmente, mas
no conjunto, portanto, apesar de ser atribuida mote a cada uma delas, a partir da analise
da escala Lickert, o resultado com relacéo a exd&iéou ndo de co-opeticdo sera levado em
conta em fung&o do conjunto das empresas.

As questdes de 1 a 5 eram identificadoras da emprds respondente, portanto nao
aplicaveis para efeito de tratamento dos dadogiigaa orientacdo para esse tratamento sera
sobre o comportamento quando da decisdo, e nde ssbusinas em si. Essas questbes
serviram apenas para diferenciar os questionguas, efeito de tabulacdo, bem como para
validar informacdes basicas sobre os pesquisados.

A primeira parte do questionario visou identificas caracteristicas basicas das
usinas, bem como dos dados que permitissem levasfaectos como certificacdo de
qualidade; diferenciacdo de produtos; existéncia ndw de coogeracdo de energia;
investimento ou ndo em tecnologia ou informatizaco processos; conhecimento da
estrutura de custos do concorrente, e uso deskeaarento para tomada de deciséo (aspecto
competitivo); autonomia para precificar o produtpaga determinar o local de venda do
mesmo; bem como aspectos de colaboracao e inteddiEpeEa entre as usinas, tais como se
trabalham com fornecedores; se acredita na coderapm O0S concorrentes e 0s
fornecedores como forma de aumentar os lucros enoma@l desempenho; se possui
fornecedores e clientes comuns com as concorresgeessompartilhna informacdes; e se
continuaria mantendo acordos caso fosse traideaza-los. Cabe aqui a explicacdo que o
termotraicdo tem a conotacdo dos jogos de negdcios (Teoridalgss), e que corresponde
ao comportamento de nao colaborar com o outro fmgadesmo tendo feito acordos de

colaboracéao.

A segunda parte do questionario foi construida paralar algumas determinadas
situacOes de tomada de decisdo pelos gestoreso @augscala Lickert nessa se¢ao visa
estabelecer métrica que permita identificar sedeg$sdes existe ou hdo comportamento co-

opetitivo e em que grau (baixo, médio ou alto).
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Matheus e Nagano (2003) aplicaram uma escala ehd@vl a 7 (que ia diiscorda
fortemente a concorda fortementg para identificarem o capital intelectual em asirde
acucar, estabelecendo como fraca presenca dosretéemen valor inferior a 3 ou superior
mas proximo de 3; como nivel médio de presenca alor superior a 3, e até 5 ou superior
mas proximo de 5; e, finalmente, como forte preaemores proximos de 5,5 (inferiores) ou

valores maiores que 5,5.

No presente trabalho, adotou-se cdmadxo grau de co-opeticdovalores inferiores
a 2,5 ou superiores, mas proximos, de 2,5 (até @womedio grau de co-opeticAvalores
acima de 2,7 ou superiores, mas proximos, de 44(8)¢ e comalto grau de co-opeticdo
valores superiores a 4,3.
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4 ANALISE DOS RESULTADOS

A preocupacdo com a estrutura de custos dos cemtesre 0 uso dessa informacao
para a tomada de decisdo € uma caracteristica wgeneia comportamento competitivo
entre as usinas. Das pesquisadas, trés afirmarasuipalguma informacao sobre a estrutura
de custos dos concorrentes e usa-las para a tateatkrisao.

(...) em determinadas situacdes de conflito, aestee individual se choca com o
coletivo tornando-se o maior dilema encontradofaaslias, empresas e nacoes.
O impulso inerente ao ser humano é de agir de fersatisfazer o seu interesse

individual quando copiado por outros podendo geraa situacdo onde todos
percam. (COSTA & HAUSER, 2004).

Em relacdo ao seu processo de tomada de decisgestoses dessas usinas, além de
esbarrarem na dificuldade da assimetria de infodesmgontam com a dificuldade da falta de
autonomia para determinadas decisfes que seriaoaddmra empresas de outro ramo ou
setor. E 0 que ocorre com decisfes sobre estabelgmeco dos produtos e sobre o local de
vendas dos mesmos, que sO ocorre em uma delagbPerse, contudo, que o fato de
negociarem com commodities faz com que n&o se tenakliberdade para a definicdo do
preco do produto no mercado, pois 0 mesmo sofi@éin¢ia do mercado internacional, o que
fez com que algumas delas passassem a aumentar decproducao destinada ao mercado
interno, onde o nivel de concentracdo de mercadec@aser maior e onde a diferenciacao
torna-se mais possivel e a competicdo mais rent&Em, como o estudo contemplava
apenas a analise das tomadas de decisfes, visarificar se existia 0 comportamento co-
opetitivo ao realiza-las, néo tendo sido realizadaslicdes dos lucros provenientes dessas
decisbes, ndo se pode estabelecer que a difer@ociaesse caso, realmente leve a maior
competicdo e maior lucro.

Ha uma porcentagem maior, nas usinas pesquisaglgsestbres que acreditam que a
existéncia de produtos similares no mercado pemméter valorizacao desses produtos pelos
clientes (um total de quatro responderam favorasetena essa afirmacao). Isso representa
dizer que as usinas seriamomplementadorasmas das outras. Nalebuff e Brandenburger
(1996, p. 29) afirmam que “um jogador é seu complaador se os fregueses valorizam mais
0 seu produto quando eles tém o produto do ougadjior do que quando tém o seu produto
isoladamente.

Da tabulacéo e analise descritiva dos dados deeparparte dos questionarios, foi
possivel estabelecer algumas consideragcfes sammmortamento das usinas. A partir dessa

tabulacédo de dados, verificou-se que:
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Todos os pesquisados trabalham com fornecedoreande e que todos possuem pelo
menos um fornecedor em comum com um dos seus centes;

Todas as usinas sdo unidades mistas de produgdzprdo agucar e alcool, e sendo
todas elas envolvidas com processo de cogeragéioetgia,;

Apenas uma delas possui certificado de qualidaaténm trés das que ndao o possuem
afirmaram ter pretensdes no curto prazo em pogalicertificacdo, tendo como
principais motivos a adequacéao ao mercado, o difekcompetitivo e a melhoria da
imagem social;

Das entrevistadas, quatro delas possuem algumaa fdendiferenciacdo do produto,
alegando como motivo para isso aumento do valagagio ao produto, aumento da
competitividade e do faturamento;

A totalidade delas investe ou ja investiu em aut@nandustrial ou informatizacao de
processos, tendo como principais motivos a otindiagago processo e redugcao de
custos, além do aumento do controle;

Metade delas afirma possuir informacgéo sobre ates# de custos dos concorrentes e
gue usam essa informacao para a tomada de decisao;

Somente uma delas possui autonomia para precdigaoduto no mercado interno, e
somente um terco delas possui autonomia para daeterim local de venda dos seus
produtos. Convém frisar que as que possuem tam@uias sdo aquelas em que o
gestor maior é o proprietario ou acionista, e (pse ¢rabalha na usina,

Em todas elas, o gestor acredita que a cooperagfm ¢com oS concorrentes quanto
com os fornecedores é uma forma de aumentar asslecmelhorar o desempenho da
empresa;

Também em todas elas os gestores afirmam possuireaos um fornecedor e um
cliente comum com as concorrentes;

Nenhuma delas aceitaria manter os acordos estalmsecaso achasse que eles
prejudicariam o desempenho da sua empresa;

Todos compartilham ou j& compartilharam informag@@® algum dos concorrentes,
colocando como principais motivos a sinergia emelieio a todos os envolvidos, que
crescem em conjunto; reconhecendo que a exist@osaconcorrentes aumenta o

desempenho e que a sua sobrevivéncia depende tatialséoncorrentes;
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* Porém, dois dos que responderam acreditam ques#mcia de produtos similares no
mercado faz com que os clientes valorizem menes @oduto;

* Apenas um dentre os entrevistadas afirmou nunctoteado decisfes levando em
conta as decisdes dos concorrentes;

* E, como é de se esperar num ambiente de oligomliotalidade dos pesquisados
afirma ja ter tomado alguma decisdo sem possuwrrrdcdes plenas, caracterizando
um ambiente em que a assimetria de informac¢deseocor

A questdo 15, ainda da primeira parte do questimni@nha por objetivo mapear os
contatos realizados pelas usinas, umas com assppgdindo para que fosse indicado com
qual das outras a empresa possuia contato de mig&r A partir do mapeamento desses
contatos indicados, montamos uma matriz de relaoi@mtos, para permitir a visdo mais
clara dos contatos mantidos entre elas, com aandié perceber se cada uma delas mantinha
contato de maior nivel com pelo menos uma dassutra

O quadro 4.1, a seguir, condensa o resultado diei@idon a partir das indicagdes
feitas pelas usinas.

Quadro 4.1 - Matriz de relacionamentos (usinas comuem mantém contato de maior nivel)

A B C D E F
A X X X
B X X X X X
C X X X X
D X X X X
E X X
F X X X X

Fonte: Autoria Prépria.

A partir do mapeamento realizado, verifica-se quaa$ mantém contato de maior
nivel com pelo menos duas outras usinas concostefitque possui menos contato de maior
nivel com as outras é a usia (mantém contato de maior nivel com duas outras
concorrentes) e a que possui mais contatos de miazelre a usin® (mantém contato com
todas as outras). Deve-se observar que a matrimdémitada cruzando-se as informacdes
dadas por todas as usinas. Dessa forma, apesaradasina nao ter declarado um nivel maior
de contato com outra, se essa outra declarouvill aé contato com ela, ele foi registrado na
matriz. A explicacdo para isso € a de que nem sermprcontatos sdo mapeados pelas
geréncias. Por exemplo, contatos entre setorest@deusina com o0s setores de outra que
passem despercebido a geréncia de uma delas. foassa supondo-se duas usinag Y, é

possivel que ambas estabelecam contato de mawlraritre seus departamentos de recursos
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humanos, por exemplo, e que sé o gerente da Msiaaha conhecimento disso. A assimetria
das informacgdes aqui faria com que apenas 0 gedessa usina declarasse que a sua possuli
maior contato com a using, enquanto o da usind ndo declararia tal contato. Por isso a
importancia da montagem dessa matriz, para busstachr os contatos reais estabelecidos
entre elas, mesmo quando passassem despercedmoggstores de uma ou mais delas.

Com relagdo a matriz de relacionamentos, devehs#ga,aobservar que ela se refere
apenas a contatos mais aprofundados, ou sejata®meis freqientes, de maior nivel de
ocorréncia, ndo isentando outros tipos de contate elas. A média do numero de empresas
com as quais mantém contatos de maior nivel estrengpresas pesquisadas é de quase 4
(3,7), o que indica que ha freqiiéncia de contatosm nivel mais estreito entre elas.

Da anélise da segunda parte do questionario, eaapl-se a escala Lickert, como
uma forma de pontuacédo individual, adotando-seewigio em Marconi e Lakatos (2008),
obtém-se as notas para cada uma das usinas. Estim-se que a pontuacdo maxima a
atingir é de 90 pontos (contados da questdo 31 ae#8lo a pontuacdo maxima de 5 pontos

por questdo), as usinas pesquisadas teriam antEgpontuacoes:

Quadro 4.2 - Pontuacao geral das usinas usando aak Lickert

UNIDADE PRODUTORA .
A B C D E F MEDIA
73 65 59 74 78 72 70,2

PONTUACAO

Fonte: Autoria Propria.

Pode-se observar que, individualmente, a usinargoebeu menor pontuacao, e,
portanto, que estaria apresentando menor niveb-ageticdo, seria a usina C, que somou 59
pontos de um total de 90 (correspondendo a um dévaproximadamente 66%), bem como a
que apresentaria maior nivel seria a usina E, coa pontuacdo total de 78 pontos, de um
total de 90 (o que corresponderia a um nivel dexapadamente 87%). A média das
pontuacdes indica um grau de médio a alto, corregalo a um nivel de aproximadamente
78% em relacdo a pontuacdo maxima a ser atingida.

Adotando uma metodologia semelhante a utilizadaVfatheus e Nagano (2003), €
possivel estabelecer também o grau de co-opetg@gada uma delas. Estabelecendo-se a
pontuacdo média atribuida por cada uma as que@edebrando a que cada uma delas era
atribuido valor médximo de 5 e minimo de 1), veafge a pontuacdo média de cada uma das

usinas:
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Quadro 4.3 - Pontuagao individual média das usinassando a escala Lickert

B UNID,(A:DE PR%DUTORQ - MEDIA
PONTUAGAO 236 [ 33 | 41 | 43 4,0 3,9

Fonte: Autoria Prépria.

Como ficou estabelecido que valores até 2,7 indicelbaixo grau de co-opeticap
valores acima de 2,7, até 4,3 indicariam@dio grau de co-opeti¢cdpe valores acima de 4,3
indicariamauto grau de co-opeticapobserva-se que todas apresentam um grau medm de
opeticao.

A média dos niveis de co-opeticédo, obtidos dessadoé de 3,9, 0 que indica o grau
de co-opeticdo encontrado para elas como send@dm® grau de co-opeticao

Analisando as repostas de cada uma das pergund@®s@S no questionario
(questdes 31 a 48), foram identificadas 18 vargavgue permitiram uma analise das
empresas quanto ao comportamento co-opetitivo, pasam, estabelecer a existéncia de co-
opeticao entre elas. As variaveis, com suas raspsatescri¢cdes, sdo apresentadas no quadro

a seguir:



Quadro 4.4 — Resumo das Variaveis

QUESTOES | VARIAVEL DESCRICAO

31 CONTRFIR | Existéncia de contratos firmados

32 ACORDTAC | Existéncia de acordos tacitos

33 PARCERIA | Existéncia de parceria

34 VISITAS |Realizacdo de visitas a usinas concorrentes

35 CONHGEST Conhecimento de quem € o gerente ou gestor das
concorrentes

36 CONTGEST Contato mantido com os gestores das
concorrentes

37 RELCGEST | Nivel de contato com os gestores das concorrentes

38 DEPRELGE Depend?nma das rglagoes com as concorrentes
em funcdo do relacionamento com seus gestores

39 TRCINFAG | Existéncia de troca de informacg8es agricolas

40 TRCINFTE | Existéncia de troca de informagfes tecnoldgicas

a1 ATENDSOL Ocorréncia de empréstimo de maquinas,
implementos e equipamentos

42 ATENDSAT Grau de _sqtlsfaga_o no atendimento a empréstimos
de materiais, equipamentos e outros

43 ATENDTRA EX|ster.1c.|a d? atendimento mesmo apés ser traido
em solicitacbes

44 CONSTECN Existéncia de consultas técnicas entre as
concorrentes

45 TRCINES] _EX|stenc_|a de troca de informacdes sobre sistemas
informatizados

46 EMPEQMA Utilizacao de materiais ou equipamentos das
concorrentes, por empréstimo.

47 MOECANOU Ocorrengl~a de moagem da~cana de concorrentes,
por ocasido de incéndios ndo programados

48 DEMSUEIC Sens_|b_|l_|dade a demanda _de mercado e
possibilidade de lucro conjunto
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Fonte: Autoria Propria.

A partir da analise dessas variaveis, foi posstv@tar um perfil de como se da o
comportamento co-opetitivo entre as usinas pesdassaO quadro a seguir mostra, de forma
condensada, a média de pontuacfes obtidas na bsdadet pelas usinas pesquisadas, para cada uma
das variaveis tratadas, essa média foi composdapeaituacdo média obtida por cada uma das usinas

em cada uma das questdes propostas:
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Quadro 4.5 — Média Geral da Pontuacéo Obtida nas V&veis pelas Pesquisadas

VARIAVEL DESCRICAO MEDIA
CONTRFIR | Existéncia de contratos firmados 2,5
ACORDTAC | Existéncia de acordos tacitos 3,2
PARCERIA | Existéncia de parceria 3,0
VISITAS |Realizagdo de visitas a usinas concorrentes 4,3
CONHGEST Conhecimento de quem € o gerente ou gestor das 47
concorrentes
CONTGEST Contato mantido com os gestores das 47
concorrentes
RELCGEST | Nivel de contato com os gestores das concorrentes 4,8
DEPRELGE Depend?nma das rglagoes com as concorrentes 4.0
em funcéo do relacionamento com seus gestores
TRCINFAG | Existéncia de troca de informag@es agricolas 3,8
TRCINFTE | Existéncia de troca de informagfes tecnoldgicas 3,8
ATENDSOL _OcorrenC|a de empréstimo de maquinas, 40
implementos e equipamentos
ATENDSAT Grau de _sqtlsfaga_o no atendimento a empréstimos 4.2
de materiais, equipamentos e outros
ATENDTRA EX|ster.1c.|a d? atendimento mesmo apés ser traido 38
em solicitacbes
CONSTECN Existéncia de consultas técnicas entre as 38
concorrentes
TRCINES] _EX|stenc_|a de troca de informacdes sobre sistemas 37
informatizados
EMPEQMA Utilizacao de materiais ou equipamentos das 33
concorrentes, por empréstimo.
MOECANOU OcorrengLa de moagem da~cana de concorrentes, 43
por ocasido de incéndios ndo programados
DEMSUEIC Sen§|p|!|dade a demanda ple mercado e 4.2
possibilidade de lucro conjunto
MEDIA GERAL 3,9

Fonte: Autoria Prépria.

Observa-se que, baseando-se na escala adotadaquiranos o grau de co-opeticao entre as
usinas pesquisadas, excetuando-se a varidvel COIRTR&das apresentam grau de co-opeti¢do
classificado como médio a alto, com destaque paravasiaveis CONHGEST, CONTGEST e
RELCGEST, que foram as que obtiveram valores maisipos de 5, e, portanto, apresentaram grau
alto de co-opeticdo. As trés variaveis citadascieem-se ao grau de contato dos gestores de uma
unidade com os das outras. Percebe-se que essa@iventato entre eles contribui para que haja
incidéncia mais forte de comportamentos co-oparatem diversas situacdes.

Da anélise das variaveis identificadas pela segpaitte dos questionarios, foi
possivel estabelecer algumas consideracfes saommortamento das usinas. A partir disso,

verificou-se que:
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As usinas pesquisadas ja realizaram, ou aindazaealicontratos e acordos com as
concorrentes. Os contratos a um grau baixo de ebedp (medidos pela variavel
CONTRFIR), e os acordos a um grau médio de co-giet{medidos pela variavel
ACORDTAC);

Foi verificada a existéncia de parcerias entre sasas da Zona da Mata Norte de
Pernambuco, tendo sido destacado, por todas, gealizaram algum tipo de parceria
com as usinas concorrentes (variavel PARCERIA, gcan médio de co-opeticdo);
Observa-se um alto nivel de realizacdo de visitges-unidades, ou seja, é bastante
comum a realizacdo de visitas, individuais ou emmitieas, as instalagcbes das
concorrentes, para troca de informacgfes (destapatiovariavel VISITAS, a qual
apresentou um grau médio de co-opeticdo);

Como ja destacado anteriormente, ao comentar sshraridveis que se relacionam ao
contato entre os gestores de usinas concorremtegjetificado um alto nivel de
contato entre esses gestores (variaveis CONHGESNTGEST e RELCGEST), o
gue possivelmente gera influéncia no processo deada de decisdo, e no
comportamento de co-opeticdo, o que € reforcado mslultado obtido na variavel
DEPRELGE (grau médio de co-opeticdo), a qual degotaa forma de se relacionar
com as outras usinas depende do grau de relaciot@mmem o0s gestores dessas
usinas;

Constatou-se a existéncia de troca de informaqdtes as usinas pesquisada, tanto de
conteudo relacionado a praticas agricolas (vari@R&INFAG), com grau médio de
co-opeticdo, quanto a tecnologia e sistemas infizados (variaveis TRCINFTE e
TRCINFSI), apresentando grau médio de co-opeticéo;

Verificou-se que ha a ocorréncia de empréstimosoe entre as pesquisadas, tanto de
maquinas e implementos quanto de materiais e egeip@s (variaveis ATENDSOL

e EMPEQMA), apresentando grau meédio de co-opetieapje o grau de satisfacéo
com relacdo ao atendimento as solicitacfes feitegnémeédia elevado, tendo se
destacado esse comportamento como de meédio gragodpeticdo (variavel
ATENDSAT);

Ficou evidente que mesmo ap0ls serem traidas eaitagdes como as denotadas nos
dois itens anteriores, 0 que corresponde a dizernepdo atendido a solicitagdes das

outras usinas, e néo tendo sido atendidos emtagbeis feitas a elas, ainda assim as
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pesquisadas continuariam a atender solicitagbegrafitdessas mesmas usinas
(varidvel ATENDTRA), com grau médio de co-opeti¢ao;

Ficou caracterizada a existéncia de consultasd&er@is usinas concorrentes (variavel
CONSTECN), indicando um grau médio de co-opeticao;

Verificou-se a existéncia de comportamento cooperatom relacdo a situacao,
comum a todas as usinas pesquisadas, de ao oooine@ndios ndo programados nos
canaviais de uma usina, e ela ndo estar ainda eoegao de moagem, essa usina
enviar a cana queimada para ser moida em outr@daeha iniciado suas atividades
de moagem. A varidvel MOECANAOU obteve uma pontoatéi 4,3, que, representa
o limite superior do grau médio de co-opeticao, i@em conformidade com a
metodologia aqui estabelecida;

Foi evidenciado que os gestores possuem a sedadslide que a demanda de
mercado € suficiente para a obtencao de lucroquwstos participantes, a partir da

varidvel DEMSUFIC, a qual apresentou um grau méddico-opeti¢ao.
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5 CONCLUSAO

O setor sucroalcooleiro da Zona da Mata Norte dedPgbuco € composto de seis
unidades produtoras (usinas), as quais podem s@iaéradas num modelo de estrutura de
mercado de oligopdlio, pois o alcool industrial & yroduto que tem alto indice de
concentragdo. As usinas sdo produtoras de agu@coel devidamente cadastradas no
Departamento de Cana-de-acucar e Agroenergia déstelilo da Agricultura, Pecuaria e
Abastecimento. Operam moendo cana propria e deitesc(fornecedores), com 0s quais
mantém relacbes comerciais e, muitas vezes, pessmido alguns desses fornecedores
comuns a mais de uma delas. Algumas delas comeatmalseus produtos para o mercado
interno, tendo como clientes principais indust@disnenticias e de refrigerantes, além de
redes de supermercados, e todas exportam parieadeaducdo. Cabe destacar, também, a
existéncia de clientes comuns a mais de uma usina.

A partir da pesquisa realizada, caracterizou-seogugestores das usinas pesquisadas
ja tomaram decisdes em ambiente de assimetriadquado tinham informacdes completas
sobre o que deveriam decidir, confirmando a exts#éma informacdo assimétrica nas
empresas do setor sucroalcooleiro da Zona da Matte e Pernambuco. A assimetria de
informacBes é uma caracteristica verificada na maaote das estruturas de mercado que
diferem da concorréncia perfeita, incluindo entes @ oligopadlio.

Apesar de o ambiente de um oligopdlio ser, porreaty um ambiente competitivo,
€ possivel a ado¢cdo de comportamento cooperative @ empresas que o compdem, como
forma de melhorar sua situagcdo no mercado. Basesndos resultados do presente estudo,
pode-se afirmar que existe cooperacdo entre aasusoncorrentes do setor sucroalcooleiro,
sustentada pela necessidade de melhorias do ppoeg&da crenca dos seus gestores em que
a cooperacao tanto com os concorrentes quanto sdorreecedores constitui-se numa forma
de aumentar os proéprios lucros e melhorar o desgmogadividual de cada uma delas.

Apesar de ser dada importdncia a qualidade dosutm®dapenas uma das
entrevistadas informa possuir certificacdo de dgadi ISO 9000. Ha, contudo, preocupacao
das demais em obter certificacdo de qualidadendsa adequacdo ao mercado, cada vez
mais exigente. Observa-se, na realidade dos fa@slespeito do que algumas delas aleguem,
que a obtencéo de certificacdo de qualidade né&orsitui mais diferencial competitivo para
essas empresas, e sim, cada vez mais, fator devadrcia, principalmente em mercados
internacionais, onde ndo s6 a competicdo € maisadaj mas também o cliente tornou-se

muito mais exigente a padrdes e a certificacaocpalmente 1SO.
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Verifica-se, também, que além da preocupacdo coalidqde e certificacdo, as
usinas comegam a despertar para a necessidadeedndacdo dos produtos (quatro delas
afirmaram possuir alguma forma de diferenciaca@g)elcomo forma de agregar valor e
aumentar a competitividade. Com isso, confirma-saracteristica de competicéo, inerente a
estrutura de mercado da qual fazem parte. Essegaoade diferenciacdo pra elas nem
sempre tem sido facil, pois a propria condicdoatarnodity do acucar dificulta determinadas
diferenciacfes, pois a obediéncia a certos padiégsoducdo e caracteristicas de produtos,
determinadas especificamente, amarram o procesdifedenciacao de produtos.

As usinas da Zona da Mata Norte se mostram hojeadad ao aumento da
tecnologia, inclusive como forma de sobrevivéndrealizam processos de automacgéo
industrial e de informatizacéo, conforme caracéeliz na pesquisa. Isso tem permitido, de
certa forma, e segundo elas mesmas, atuar com sfai@ncia e reduzir custos. Todas tém,
também, investido em cogeracao de energia, reduzinstos e aumentando receitas.

Ficou evidente na pesquisa realizada que as urddagieam informacdes entre si,
inclusive informacbes de melhorias de processotedeologia e, muitas vezes, até de
inovacdes tecnoldgicas que deveriam constituirrelifeial para elas. Talvez a maior razao
para esse comportamento seja a de 0s gestoresigaespuacreditarem que a cooperagao
permite que todos cres¢cam, apesar do ambiente titinge

Isso fica mais evidente ainda quando alegam quetemam comportamentos
cooperativos mesmo na hipotese de ndo serem absnelidl suas solicitacfes. Ressalva deve
ser feita a essa assertiva, no tocante a que apesdegarem isso, nenhuma delas relatou ter
passado por essa situacdo recentemente, pelo ppmaassi que a forma de se comportar se dé
em funcédo de comportamentos anteriores dos comtes,eou seja, por ndo terem realmente
vivenciado a situacdo na pratica (a0 menos naontaoente). Isso é corroborado ao
responderem (questéo 20 do questionario) que naterirean acordos caso achassem que isso
prejudicaria 0 desempenho da sua empresa. Calkeataalgue todos foram unanimes nessa
negativa, denotando uma preocupagdo maior com aesymesa, e configurando um
comportamento competitivo.

E possivel que o comportamento apresentado se d@reg@io da forma levada a
efeito no dltimo contato que tiveram, o que se adgaria num comportamento explicado
pela Teoria dos Jogos, com base na estratégidot Tat” (Olho por Olho), na qual inicia-se
a relacdo com comportamento cooperativo, e nasdasdaeguintes do jogo, adota-se o

comportamento que o concorrente adotou na ultiada.



59

E possivel verificar esse tipo de estratégia neadita das pessoas e das empresas.
Um exemplo do seu uso foi a estratégia “viva e a@laiker’” usada na primeira guerra
mundial, na guerra de trincheiras. “(...) embora hduvesse um acordo formal, os jogadores
de uma trincheira sO atiravam em retaliacdo aoadmgs da trincheira inimiga, e iSso
ocorreu porque a guerra de trincheira durava varieses.” (COSTA & HAUSER, 2004).
Dessa forma, é possivel que se evidencie um coamento mais competitivo do que o
adotado pelas usinas caso realmente vivenciassentraigéo.

A partir da analise dos dados provenientes dogiquésios, e do uso de uma escala
Lickert (variando de 1 a 5) estabeleceu-se umaupgéb para as usinas pesquisadas (em
conformidade com o que prescrevem Marconi e Lak&088, p. 109-110), e, a partir dai,
calculada a média dessa pontuacéao, verificandoeges#ncia de co-opeticédo entre elas.

Adotando-se uma metodologia semelhante a desedaopdr Matheus e Nagano
(2003) (vide item 4.1), calculou-se o grau de cetigo do setor sucroalcooleiro da Zona da
Mata Norte de Pernambuco, tendo-se obtido (ap&@colo da média dos graus obtidos para
cada usina individualmente) o grau de 3,9, queesponde a um nivel médio de co-opeticéo.

Com base nos resultados, respondeu-se as pergimtasoblema de pesquisa,
inicialmente tratadas (ver item 1.1):

a) Em resposta a primeira pergunta exploratoria, pedefirmar que os conceitos da
Teoria da Co-opeticdo se aplicam, por tudo até exposto, as tomadas de decisdo do
setor sucroalcooleiro da Zona da Mata Norte dodestie Pernambuco;

b) Respondeu-se a segunda pergunta, de carater Wesaitpartir da enumeracéo das
diversas caracteristicas da co-opeticdo observada usinas, feita no item 4.2.
Estabelecendo-se o grau 3,9 de co-opeticdo (gradionde co-opeticdo). Cabe
ressaltar, aqui, que a forma como funciona essgpeticdo é ainda incipiente, tendo
em vista que os agentes envolvidos, os tomadorededesdo, nado possuem
consciéncia ou conhecimento dos conceitos envdyig@em dos resultados que
podem ser alcancados, exceto de forma empirica;

c) A terceira pergunta, de carater exploratorio, a nguire sobre a possibilidade de
melhoria na tomada de decisdo no setor a partusdoda teoria da co-opeticéo, €
possivel afirmar que ela estreitaria 0s lagos elacionamento ja existentes entre os
gestores das usinas pesquisadas, os quais parereama das bases para a
sustentacdo do atual comportamento co-opetitivificato. As trés variaveis que
obtiveram grau de co-opeticdo classificado como, afio justamente as que se

relacionam a esse contato entre os gestores, terade havido unanimidade por parte
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deles quanto a afirmacédo de que a forma de seamdéscom as outras usinas depende

do grau do relacionamento com os gestores desgidas,

5.1 LimitagGes e Recomendacdes

A pesquisa realizada teve como objeto de estudeiar sucroalcooleiro da Zona da
Mata Norte de Pernambuco, e teve como principadtiogj analisar o grau de co-opeticao
nesse setor. Portanto, a aplicabilidade dos resdteencontrados, suas conclusdes e
consideracfes ndo vdo muito além das unidades tpradudesse setor, embora possam ser
aplicaveis a unidades produtoras de outras migi@es do Estado, com as devidas
adaptacOes, no que tange a realidade de cadaes#¢ocada regido ou microrregiao. O setor
sucroalcooleiro tem caracteristicas muitas vezeslipges que impedem a aplicabilidade de

todos os resultados aqui descritos.

Uma outra limitac&o refere-se a prépria complex@addd mundo real, dificil de ser
enquadrado em situacfes puramente racionais, gear tproblemas muitas vezes complexos

e de dificil tratamento. Simon (apud Wagner Il &llenbeck, 2002, p. 73) afirma que

a complexidade do mundo real geralmente ultrapassajeito a cada passo do
processo de decisdo racional e impossibilita a emmgfio da racionalidade
completa. [Porque] a capacidade da mente humanafoemular e resolver
problemas complexos é muito pequena se comparadan@nho dos problemas,
cuja solugéo é exigida pelo comportamento objetargmracional do mundo real.

Limitacdes outras, como as rapidas mudancas, ¢ai® @ do cenario econdémico, das
potencialidades agricolas, e até mesmo do graisaemas tomadas de decisdo, podem afetar
os resultados aqui apresentados. Os tomadores aigdaesofrem influéncia de muitas
variaveis ao tomarem suas decisoes, e, portansimmas melhores estratégias e os melhores
planos podem vir a se tornarem ineficazes. Dessaafondo se garante que em outras

circunstancias, como as aqui citadas, os resuli@olodos sejam 0os mesmos.

Quanto a isso, Wright, Kroll e Partnell (2000, p) Bomentam:

As decisOes estratégicas, por sua prépria natusépacaracterizadas por risco e
incerteza consideraveis. Mudancas rapidas e amptameprevisiveis podem
transformar rapidamente mesmo os planos mais becebaos em estratégias
ineficazes. A maioria dos tomadores de decisdontemte claramente esse
perigo e aprende a conviver com ele.

Pode-se, ainda, estabelecer como limitacdo a au#itnda presente nas usinas, de

centralizacdo das decisbes e das informacdes.fidéaldade, muitas vezes, de acesso a dados
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mais sigilosos, como é o caso de dados relacioradagiramento, montantes destinados a
investimentos futuros, e dados financeiros de uammd geral, que muitas vezes seriam

considerados fundamentais para analises mais ajpliadas.

Finalmente, uma Uultima limitacdo para a aplicahiié dos resultados obtidos em
outras localidades, setores ou regides, relaciers-gistancia entre as unidades produtoras.
Percebeu-se, durante a pesquisa e o tratamentdatdls, que muitas vezes a distancia
contribui para a efetivacdo de comportamentos catiges. Empresas que se encontram
geogréfica e fisicamente mais proximas tendem amt@or numero de interacbes, 0 que
poderia beneficiar a existéncia ou a pratica de postamentos de cooperagdo ou co-

opetitivos.

Como recomendacao para trabalhos futuros, ficgess@io para que seja realizado um
estudo que analise o comportamento co-opetitiveetior aliado a lucratividade obtida, ja que
0 presente estudo tinha por objetivo apenas ideantifa existéncia de co-opeticdo nas
tomadas de decisédo, e ndo de constatar suas cogdigb aos lucros das empresas, ou aos

processos por ela desenvolvidos.

Sugerir-se-ia, também a aplicacdo do método paexificacdo da existéncia de co-
opeticdo no mercado sucroalcooleiro pernambucamocam todo, o que permitiria
conclusdes mais abrangentes, e desde que ressabsadansideracoes feitas com relagcdo as

limitacGes aqui relacionadas.

Destaca-se, ainda, a necessidade de um estudmoy®rte a teoria da co-opeticdo
como um instrumento que transcenda o pressupostxibmalidade, equivalendo isso a dizer
gue apesar de ela possuir instrumentais mais dels@ios do que a teoria dos jogos
tradicional para tratar das relacdes entre os egeainda assim ela trata as interagdes entre as
empresas como jogos de negocio, e que na praticateaacdes entre essas empresas, e,
consequentemente, entre seus componentes, enwvolveslidboradores, fornecedores e
clientes, sdo interagdes sociais. Nao se afirmg egutudo, que a teoria da co-opeticdo nao
seja um instrumental que possibilite a melhoripia@esso decisdrio, mas que se for utilizada
com uma abordagem demasiadamente racionalistasdegseacdes sociais, pode vir a ser
prejudicial a propria busca de solugbes estratégjmancipalmente quando se envolve uma

situacao de maior incerteza e maior risco.
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APENDICE A — QUESTIONARIO E ORIENTACOES PARA O PREE NCHIMENTO

UFPE — UNIVERSIDADE FEDERAL DE PERNAMBUCO
DEPARTAMENTO DE ECONOMIA — PROGRAMA DE POS-GRADUAGCAO EM ECONOMIA
MESTRADO EM INVESTIMENTOS E EMPRESAS

ORIENTACOES PARA O PREENCHIMENTO E DEVOLUGAO
DO QUESTIONARIO

Muito obrigado pela gentileza e disposicdo em preencher os dados deste questionario.
Suas informacdes ajudardo a compor uma pesquisa sobre a tomada de decisdo no mercado
sucroalcooleiro da Zona da Mata Norte do estado de Pernambuco, e que faz parte da minha
dissertacdo de mestrado da UFPE.

Todas as informagdes coletadas nos questionarios serdo mantidas em absoluto sigilo,
bem como serdo considerados anénimos, portanto nado identificados no texto final da
dissertacdo, tanto as empresas quanto os responsaveis pelas informacdes dadas.

Vocé esta recebendo um questionario composto por 48 questbes, entre abertas,
fechadas e mistas:

- As questbes abertas solicitam respostas discursivas com texto escrito, devendo ser
respondidas nos espagos que contém tracos adequados para o registro (ou digitacdo) do
texto (sdo questbes abertas as de numero 1 a 4, 7 e 10, nas quais o respondente
escreverd ou digitara texto apropriado para a resposta);

- As questdes fechadas solicitam respostas nas quais deve ser marcada apenas uma
opcdo que mais se aproxima daquela que reflete a sua realidade (sdo questdes fechadas
as de numero 6, 9, 15 a 19, 21 a 24, e 26 a 48 nas quais o respondente marcara um “x”
naquela que achar mais apropriada para a sua resposta). As questdes de 29 a 48 possuem
uma escala na qual vocé deve marcar um numero de 1 a 5, de acordo com o que reflete
seu comportamento. Salientamos que APENAS UMA DAS OPCOES deve ser marcada;

- As questdes mistas mesclam questbes abertas com questdes fechadas, devendo ser
respondidas marcando um “X” para a parte que corresponde a questdes fechadas, e com
texto escrito a parte que possui espacos tracejados (sdo questdes mistas as de nimero 5,
8,11 a 14, 20 e 25).

Tendo em vista a necessidade posterior de tratamento dessas informacdes,
solicitariamos, se possivel, uma certa brevidade na resposta, o que permitiria agilizar todo o
processo, ao passo que permitiria disponibilizar mais rapidamente a sua empresa, caso

deseje, 0 acesso aos resultados tratados.

Para devolugéo do questionario com suas respostas, caso tenha recebido o mesmo
por e-mail, pode envid-lo para meu e-mail particular (rihosbr@yahoo.com), ou, se preferir,

informar que o mesmo j& se encontra respondido que tratarei de realizar a coleta do mesmao.
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QUESTIONARIO

1 - Nome da Empresa:
2 - Nome de quem respondeu ao questionario:
3 - Qual é o seu cargo ou fungédo na empresa?
4 - Qual o tempo, em anos, no desempenho desse cargo ou fungcao?
5 - Qual o seu nivel de escolaridade?

( ) Fundamental

( ) Médio

() Superior (graduacao)

() MBA ou pos-graduacao

() Outros (especificar):
6 - Sua empresa trabalha com fornecedores de cana?

() Sim ( ) Néo
7 - Que produtos sdo produzidos por sua empresa?

8 - Sua empresa possui algum tipo de certificado de qualidade?
( )Sim () Néo
Caso positivo, qual?
9 - Caso nao possua certificado de qualidade, tem planos para se cetrtificar, a curto prazo?
( )Sim () Néo
10 - Caso possua certificado de qualidade, ou deseje possuir, que motivos levaram, ou
levam, a empresa a querer possuir esse tipo de certificado?

11 - Seu produto tem alguma diferenciagdo em relagéo aos produtos comercializados pelas
outras empresas que dividem o mercado com a sua?
( )Sim () Néo
Caso positivo, que motivos levaram sua empresa a diferenciar o produto?

12 - Sua empresa tem processo de cogeracao de energia?
( )Sim () Néo
Caso positivo, que motivos levaram sua empresa a adotar tal processo?

13 - Sua empresa investe ou ja investiu em automacao industrial?
() Sim ( ) Néo
Caso positivo, que motivos levaram sua empresa a adotar tal processo?

14 - Sua empresa investe ou ja investiu em informatiza¢@o dos processos agricolas (sistema
de controle da producdo agricola, plantio, tratos, veiculos, etc,)?
() Sim ( ) Néo
Caso positivo, qual foi 0 motivo que a levou a adotar tal medida?

15 - Excluindo a sua empresa, com qual das abaixo relacionadas vocé possui contato de
maior nivel?

() Usina Cruangi () Usina Laranjeiras ( ) Usina Olho D’Agua

() Usina Petribu () Usina Santa Teresa () Usina Sao José
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16 - Acredita na cooperagédo com os concorrentes como forma de aumentar os lucros?
( )Sim () Néo

17 - Acredita na cooperagédo com os fornecedores como forma de aumentar os lucros?
( )Sim ( ) Néo

18 - Possui fornecedores comuns com as usinas concorrentes (algum fornecedor seu é
também fornecedor dos concorrentes)?
( )Sim () Néo

19 - Possui clientes comuns com as usinas concorrentes (algum cliente seu é também
cliente dos concorrentes)?
( )Sim () Néo

20 - Na hipdtese de firmar acordos com as concorrentes, manteria o acordo caso achasse
gque prejudicaria o desempenho da sua empresa?

( )Sim ( ) Néo
Em caso positivo, justifique por que manteria o acordo:

21 - Possui informacado sobre a estrutura de custos das usinas concorrentes (quanto gastam
para produzir, quanto investiram, qual o custo unitario, etc)?
() Sim ( ) Néo

22 - Responder caso a resposta anterior tenha sido posit iva (sim). Utiliza essa
informacé&o para tomadas de decisédo da sua producéao?
() Sim ( ) Néo

23 - Tem autonomia para determinar o preco dos produtos para a venda (0 preco dos
produtos é definido na sua empresa)?
() Sim ( ) Néo

24 - Tem autonomia para determinar o local de venda dos produtos (a &rea ou regido onde
0s produtos sdo vendidos séo definidas na sua empresa)?
( )Sim ( ) Néo

25 - Compartilharia com seus concorrentes informacdes tecnoldgicas ou de melhoria de
processos?

( )Sim ( ) Néo
Em caso positivo, relacione os motivos que o levariam a compatrtilhar tais informacdes:

26 - O desempenho da sua empresa melhora ou piora com a existéncia dos concorrentes?
( ) Melhora ( ) Piora

27 - Para vocé, a sobrevivéncia da sua empresa no mercado depende apenas dela, ou
depende também dos concorrentes?
() Depende unicamente dela () Depende também dos concorrentes

28 - Ao seu ver, os clientes valorizam mais ou valorizam menos o0 seu produto quando ha
similares dos concorrentes no mercado?
() Valorizam mais () Valorizam menos
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29 - Quando toma decisfes leva em conta as decisfes das outras usinas concorrentes da

Zona da Mata Norte?
Nunca Quase nunca Algumas vezes | Quase sempre Sempre
) 2 3 (4) ®)

30 - Ja tomou decisdes gerenciais ou operacionais quando néo tinha informagfes plenas

sobre oqueiad

ecidir?

Nunca

(1)

Quase nunca

(2)

Algumas vezes

)

Quase sempre

(4)

Sempre

)

31 - Fazou jafez

contratos firmados

com outras usinas

da Zona da Mata Norte?

Nunca

(1)

Quase nunca

(2)

Algumas vezes

)

Quase sempre

(4)

Sempre

(©)

32 - Faz ou ja fez acordos tacitos (informais ou ndo escritos) com outras usinas da Zona da

Mata Norte?

Nunca Quase nunca Algumas vezes | Quase sempre Sempre
1) 2) 3) (4) (©)]
33 - Realiza ou ja realizou algum tipo de parceria com outras usinas da Zona da Mata
Norte?
Nunca Quase nunca Algumas vezes | Quase sempre Sempre
) 2 (©) (4) ®)

34 - Realiza visitas a outras usinas concorrentes, ou recebe visita delas (comitivas ou visitas
individuais), para troca de informacdes?

Nunca Quase nunca Algumas vezes | Quase sempre Sempre
1) 2) 3 4) 5)
35 - Conhece os gestores (gerentes ou gerentes gerais) de outras usinas da Zona da Mata
Norte?
Nunca Quase nunca Algumas vezes | Quase sempre Sempre
1) 2) 3 4) 5
36 - Mantém contato com gestores de outras usinas da Zona da Mata Norte?
Nunca Quase nunca Algumas vezes | Quase sempre Sempre
1) 2) 3 4) ®)
37 - Possui bom relacionamento com os gestores dessas usinas?
Nunca Quase nunca Algumas vezes | Quase sempre Sempre
1) 2) 3 (4) ©)]

38 - A forma de se relacionar com as outras usinas depende do grau do relacionamento com
0s gestores dessas unidades?

Nunca

1)

Quase nunca

)

Algumas vezes

(©)

Quase sempre

(4)

Sempre

(5)

39 - J& trocou informagdes (fornecendo, recebendo ou ambos) sobre métodos e técnicas de
irrigacdo, manejo de solo, plantio, tratos ou outra atividade agricola com outras usinas da
Zona da Mata Norte?

Nunca

Quase nunca

(1)

(2)

Algumas vezes

)

Quase sempre

(4)

Sempre

(5)
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40 - Antes de implantar processos ou sistemas novos na &rea agricola ou na area de
producao (sistemas informatizados, técnicas de melhoramento genético ou da producéo,
computadores de bordo, sistemas de controle, ou outros), troca ou ja trocou informacées
com outras usinas da Zona da Mata Norte?

Nunca

1)

Quase nunca

)

Algumas vezes

(©)

Quase sempre

(4)

Sempre

(5)

41 - Atende ou j4 atendeu a solicitacdes de outras usinas com relacdo a empréstimo de
materiais, equipamentos, implementos, acessérios ou maquinario?

Nunca

(1)

Quase nunca

(2)

Algumas vezes

(©)

Quase sempre

(4)

Sempre

(©),

42 - E atendido satisfatoriamente pelas outras usinas quando solicita empréstimo de
materiais, equipamentos, implementos, acessérios ou maquinario?

Nunca

(1)

Quase nunca

(2)

Algumas vezes

)

Quase sempre

(4)

Sempre

()

43 - Na situacado hipotética de atender a solicitacbes das outras usinas (como as situacdes
citadas na pergunta anterior) e ndo tendo sido atendido em solicitacbes da mesma
natureza feitas por sua empresa, continuaria a atender solicitacdes futuras deles?

Nunca

(1)

Quase nunca

(2)

Algumas vezes

)

Quase sempre

(4)

Sempre

(©),

44 - Consulta ou ja consultou alguma das outras usinas ao adquirir insumos, maquinas,
equipamentos ou tecnologia (adubos, defensivos, corretivos de solo, etiquetas para
impressora de codigos de barras, ribbons para impressoras, leitores de codigos de barra,

computadores de bordo, equipamentos de laboratério, computadores, etc.)?

Nunca

(1)

Quase nunca

(2)

Algumas vezes

(©)

Quase sempre

(4)

Sempre

(5)

45 - Troca informacdes (ou alguém da empresa o fez ou faz) sobre sistemas informatizados
gue possui e que sdo semelhantes aos dos concorrentes (tais como informacdes sobre

como operar, dados técnicos, suporte, melhorias, etc.)?

Nunca

(1)

Quase nunca

)

Algumas vezes

(©)

Quase sempre

(4)

Sempre

(©),

46 - J& utilizou, a titulo de empréstimo, equipamentos ou materiais de outras usinas, ou ja

realizou empréstimo dessa natureza a alguma delas?

Nunca

(1)

Quase nunca

)

Algumas vezes

(©)

Quase sempre

(4)

Sempre

(5)

47 - J& ocorreu de moer cana de outra usina, ou enviar cana sua para moagem por elas (a
titulo de empréstimo), quando ocorrem incéndios ndo programados nos canaviais e a usina
nao esta ainda pronta para a moagem?

Nunca

(1)

Quase nunca

(2)

Algumas vezes

)

Quase sempre

(4)

Sempre

()

48 - No mercado onde sua empresa atua, ha demanda suficiente dos produtos para que

mais de uma usina obtenha lucro?

Nunca

(1)

Quase nunca

)

Algumas vezes

(©)

Quase sempre

(4)

Sempre

(©),




