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Abstract:The objective of this article is know the strategics competitive of Brazilian soybean processing industry. The theory of industrial organization is utilizated to explan the problem. There were interviews with three firms of soybean processing industry. The results demonstrated a tendency of these firms to work with niche markets in the Brazil. In addition to this, these companies are practising the differentiation of products and diversification. 
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1. Introdução

A teoria de organização industrial surgiu como reação à teoria neoclássica para estudar o comportamento das empresas em situações práticas. Enquanto os neoclássicos formularam a teoria e então foram tentar interpretar o mundo real, a organização industrial observa o comportamento dos agentes econômicos e então formula seus instrumentais. 

Segundo Scherer (1990), tanto a teoria neoclássica quanto a organização industrial vêem o tipo de organização de mercado e as ligações entre produtos e consumidores como uma variável importante. No entanto, enquanto a primeira está mais relacionada a modelos, a organização industrial está mais inclinada a fazer explanações com detalhes quantitativos e institucionais (Scherer, p.16, 1990).

Diante disso, surgiram vários instrumentais oriundos da organização industrial objetivando explicar o comportamento das empresas. Entre eles pode-se citar o instrumental criado por Michael Porter que trata do comportamento da empresa diante da concorrência. Este autor formulou seu instrumental pressupondo que a empresa está em permanente estado de competição. 

Este artigo tem como objetivo fazer uso do instrumental de Porter para analisar o comportamento de três empresas pertencentes à cadeia produtiva de soja e, mais especificamente, do setor de esmagamento, frente a concorrência. A primeira parte deste artigo abordará, resumidamente, alguns fundamentos da organização industrial. Posteriormente, será feita uma revisão do instrumental de análise formulado por Porter. Na terceira parte, será feita uma breve descrição do setor de esmagamento de soja no Brasil, ressaltando a importância deste e descrevendo, posteriormente, as três empresas em questão. Em seguida, será feita a análise das empresas frente a teoria, acompanhada das conclusões.

2. A organização industrial (OI)
A análise microeconômica, com seus pressupostos de concorrência perfeita e objetivando desenvolver uma teoria que pudesse explicar o mundo real e não representá-lo, apresenta limitações na tentativa de adequar-se à prática. Para preencher esta lacuna, e com o objetivo principal de tentar explicar o comportamento das empresas em estruturas de mercado em concorrência imperfeita, surge a organização industrial. 


A OI tem sua origem na década de 30, com as contribuições de Hall & Hitch (1939), Mason (1939) e Coase (1937). Estes estudos surgiram em oposição a idéia de que o único objetivo da firma é maximizar o lucro, sendo que este seria atingido através da igualdade entre custo marginal e receita marginal. Hall & Hitch, em seu trabalho de 1939, concluíram, através da observação de empresas do setor industrial, que a estrutura de mercado era oligopolista e o que foi visto não correspondia aquilo que a teoria neoclássica dizia, ou seja, não maximizavam lucro. Diante disso, Hall & Hitch propuseram o chamado “princípio do custo total”, o qual colocava que a empresa tinha como decisão principal a determinação do preço e não da quantidade. Este preço seria determinado por meio de uma margem fixa (mark-up) que incidiria sobre o custo variável médio. 

Já Mason, com seu trabalho de 1939, lançou as bases do paradigma estrutura-conduta-desempenho, procurando sugerir um método para estudar as estratégias empresariais tendo por base estudos de caso. Quanto a Coase (1937), sua preocupação era estudar o escopo, a abrangência e os limites de uma empresa buscando explicar as vantagens e desvantagens da realização de transações econômicas. Segundo Azevedo (1998), a maior contribuição de Coase “foi o enriquecimento da visão da firma, que passa de um mero depositário da atividade tecnológica de transformação do produto para um complexo de contratos regendo transações internas” (Azevedo, p. 202, 1998). 

3. As Forças Competitivas
Segundo Porter (1992), a estratégia competitiva é a busca de uma posição competitiva favorável em uma indústria (setor), objetivando estabelecer uma posição lucrativa e sustentável contra as forças que determinam a concorrência nesta. A escolha da estratégia competitiva tem como ponto fundamental a atratividade da indústria em termos de rentabilidade a longo prazo, que determina, por sua vez, a rentabilidade da empresa. Sendo assim, a atratividade da indústria e a posição competitiva são dinâmicas, podendo ser modeladas pela empresa, fazendo com que a escolha da estratégia competitiva seja fundamental. Neste contexto, a estratégia adotada responde às mudanças que ocorrem no meio-ambiente tentando modelá-lo de acordo com os objetivos da empresa. 


Para que seja estabelecida a estratégia competitiva de uma empresa deve-se fazer uma análise detalhada das regras de concorrência neste mercado (ver fig. 1). 

A intensidade das cinco forças apresentadas na figura 1 está diretamente relacionada à estrutura industrial (tecnologia, mão-de-obra intensiva, etc) ou as características técnicas e econômicas subjacentes a uma indústria. A primeira força com que a empresa deve se deparar é a rivalidade das próprias empresas já existentes no mercado para manterem suas posições e, também, conquistarem maior fatia de mercado. 

Cabe também observar que a empresa atua, fundamentalmente, em dois mercados. Um deles é o mercado dos seus clientes, ao qual precisa estar atenta no sentido de saber sempre as suas necessidades para atendê-las. O outro mercado é aquele representado pelos fornecedores, com os quais a empresa deve preocupar-se no sentido de sempre fornecer-lhe produtos de qualidade




Fig. 1- As cinco forças competitivas que determinam a rentabilidade da indústria

Fonte( Porter, 1992.

Finalmente, há a força dos entrantes potenciais, que são empresas que reconhecem naquele mercado uma oportunidade de obter lucros e estão à espreita, aguardando a oportunidade de passar a agir. Por último, tem-se a força dos produtos substitutos, os quais concorrem no mesmo mercado disputando fatias deste.

 Diante disso, a metodologia das cinco forças tem como função fazer com que a empresa perceba a complexidade e aponte os fatores críticos para concorrência em sua indústria, permitindo também identificar as ações estratégicas que melhorariam a competitividade da empresa. 


Ainda segundo Porter (1991), a segunda questão central em estratégia competitiva é a posição relativa de uma empresa dentro de sua indústria. Sendo assim, uma empresa, para estar bem posicionada em sua indústria, deve possuir altas taxas de retorno. Mesmo em se tratando do caso em que a estrutura industrial em que esteja inserida seja desfavorável e a rentabilidade, do setor (ou indústria), portanto, não seja satisfatória. Neste contexto, a base fundamental do desempenho acima da média, a longo prazo, é a vantagem competitiva sustentável a qual possui dois tipos( baixo custo e diferenciação, que têm sua origem na estrutura industrial. 


Estas duas principais vantagens resultam da habilidade que a empresa tem em lidar com as cinco forças colocadas anteriormente, melhor do que as suas rivais. 
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Fig. 2 - Três Estratégias Genéricas 

Fonte( Porter, 1992.


Como pôde ser visto na figura 2, cada estratégia genérica pressupõe alcançar uma vantagem competitiva. Para isto, é combinada a vantagem competitiva, que deve ser buscada, com o escopo do alvo estratégico onde ela deve ser alcançada; ou seja, escolhe-se como estratégia a diferenciação ou a liderança em custo e o segmento em que vai ser aplicada ou os segmentos alvo (ou escopo). 

3.1 Liderança em Custos

O objetivo de uma empresa que adota como estratégia a liderança em custos é de tornar-se o produtor com o custo mais baixo em sua indústria, podendo operar em apenas um segmento ou em vários segmentos industriais. Segundo Porter (1991), esta estratégia depende da estrutura da indústria e pode possuir várias fontes, tais como busca de economias de escala, tecnologia patenteada, acesso preferencial a matérias-primas e outros. Ressalta-se que economia de escala “referem-se aos declínios nos custos unitários de um produto (ou operação ou função que entra na produção de um produto), à medida que o volume absoluto por período aumenta”(Porter, p. 25, 1991). É importante que a empresa sustente sua estratégia de liderança de custo, sendo um competidor acima dos concorrentes, a medida em que puder controlar o preço na média da indústria ou próximo a ela. 

3.2 Diferenciação

Com este tipo de estratégia a empresa objetiva selecionar alguns atributos que podem ser incorporados pelo produto de acordo com as exigências do seu mercado consumidor. Estes atributos são então recompensados com um preço-prêmio. As formas de diferenciação sofrem variações de acordo com o tipo de indústria em questão. De maneira geral, a diferenciação pode ser de produto, na forma de distribuição, através de propaganda e promoções e, outros. A empresa deve ser única naquela característica adicional que está dando ao seu produto para que seja diferente de seus rivais e consiga assim possuir um preço-prêmio. É importante ressaltar, que o preço-prêmio obtido pelo diferenciador deve ser superior aos custos extras que este fica sujeito, ao conceder alguns atributos aos seus produtos. Além disso, a empresa pode ter várias características que diferenciem seu produto, possuindo assim mais de uma estratégia de diferenciação. 

3.3  Enfoque

A estratégia de enfoque consiste na escolha de um segmento dentro de uma indústria ou de alguns segmentos, escolhendo então uma estratégia para atendê-los excluindo os outros segmentos. Sendo assim, pode-se ter enfoque no custo ou enfoque na diferenciação; onde o enfoque no custo “explora diferenças no comportamento dos custos em alguns segmentos, enquanto o enfoque na diferenciação, explora as necessidades especiais dos compradores em certos segmentos” (Porter, p.34,1992). 

3.4  Diversificação

Pode ocorrrer que o ritmo de acumulação interna da empresa seja maior que o ritmo de crescimento do mercado em que esta atua, determinando assim limites para o seu crescimento. Diante disso, a empresa diversifica suas atividades atuando em mercados diferentes. Ainda pode-se colocar que a empresa procura diversificar suas atividades na tentativa de reduzir os riscos e incertezas existentes devido a atuação em apenas um mercado (Kon, 1994).

Segundo Penrose (apud Alvarez,1991), a atuação de uma empresa depende da organização dos seus recursos e da forma como esta interpreta seu meio-ambiente, sendo que as incertezas da atividade podem ser minimizadas pela maior capacidade de utilização dos recursos disponíveis. 

A diversificação surge da necessidade de que o crescimento das empresas passa a depender da expansão do mercado de seus produtos. Sendo que, em um primeiro momento, a empresa não abandona a fabricação de seus antigos produtos com a diversificação das atividades. Ainda, segundo Penrose (apud Alvarez, 1991), o referencial para a diversificação de uma empresa é sua base tecnológica que consiste em um : conjunto de atividades produtivas que empregam máquinas, processos, conhecimentos e matérias-primas que sejam complementates, e que se relacionem intimamente no processo de produção, independentemente, da quantidade ou do tipo de artigos produzidos (Alvarez, p. 31, 1991). Sendo assim, a empresa pode possuir várias bases tecnológicas semelhantes e relacionadas entre si ou apenas uma base tecnológica pela qual ela diversifica a produção. Segundo Penrose, há três classes de diversificação, são elas: 

entrada em novos mercados, com novos produtos e com a mesma base tecnológica

expansão dentro do mesmo mercado, com novos produtos e com uma nova base tecnológica

entrada em novos mercados, com novos produtos e com uma nova base tecnológica

4. A soja 

O Brasil é o segundo maior produtor de oleaginosas e é responsável por cerca de 20% da produção mundial de soja. O país é o maior exportador mundial de farelo e o segundo maior exportador de óleo e soja em grãos. Além disso, a soja contitui o maior item da Balança Comercial brasileira responsável por exportações no valor de US$ 5,5 bilhões no ano de 1997 (ABIOVE, 1997). 

Em termos de produção mundial, os Estados Unidos é o maior produtor, com 48,5% seguido do Brasil com 19,8%, Argentina com 10,4%, Ásia com 14,6%. Já com relação a importação, a União Européia constitui o bloco de países que mais importou, seguido da Ásia (EMBRAPA, p.5, 1997).

O esmagamento previsto de soja em abril/1997 deverá ser de 114,82 milhões de toneladas, 2,20% acima da safra de 1995/96. Quanto a produção mundial de farelo, a estimativa é de que seja 91 milhões de toneladas para 1996/97, 2 milhões de toneladas acima da temporada anterior. Quanto ao óleo, a produção mundial para 1996/97 deverá ser de 20,47 milhões de toneladas (EMBRAPA, p. 7, 1997). 

“A produção industrial de óleos vegetais no Brasil começou na década de 50, com o aparecimento de unidades industriais de pequeno porte e capital inteiramente nacional. A Incobrasa foi a primeira, seguida pela Igol em 1955, e pela Sanrig, em 1958. O aumento da área e da produção de soja trouxe em 1970, empresas internacionais como a Sanbra, Cargill e Unilever” (Öleos & Grãos apud Embrapa, p. 48, 1997). Já na década de 80, as empresas multinacionais lideravam o mercado interno de produção de óleos vegetais, sendo que neste período devido as condições de ampliação do mercado e de disponibilidade de matéria-prima, foram realizados investimentos significativos no setor pela indústria nacional. Entre as empresas pode-se citar a Ceval, a Sadia, a Perdigão, a Copaza, a Caramuru e a Branswey (EMBRAPA, p. 49, 1997).

Atualmente, o setor de esmagamento de soja está sofrendo um processo intenso de fusões e aquisições. No final do ano de 1997, o Grupo Incobrasa com uma capacidade de esmagamento de 5,5 mil ton./dia foi comprado pela Santista, braço brasileiro da Bunge Born argentina. Neste mesmo ano, o Grupo Ceval, com uma capacidade de processamento de 15.980 ton./dia, foi comprado também pela Santista. No final do ano de 1997, o grupo Archie Daniels Midland (ADM), um dos maiores grupos de soja do mundo, comprou quatro indústrias do grupo Sadia adquirindo uma capacidade de processamento de 4.670 ton./dia. Também a empresa Olvepar, do Estado do Paraná, adquiriu a Coopersul com uma capacidade diária de 700 toneladas esmagadas. Todas esta fusões e aquisições estão provocando uma reestruturação produtiva do setor. (Caffagni, Alves & Marques, 1998).

Um dos fatores que também vem intensificando o processo de reestruturação produtiva do setor foi a promulgação da lei Kandir. A lei Kandir isentou de ICMS as exportações de produtos básicos e semi-elaborados, atingindo diretamente os produtos do complexo soja. Para as empresas esmagadoras,   a promulgação da lei levou a uma diminuição de sua margem de lucro. Ocorre que para garantir a paridade de preço com o mercado externo, as esmagadoras tiveram que pagar  3% a mais pela soja no mercado interno, o que levou a um custo adicional. Diante dos fatores citados, pode-se observar o acirramento das fusões e aquisições no setor revelando uma tendência à concentração deste. 

Segundo dados da ABIOVE (1997), há 118 plantas esmagadoras de oleaginosas no Brasil, sendo que 103 destas, esmagam exclusivamente soja. As 103 plantas industriais esmagadoras de soja são propriedade de 52 empresas.


Foi realizada uma classificação das empresas que compõem o setor de esmagamento de soja segundo a capacidade de produção. As empresas foram classificadas em ordem decrescente, a partir do tamanho de suas plantas industriais. As 20 primeiras empresas detêm cerca de 75% do mercado. São elas: Santista, Coinbra, Cargill, Archie Daniels Midland (ADM), Bianchini, Granóleo, Refinadora, Caramuru, Olvepar, Ovetril, Braswey, Coamo, Sperafico, ABC, Granol, Comove, Perdigão, Cocamar, Incopa. 


Através da elaboração de um questionário foram entrevistadas três empresas que pertencem a este grupo, com o objetivo de avaliar sua situação e estratégias atuais a partir do modelo de análise de Porter.

5. A primeira empresa
A empresa em questão é uma cooperativa que possui uma unidade de esmagamento de soja com capacidade de 1500 ton./dia, um unidade de esmagamento multi-óleos (soja, canola e algodão), 12 pontos de recebimento (ou armazenagem) e uma refinaria de soja e canola com capacidade de 200 ton./dia. Todos estes localizados no município de Maringá e municípios vizinhos. 

A Cooperativa produz além de farelo de soja e óleo de soja bruto e refinado, óleo de canola, óleo semi-refinado de algodão e farelo de algodão e canola. 

O faturamento da empresa no ano de 1997, foi de 320 milhões de dólares (americanos), sendo que, o negócio soja representa 70% deste total. Além disso, toda a sua produção do negócio soja (farelo, óleo bruto e refinado) é voltada, basicamente, para o mercado interno. Apenas cerca de 20 a 30% dos derivados  é para o mercado externo. 

Os 12 pontos de recebimento que a empresa possui, estão num raio de, no máximo, 15 Km de distância do seu mercado fornecedor de matéria-prima e de seus compradores de farelo. Ocorre que a empresa compra grãos de soja dos produtores da região em que está instalada e, estes mesmos produtores, compram farelo de soja da empresa. No caso do óleo refinado este é comercializado nos municípios vizinhos aproveitando-se da pequena distância do mercado consumidor. No caso dos derivados que são exportados, a empresa está localizada próxima ao porto de Paranaguá o que facilita a exportação dos produtos. 

Com relação ao óleo de soja refinado, os principais fatores de diferenciação da empresa são: a marca forte, a embalagem que pode ser encontrada em PET (à base de polietileno tereftalado) ou folha de flandres (lata), a qualidade do produto e o preço. Já o farelo, é comercializado “ensacado”, ou seja, em pequena escala para os pequenos produtores da região em que a cooperativa atua. Além disso, o farelo tem como diferencial a qualidade e a marca forte. 

Ainda com relação aos óleos, a cooperativa foi a primeira empresa a fabricar óleo de canola no Brasil e vem enfrentando forte concorrência do óleo de girassol da Argentina que é comercializado no Brasil com um preço inferior ao do óleo de canola. 

6. Segunda empresa    


A segunda empresa possui 5 unidade industriais de esmagamento, sendo 4 no Estado do Paraná e 1 no Mato Grosso do Sul. Além disso, possui 23 armazéns, sendo 11 no Mato Grosso, 2 em Goiás, 1 no Mato Grosso do Sul e 5 no Paraguai. 

Desde o ano de 1993, as atividades industriais da empresa vêm sofrendo um decréscimo que levou à parada total das atividades no ano de 1995. Atualmente, as atividades se resumem na comercialização de soja em grãos e seus derivados (farelo e óleo), além da fabricação, a partir de 1996, de adubos e fertilizantes. 


A empresa faturou 312 milhões de dólares (americanos) nas atividades de importação e exportação no ano de 1997. Para obter este faturamento, a empresa estabeleceu parceria com os produtores. O produtor paga uma taxa pela utilização do armazém da empresa e, além disso, são feitas parcerias com produtores a partir da compra de adubos e fertilizantes produzidos pela empresa com garantia de fornecimento de grãos. Também é importante ressaltar, que a empresa contrata algumas esmagadoras no Estado do Mato Grosso do Sul, caso precise cumprir contratos de entrega de óleo e farelo.

7. A terceira empresa
A terceira empresa possui um total de quatro estabelecimentos industriais, sendo um em Tupã (SP), que possui refinaria, outro em Osvaldo Cruz (SP), Anápolis (GO) e Junqueirópolis (SP). Esta última unidade processa apenas amendoim. As capacidades de esmagamento das plantas são, respectivamente: da refinaria, 200 ton./dia, 44 ton./mês, 16 ton./mês, 3 ton./mês. 


Os produtos com os quais a empresa trabalha são: óleos e farelos de soja e amendoim, algodão beneficiado e atualmente, importa óleo de girassol, pronto para comercialização, da Argentina. 


O faturamento da empresa no ano de 1997, foi de 170.293 milhões de reais, sendo que, 91,53% é representado pelo negócio soja. 


Com relação ao farelo de soja, pode-se colocar que, além da qualidade, a empresa produz o chamado farelo de soja integral. Este farelo é diferenciado, pois não foi extraído o óleo, sendo destinado àquelas granjas que misturam a sua própria ração. Sendo assim, o granjeiro não precisa comprar o óleo para combinar a sua ração, pois o farelo de soja integral já o possui. O seu mercado consumidor de farelo de soja e óleo bruto é basicamente o externo. No entanto, o consumo de farelo no mercado interno vem aumentando, devido ao crescimento das criações de aves e suínos, justificando-se a produção de farelo de soja integral. 


O óleo de soja refinado (ou envasado) tem como diferencial a qualidade e as embalagens com as quais é comercializado. São utilizadas a embalagem PET, folha de flandres, e a fibra-lata. Esta última, possui um custo menor e tem como objetivo atingir mercados consumidores com menor poder aquisitivo, diminuindo assim o preço do produto. É importante ressaltar que esta empresa é a única que comercializa com esta embalagem, sendo que possui uma fábrica destas em sua própria unidade de esmagamento localizada em Tupã (SP).

Considerações Finais


O setor está sofrendo uma onda de fusões e aquisições o que revela a força das entrantes e o acirramento da rivalidade entre as empresas existentes. Este processo de concentração do setor, segundo as empresas, deve-se ao próprio processo de globalização que está sendo vivido atualmente e que está atingindo todos os setores produtivos. Além disso, as altas taxas de juros aplicadas no país faz com que aquelas empresas que precisem captar recursos internamente, tenham dificuldades para realizar investimentos. Por último, pode-se citar a lei Kandir, que diminuiu a margem de lucro do setor repassando-a para os produtores de grãos. 

As empresas estão usando como estratégia o fortalecimento de suas relações nos dois mercados em que atuam; o mercado fornecedor, que é o produtor de grãos de soja, e o mercado consumidor. Além disso, as empresa estão atendendo nichos do mercado interno, através da fabricação de farelo de soja integral, embalagem fibra-lata, localização dos armazéns, farelo ensacado, etc. A outra alternativa encontrada é a diversificação das atividades, como a produção de adubos e fertilizantes como forma de manter a rentabilidade e diminuir os riscos e incertezas por atuar apenas no negócio soja. Por último, pode-se citar a força dos produtos substitutos, com a importação de óleo de girassol da Argentina e fabricação de óleo de canola o que revela a preocupação destas empresas em estabelecer sua fatia de mercado na categoria dos óleos especiais. 


Diante da preocupação das empresas em atender o mercado interno, pode ser estabelecida uma diferença importante entre a cooperativa estudada e as empresas privadas, no que se refere a relação com os produtores. A relação de confiança da cooperativa com os produtores de grãos garante, de certa forma, o abastecimento de grãos para a produção de seus derivados. Este fato assume uma grande importância devido ao caráter vital da atividade de compra de grãos para o negócio soja. 

Conclui-se que estas empresas estão procurando diferenciar seus podutos (óleo refinado e farelo) atendendo nichos do mercado interno, o que é vislumbrado como uma estratégia para a manutenção destas no setor de esmagamento de soja.  
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