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RESUMO

SOARES, Jessica. Um estudo do processo de internacionalizacdo da empresa Sementes
Roos. Carazinho, 2014. 60 f. Estagio Supervisionado (Curso de Administragdo). UPF, 2014.

O presente relatério de estagio, realizado na empresa Sementes Roos, versa sobre as
estratégias de internacionalizagdo possiveis de serem implementadas em empresas que atuam
no segmento do agronegocio, na regido norte do Estado do Rio Grande do Sul. A
comercializacéo de gréos, como soja, 0 milho e o trigo, € a maior atividade agricola da regido,
porém as empresas deste ramo, destinam quase toda a producéo para terceiros (exportadores
gauchos) ou industrias no mercado interno. O principal objetivo do estudo foi analisar a
situacdo da empresa e demonstrar acOes estratégicas possiveis de serem implementadas. Para
isto foram estudados os processos de internacionalizacdo focado no ramo do agronegdcio por
meio de entrevistas e questionarios. Os resultados indicam que a Roos, para avancar no
processo de internacionalizacdo e de acordo como modelo de Uppsala, precisa investir
naquilo que Ihe é mais rentavel e mais acessivel, considerando sua infraestrutura instalada. A
exportacdo direta de grdos, aparentemente é uma estratégia de internacionalizacdo adequada
ao segmento de atuagdo (agronegocios) e ao tipo de empresa (familiar) que caracteriza a
Roos. Porém, ha outras estratégias de internacionalizagdo possiveis de serem implementadas,
dentre as quais destaca-se a exportacao direta de sementes. Para tanto apresenta-se um plano
de acdo utilizando-se o modelo 5W1H.

Palavras chave: Internacionalizacdo de empresas. Processo de internacionalizacgéo.
Agronegdcio. Modelo de Uppsala.
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1 INTRODUCAO

O mercado internacional encontra-se cada vez mais desafiador a competitividade de
todas as empresas, em razdo da interdependéncia entre os paises, da formacdo de blocos
regionais e do surpreendente avanco tecnoldgico em diversos setores, que resultaram na
transformacédo das formas de competi¢cdo (BALDI, 2004; OLIVA et al., 2012). As empresas
brasileiras que atuam no segmento do agronegécio também estdo expostas a esse ambiente
global, o que as faz pensar em alinhar suas estratégias ao contexto internacional.

O presente relatorio de estagio, realizado na empresa Sementes Roos, versa sobre as
estratégias de internacionalizacdo possiveis de serem implementadas em empresas que atuam
no segmento do agronegdcio na regido norte do Estado do Rio Grande do Sul. A
comercializacdo de grdos, como soja, 0 milho e o trigo, é a maior atividade agricola da regido,
porém as empresas deste ramo, destinam quase toda a producgéo para terceiros (exportadores
gauchos) ou industrias no mercado interno.

Nesse sentido, a seguir apresentam-se os resultados de um estudo do mercado
especifico da empresa supracitada com vistas a indicar acGes necessarias para avangar no
processo de internacionalizacdo, orientada pelos pressupostos teoricos do modelo de Uppsala.

Em razdo da dinamicidade do mercado global, as empresas buscam se
internacionalizar em especial quando percebem que o mercado nacional ja& ndo estd téo
atrativo quanto no passado. Um diagndstico estratégico, mesmo que empiricamente elaborado
pelo empresario, pode apontar para um futuro mais promissor no mercado internacional.
Porém uma série de incertezas e questionamentos intrigam 0os empresarios a avangarem com
acOes mercadoldgicas para alem-fronteiras, como a falta de conhecimentos ao entrar em um
novo mercado, a cultura diferente e tudo o que diz respeito as barreiras tarifarias, taxas de

cambio e demais procedimentos burocraticos (MINISTERIO..., 2013).
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Os resultados desse estudo séo apresentados em quatro partes, além desta introducéo.
Na segunda parte apresentam-se 0s fundamentos teoricos orientadores sobre
internacionalizacdo de empresas. Na terceira parte sdo apresentados 0s procedimentos
metodoldgicos adotados para a investigagdo empirica e, na quarta e quinta partes sdo

apresentados os resultados, as analises dos dados e conclusdes.

1.1 IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO ASSUNTO

Em razdo do desenvolvimento da economia mundial, da aceleracdo da tecnologia, da
proliferacdo dos conhecimentos em todas as dimensdes, as empresas necessitam revisar suas
estratégias de atuacdo no mercado considerando que, mesmo sendo empresas de atuacao
local, estdo inseridas num mercado global. Para aquelas empresas que atuam no comércio de
commodities e sdo de propriedade e gestdo familiares, os desafios sdo ainda maiores, pois
precisam superar as adversidades do mercado e os conflitos internos que por ventura facam
parte da gestéo.

A E. Orlando Roos Comércio de Cereais é uma empresa familiar brasileira que atua no
segmento agricola hd mais de cinquenta anos. Situada na regido norte do Rio Grande do Sul,
possui seu centro administrativo em N&o-Me-Toque e conta com onze filiais nas cidades da
regido. Atualmente a empresa tem aproximadamente 400 empregados.

A empresa Roos, como sera denominada neste estudo, comercializa gréos de cereais,
como soja, milho e trigo, além de produzir e comercializar sementes de soja e milho, que
confere-lhe o titulo de “maior sementeira do sul do pais”.! Ela também presta assisténcia
técnica as lavouras e disponibiliza adubos e fertilizantes.

A comercializa¢do dos gréos € feita na maioria das vezes no mercado nacional. No
mercado internacional, a empresa adota a estratégia de exportacdo direta apenas para paises
do Mercosul, fora a isso a comercializacdo dos gréos para o exterior se da através de uma
comercial exportadora para realizar as operacoes.

No caso da exportacdo de sementes, 0 processo ocorre diretamente com o cliente no
exterior, caracterizando-se como uma operacdo comercial orientada pela estratégia de

internacionalizacdo de exportacédo direta.

L O titulo de maior sementeira do sul do pais é conferido em conversas informais, em jornais e em revistas do
setor, porém ndo tem nenhum dado oficial a respeito.
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Ao demonstrar tal comportamento em suas negocia¢des, a empresa Roos adota a
estratégia de internacionalizacdo de acordo com o modelo de Uppsala. De acordo com Hilal e
Hemais (2003), € comum quando ndo ha uma competéncia para atuar no mercado
internacional. Nesses casos, inicia-se com a exportagédo indireta e com o decorrer do tempo
adota-se a estratégia de exportacdo direta (SOUZA; FENILI, 2012).

Em um contexto de globalizacdo dos mercados, a internacionalizacdo da empresa €
uma possibilidade muito importante. Porém, internacionalizar a empresa requer uma série de
ajustes na estrutura organizacional interna, inclusive no quadro de pessoal especializado e/ou
técnico, em razdo das implicacGes administrativas, burocréaticas e financeiras, especialmente
conhecimento da legislacéo tributaria e dos controles aduaneiros, procedimentos de cambio e
conhecimentos da dindmica da taxa cambial. Na dimensdo mercadologica também ha
desafios, os quais envolvem conhecimento das barreiras aduaneiras por questdes sanitarias
e/ou ambientais.

Por isso, € fundamental que se faca um estudo prévio e detalhado de todas as
implicacdes dessa eventual decisdo a ser tomada, buscando-se identificar os riscos e
potencialidades desta opcéo de negdcio. O presente estudo busca responder a seguinte questao
central: Quais sdo as acOes que a empresa Roos precisa implementar para avangar no

processo de internacionalizacdo de acordo com o modelo de Uppsala?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Analisar as acOes estratégicas possiveis de serem implementadas na empresa Roos
para continuar adotando o modelo de Uppsala no processo de internacionalizagéo.

1.2.2 Objetivos especificos

a) Descrever a estrutura organizacional da empresa Roos;

b) Identificar e analisar a comercializacdo dos produtos por tipo de mercado (nacional,
internacional), nos ultimos cinco anos;

c) Realizar pesquisa de mercado para o produto x no comércio internacional;

d) Apresentar um plano de agéo.



2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

Diversos autores foram pesquisados a fim de identificar os motivos que levam as
empresas a se internacionalizar, os beneficios, 0s riscos e também as estratégias a serem
adotadas neste processo. Para isso, 0s principais assuntos que envolvem o tema foram
estudados e apresentados a seguir, como 0s conceitos de internacionalizacdo, as teorias de

internacionalizacdo, as estratégias de internacionalizacao e as barreiras a exportacéao.

2.1 CONCEITOS DE INTERNACIONALIZACAO

Para Lopez e Gama (2005, p. 30) as principais razdes para a internacionalizacdo sdo:
maiores lucros, ampliagdo de mercado, novos produtos a serem ofertados, o aumento da
producdo, uma melhor utilizacdo da capacidade instalada, o melhor aprimoramento de
qualidade, entre outros.

Nas palavras de Dib e Carneiro (2007):

Entender por que as empresas se internacionalizam e que produtos ou atividades s&o
alvo deste processo tem sido desafio constante para as pesquisas na area de negécios
internacionais. Este, no entanto, ndo é o Unico desafio. Também se quer conhecer
quando esta decisdo € tomada dentro da evolugdo de uma empresa. Busca-se prever
para onde — qual pais ou regido — uma empresa doméstica se expandira em primeiro
lugar e, depois, como continuara seu processo de expansao internacional. Como se
tais ddvidas ndo fossem suficientes, a pratica ainda nos apresenta situa¢des muitas
vezes contraditérias: por que empresas semelhantes aparentemente seguiram
caminhos tdo dispares em seus processos de internacionalizacdo? Que fatores e
caracteristicas estariam presentes, sob as aparéncias percebidas por nossa
observagdo, que poderiam explicar as evidéncias empiricas dissonantes? Ja as
escolhas estratégicas disponiveis para as empresas decidirem como se
internacionalizar sdo muitas: envolvem producdo internacional, exportacdo e
licenciamento de produtos ou tecnologia; podem ser criadas joint ventures com
diferentes niveis de comprometimento de recursos; a expansdo no estrangeiro pode
ser orgénica ou por aquisicdes; as atividades da empresa podem ser realizadas
internamente ou contratadas de terceiros (p. 2-3).
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O atual processo de internacionalizacdo que o Brasil vive € de extrema importancia
para seu desenvolvimento e demonstra marco inedito na histéria econdmica nacional,
denotando transformacdes estruturais na economia mundial e no padrdo de desenvolvimento
do Pais (BRASILGLOBALNET, 2011).

A internacionalizacdo das empresas brasileiras comegou no momento em que 0
crescimento da economia interna estava estagnado, sendo a Unica alternativa encontrada para
alavancar nos negocios era investir no mercado externo. Diferente do que aconteceu nos casos
de internacionalizacdo de paises como, por exemplo, o Japdo, Cingapura, Coréia do Sul,
China e India, que ganharam espago mundial devido seu crescimento econdmico das ultimas
décadas (FERREIRA; DARIVA; ROMERO, 2008).

De qualquer modo, entender o processo de internacionalizacdo de empresas implica, a
priori, compreender as teorias do comércio internacional. Nesse sentido, Smith (2003)
desenvolveu a teoria das vantagens absolutas e defendeu que essa teoria como base do
comercio internacional. O autor enfatizou que as trocas voluntarias entre paises, podem
beneficiar todos os paises envolvidos. Por essa mesma perspectiva, 0s paises devem se
concentrar na producdo dos bens que tém vantagem absoluta, exportando a quantidade que
exceder o0 consumo interno, e importando 0s outros bens através das receitas auferidas com a
exportacdo (PEIXOTO, ZCHABER, COUTINHO, 2003).

No entendimento de Dias e Rodrigues (2012, p. 318), é destacada a busca de
oportunidades no comércio internacional, que David Ricardo ressalta em sua teoria de
vantagens comparativas, que foram desenvolvidas no ber¢o do liberalismo econémico do
século X1X. No que diz respeito a vantagens comparativas, a existéncia da competéncia em
fatores produtivos contribui para o fluxo do comércio internacional entre paises.

De acordo como Peixoto, Zchaber e Coutinho (2003), a vantagem comparativa:

reflete o custo de oportunidade relativa, isto €, a relacdo entre as quantidades de um
determinado bem que dois paises precisam deixar de produzir para focar sua
producdo em outro bem. Segundo a teoria ricardiana, as vantagens comparativas,
também denominadas vantagens relativas, sdo oriundas das diferencas de
produtividade do trabalho para distintos bens. Ele as atribui as diferengas no clima e
no ambiente de cada nagdo. Os paises deveriam se especializar em bens nos quais
tivessem vantagem comparativa, aumentando sua produgdo doméstica. Assim, a
produgdo que ndo fosse vendida no mercado doméstico de um pais deveria ser
exportada. Os outros bens seriam adquiridos no mercado internacional a um preco
menor que se tivessem sido produzidos internamente. Dessa forma, o comércio seria
benéfico para todos.

Em outro direcionamento, Porter (1993) afirma que os fatores de producdo de um pais
sdo fixos e sdo distribuidos pelas empresas e pelas industrias que gerardo maior rendimento.

Neste sentido, as empresas passam a desenvolver acdes que resultem no rompimento dos
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limites dos proprios fatores de producéo, tais como: (a) ofertar novos produtos e implementar
novos processos, a fim de aumentar os rendimentos; (b) ingressar em um mercado além das
fronteiras definidas pelos paises; (c) aumentar a produtividade, melhorando o uso dos fatores
de producéo; (d) implementagdo de estratégias globais, advindas da utilizagdo de fatores de
producdo obtidos em diferentes locais geograficos. Essa explicacdo deriva da teoria das
vantagens competitivas, formuladas por Porter (1993).

Tomando como referéncia essas trés teorias do comércio internacional, o0s
pesquisadores passaram a estudar o comportamento estratégico das empresas no mercado
internacional. Esses estudos deram origem a um conjunto de explicagcfes tedricas sobre o
conceito de internacionalizagdo. Na tabela 1 apresentam-se 0s principais conceitos de

internacionalizacdo de empresas e seus principais autores de referéncia.

Tabela 1 — Conceitos de internacionaliza¢do

AUTORES DE
CONCEITO REFERENCIA
Processo pelo qual as empresas gradualmente aumentam seu envolvimento em Johanson e Vahlne
negocios internacionais. (2977)
Processo de envolvimento crescente em operagfes internacionais, no sentido do Welch e Luostarinen
contexto doméstico para mercados estrangeiros e vice-versa. (1988)

Processo pelo qual as firmas tanto aumentam sua consciéncia de investimento
direto e indireto de transa¢des internacionais sobre seu futuro, quanto estabelecem e | Beamish (1990)
conduzem transagdes com outros paises.

Processo de incremento do envolvimento da firma em operag@es internacionais

(CALOF: BEAMISH, 1995). Calof e Beamish (1995)

Processo de adaptacdo da modalidade de troca comercial a mercados internacionais. | Andersen (1997)

Processo cumulativo, no qual relagfes sdo continuamente estabelecidas, mantidas,

. J . d o ~ - Johanson e Mattsson
desenvolvidas, rompidas e dissolvidas no intuito da consecucéo dos objetivos da (1988)
firma.

Desenvolvimento de redes de relacionamento de neg6cios em outros paises através | Johanson e Vahlne
de extensdo, penetracéo e integracao. (1990)

Processo de mobilizagdo, acumulagdo e desenvolvimento de estoques de recursos

para atividades internacionais. Ahokangas (1998)
Expansdo geografica das atividades econdmicas de uma empresa para além das Ruzzier, Hisrich e
fronteiras nacionais de seu pais de origem. Antoncic (2006)

Fonte: Souza e Fenili (2012, p. 104).
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Numa interpretacao a partir da realidade brasileira, o governo brasileiro apresenta uma

importante reflexdo do conceito na pagina eletronica do BrasilGlobalNet (2011), qual diz que:

Ao realizarem investimentos no exterior, as empresas brasileiras adquirem ganhos
de produtividade e de competitividade, com impactos positivos no retorno sobre o
investimento. A internacionalizacdo promove a conquista de novos mercados, a
melhoria da eficiéncia e a aprendizagem tecnoldgica.

Em outra visdo, Welch e Luostarinen (apud SOUZA; FENILI, 2011) destacam as
operacdes mantidas pela firma em cenarios estrangeiros, definindo “internacionalizacdo como
0 processo de envolvimento crescente em operagdes internacionais, no sentido do contexto
domeéstico para mercados estrangeiros e vice-versa”.

Para Minervini (2012, p. 5) é fundamental que seja avaliada a capacidade exportadora
da empresa na base do processo de internacionalizacdo, tendo em vista que capacidade
exportadora é a aptiddo que a empresa tem de se adequar as mudancas do mercado
internacional, realizando internamente uma série de alterag@es, como por exemplo, na area de

recursos humanos, comunicagéo, projetos, entre outras.

2.2 TEORIAS DE INTERNACIONALIZACAO

As teorias tradicionais de internacionalizagdo foram desenvolvidas por varios autores
com diferentes abordagens. Na tabela 2 constam essas abordagens com base em critérios

econdmicos e comportamentais.
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Tabela 2 - Teorias de internacionalizacdo pelas abordagens econémica e comportamental

Abordagem
Econbmica

Breve Resumo

Teoria do Poder
de Mercado

Originada do trabalho seminal de Hymer (1960/1976), que acreditava que nos estagios
iniciais de seu crescimento as empresas continuamente aumentariam sua participacdo em
seus mercados domésticos através de fusdes, aquisicdes e extensdes de sua capacidade.
Conforme aumentasse a concentragdo industrial e o poder de mercado da empresa,
também aumentariam os lucros. Entretanto, existiria um ponto onde ndo seria facil
aumentar ainda mais a concentragdo no mercado, pois apenas poucas empresas
permaneceriam. Neste momento, os lucros obtidos do alto grau de poder monopolistico
dentro do mercado doméstico seriam investidos em opera¢des externas, gerando processo
similar de concentracdo crescente em mercados estrangeiros.

Teoria da
Internalizagéo

Sua énfase recai na eficiéncia com a qual transacBes entre unidades de atividade
produtiva sdo organizadas e usa os custos de transagdo (Williamson, 1975, 1979) como o
racional para justificar se deve ser utilizado um mercado (externo a empresa, contratual)
ou uma internalizacdo (hierarquia) para uma determinada transacdo. Uma analise
(supostamente racional) de beneficios versus custos (Teece, 1981, 1986) determinaria o
grau “certo” de integracdo da empresa em suas atividades internacionais.

Paradigma
Eclético

E oriundo dos trabalhos de Dunning (1977, 1980 e 1988) e considera que as empresas
multinacionais (MNCs) possuem vantagens competitivas ou de “propriedade” vis-a-vis
seus principais rivais, que elas utilizam para estabelecer producdo em locais que sdo
atrativos devido a suas vantagens de “localizacdo”. Existiriam dois tipos de vantagens
competitivas: derivadas da propriedade particular de um ativo singular e intangivel
(como uma tecnologia especifica da empresa) ou derivadas da propriedade de ativos
complementares (como a capacidade de criar novas tecnologias). Dunning defende que o
Paradigma ndo deve ser encarado como mais uma teoria de internacionalizagdo, mas sim
como um arcabougo para seu estudo.

Abordagem
Comportamental

Breve Resumo

Modelo de
Uppsala

Pretende ser um mecanismo explicativo basico sobre as etapas de um processo de
internacionalizagdo. O foco é a empresa individual e sua gradual aquisi¢do, integracéo e
uso de conhecimento sobre mercados e operacBes estrangeiros; além de seu
comprometimento sucessivamente crescente com esses mercados, através de estagios
sequenciais. A ordem de selecdo de paises para a internacionalizacdo seguiria uma
relacdo inversa com a “distdncia psiquica” entre o pais alvo e o pais de origem
(JOHANSON; WIEDERSHEIM PAUL, 1975; JOHANSON; VAHLNE, 1977).

Networks

Esta abordagem considera que os préprios mercados devem ser encarados como redes de
empresas (JOHANSON; MATTSON, 1986; FORSGREN, 1989). Quando associada a
internacionalizacdo, dela decorre que a empresa vai desenvolver posi¢cfes em redes no
exterior. Embora sua premissa comportamental seja a mesma do modelo de Uppsala
(JOHANSON; VAHLNE, 2003), as decisdes acerca do processo de internacionalizagcdo
serdo determinadas direta ou indiretamente pelas rela¢cbes no interior das redes de
negaécios.

Empreendedorism
o Internacional

McDougall (1989) afirmou que a teoria tradicional sobre negécios internacionais assumia
implicitamente que as empresas internacionais ja haviam sido constituidas ha muito
tempo. Ja a visdo do empreendedorismo internacional (COVIELLO; MUNRO, 1995;
McDOUGALL; OVIATT, 1997; ANDERSSON, 2000) visa explicar a expansdo
internacional de novas empresas ou start-ups através da analise de como os
empreendedores reconhecem e exploram oportunidades. Entretanto, o0 empreendedorismo
ndo estd limitado a novas empresas (BIRKINSHAW, 1997), pois empresas ja
estabelecidas também precisariam se tornar empreendedoras para competir de modo
eficiente.

Fonte: Adaptado de Dib e Carneiro (2006).
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As teorias de internacionalizacdo de empresas deixam evidente a importancia de uma
empresa pensar antecipadamente qual € a melhor estratégia a ser adotada, pois 0 seu sucesso
depende dos objetivos estratégicos. De acordo com Lopes e Gama (2005, p. 32), o
planejamento assume uma posicéo relevante no que diz respeito a internacionalizagdo, tendo
em vista 0 mundo globalizado de hoje. Segundo os autores, as chances aumentam de serem
tomadas decisdes certas quando se tem por base uma estratégia baseada em pesquisas e

avaliacdes. A maior vantagem da exportacdo planejada estd na possibilidade de:

confronto com outras realidades, outros concorrentes, outras exigéncias. E uma
forma de ganhar conhecimento de mercado. Tudo isso coloca a empresa em uma
posicdo de maior competitividade perante seus concorrentes. Exportar é bom para o
pais e para a empresa (MINERVINI, 2012, p. 5).

A empresa precisa identificar inicialmente o que vai exportar, para onde vai exportar e
como vai fazer esta exportacdo. Lopes e Gama (2005, p. 34-36) conceituam cada uma destas
etapas do planejamento. O que exportar, explicam os autores, que praticamente qualquer
produto. Contudo é fundamental prestar atencéo as exigéncias do mercado, adaptarem-se as
necessidades dos mercados importadores, bem como implementar um sistema de controle de
qualidade compativel com as normas do mercado externo. Para onde exportar, ao contrario do
produto, ndo é para qualquer pais, pois muitos destes paises impdem controles de ordem
sanitaria, burocratica e documental, assim como também limites quantitativos. A melhor
maneira de estudar o mercado externo é promover viagens. Assim, pode-se identificar os
pontos fortes e fracos, saber quem e como Sd0 Sseus concorrentes e conhecer a cultura do
mercado- alvo. De maneira geral, a empresa busca direcionar seus produtos para mercados
mais proximos, em crescimento constante, com cultura similar, que nao tenha alta
competitividade e que apresentem grande potencial para o produto.

De acordo com Minervini (2012), no comércio internacional:

€ como uma guerra, para a qual se sai para combater com um fuzil sem conhecer o
poder do adversario, que talvez tenha um sistema de foguetes intercontinentais.
Parece que ndo é facil vencer. Vocé pode dizer que Davi venceu Golias com um
pedregulho, mas isso se passou ha centenas de anos, e agora os Davis passam mais
horas assistindo a televisdo do que a langar pedras, e 0s Golias sd0 um pouco mais
inteligentes e melhor armados (p. 31).

Existem diferentes formas de colocacdo dos produtos de uma empresa no mercado
internacional. A énfase do trabalho segue na estratégia de exportacdo direta, que, segundo
Lopez e Gama (2005, p. 37) a empresa controla toda a operacdo, da comercializagdo até a
entrega, inclusive a cobranca. Apesar de exigir mais da empresa, € uma das melhores formas
de conseguir maiores lucros e, principalmente, um crescimento mais consistente no mercado

internacional, como esta representado na Figura 1.
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Figura 1: Passos rumo a internacionalizacdo.

Estagio 2 Estigio 3 stagio 4

Exportacio via Exportagées via  Produgio no

representantes subsidiarias. exterior.
independentes.

Fonte: Muniz, 2004 (apud COSTA; SANTOS, 2011, p. 64).

Entdo, como aponta Minervini (2012, p. 15), exportar ndo é somente conhecer nomes
de importadores, obter financiamentos, despachar mercadorias, proteger-se de riscos,
recuperar créditos, preencher modulos, ter portos e rodovias eficientes, ter cambio favoravel,
entre outros. I1sso € apenas a ponta do iceberg e é neste aspecto que podem-se identificar
elementos importantes na consolidacdo de uma estratégia de internacionalizacdo de sucesso,
como o “custo Brasil”, que trata da capacidade do Brasil em oferecer mais ou menos

competitividade ao exportador.

Figura 2: O conceito de iceberg na internacionalizagdo de empresas.
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Fonte: Minervini (2005).
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Além do “Custo Brasil”, existem aspectos de competitividade intrinsecos, ou seja,

aqueles que dependem quase que exclusivamente s6 da empresa. Essas caracteristicas sao as

gue compdem a capacidade exportadora, que muitas vezes, ndao dependem do pais que a

empresa esta sediada, e sim da propria capacidade de cada empresa (MINERVINI, 2012).

2.3 ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACAO

Para Kotler (apud DIAS; RODRIGUES, 2012, p. 323), existem trés estratégias

alternativas ao ingresso do mercado internacional, que servem de varidveis para o nivel de

comprometimento, potencial de lucro, tamanho do risco, assim como também acrescentam o

nivel de servico oferecido ao cliente internacional, fator que determina o sucesso de um

produto e que revela o valor adicionado indiretamente ao produto, que gera um diferencial

competitivo.

Para Dias e Rodrigues (2012, p. 323-325), estas estratégias estdo classificadas em trés

grupos como pode ser observado a seguir:

a)

b)

Exportacdo: é a estratégia que possui suas variaveis em menor nivel, ou seja, 0 risco
assumido é o menor possivel, 0 que é um fator importante. Por outro lado, a
comunicagdo entre empresa e cliente é precério, o que diminui o nivel de servigos
também. Esta estratégia € utilizada por empresas no inicio do processo de
internacionalizacdo, a fim de evitar alguns riscos, e testar o0 mercado o qual vai
negociar.

Joint Venture: € uma associacdo entre empresas firmada com objetivo de exploragédo
de determinado pais, onde ocorre um compartilhamento de vantagens que
beneficiam todos os envolvidos que possuem 0 mesmo objetivo. Geralmente a joint
venture tem prazo determinado, onde as empresas ndo deixam de existir no seu pais
de origem, mas criam uma empresa com caracteristicas de forca-tarefa. Outro
beneficio € a soma de competéncias, bem como compartilhar investimentos comuns
entre concorrentes.

Investimento direto: é a estratégia de maior risco, entretanto é a de maior potencial
de lucros e a de menor distancia entre empresa e cliente final. Pode ser investido em
uma instalacdo de uma planta fabril completa, ou somente uma planta de montagem
de produtos, exportados do pais de origem para o pais de destino através de Kits de
componentes.
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Lopez e Gama (2005, p. 33) defendem a ideia de que “um dos segredos para

desenvolver um planejamento de sucesso € o envolvimento de todo o pessoal que ira

participar da exportacdo. Todos os aspectos do projeto de exportacdo devem ser conhecidos

por aqueles que irdo colocd-lo em pratica”. Muitas vezes ndo sdo 0s exportadores que

vendem, mas os importadores que compram e, portanto, mais que exportador, vocé é

fornecedor aceitando quase sempre as condi¢Ges do comprador (MINERVINI, 2012).

As principais etapas do plano de internacionalizacdo, segundo Minervini (2012) séo as

seguintes:

a) Introducgéo — indicar as razfes pelas quais se pretende exportar.

b) Situacdo da empresa - analisar trés aspectos:

A empresa - estrutura, capacidade industrial, capacidade financeira,
organizacdo comercial, recursos disponiveis, custos de producdo, utilizacdo de
patentes, controle de qualidade, prazos e custos para aprontar a estrutura de
exportacdo, investimentos e tempo para a realizagcdo de possiveis mudancas.

O produto ou o servico — caracteristicas, vantagens competitivas, fatores
criticos de sucesso no proprio setor, custos, preco, design, normas técnicas e
embalagem.

O mercado interno — oportunidades, riscos, participacbes da empresa e
tendéncias.

c) Mercado(s) alvo — analisar as caracteristicas do mercado, como concorréncia,
acesso, tipo de comunicagdo, normas técnicas, volumes e aumento da demanda,
praticas comerciais, embalagem exigida, etc.

d) Conjuntura do pais que receberéd seu produto — analisar a situacdo econdmica, a
estrutura demografica, a distribuicdo da populacdo, o nivel socioeconémico, as
entidades de apoio ao investimento e os 6rgdos que regulamentam o comércio
exterior.

e) Estratégias recomendadas:

Definigdo da estratégia de promog¢do — imagem a comunicar, marca a utilizar,
feira da qual vai participar, instrumentos de promog¢do mais adequados para o
mercado, merchandising, forca de vendas, propaganda, marketing direto e
investimentos a realizar.

Definicdo da estratégia do produto — imagem, necessidades que o produto vai
atender, prazos e custos necessarios para o desenvolvimento, caracteristicas,
eventuais alteracdes, embalagem, etiquetas [...].

Definicdo da estratégia de precos — objetivos comerciais, participacdo no
mercado, volumes, posicionamento, politicas de desconto, elasticidade da
demanda, condicBes de pagamento, créditos, tendéncia do mercado e custos
fixos e variaveis.

Definicdo da estratégia de mercado — qual mercado selecionar, segmentacéo,
dimens6es dos segmentos selecionados com perspectivas de aumento, perfil do
cliente, forma de ingresso, selecdo do parceiro, tipo de cobertura [...].
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e Plano de acdo — definir detalhadamente os planos de acdo para fazer as
estratégias definidas funcionarem, indicando duracdo, data de inicio e de
término, bem como plano de investimento, financiamento, projecdes de fluxo
de entradas e saidas, ponto de equilibrio e eventuais investidores externos.

Uma vez que a organizagdo decidiu que vai se langar ao mercado internacional,
definindo qual é o pais, bem como suas caracteristicas relevantes, resta definir a forma como
essa internacionalizacdo se dara. As alternativas desse processo passam pela determinacao da
relacdo risco-investimento a ser assumida. De maneira geral, quanto maior o investimento
dedicado ao processo de internacionalizagdo, maiores serdo as perspectivas de sucesso, porém

com um nivel maior de risco assumido.

2.4 BARREIRAS A EXPORTACAO

Um dos principais desafios enfrentados na exportacéo, segundo Lopez e Gama (2005,)
é a eliminacdo, ou pelo menos, a reducdo das barreiras ao comércio. Antes de comecar a
exportar, € oportuno considerar quais serdo as barreiras ou as dificuldades que vocé pode
enfrentar. Se as conhecer antes, tera mais possibilidades de superéa-las (MINERVINI, 2012).
Por barreira comercial entende-se qualquer lei, regulamento, politica, medida ou pratica
adotada por um governo que cause restricbes ou distorcdes ao comércio internacional
(LOPEZ; GAMA, 2005).

As barreiras podem ser tarifarias ou ndo tarifarias. No que diz respeito a barreira
tarifaria, chamada tambem de alfandegaria, ela influencia os precos de mercado sem impor,
diretamente, a quantidade a ser comprada ou vendida (LOPEZ; GAMA, 2005).

Na importacdo, € uma imposicéo tributaria discriminatoria sobre produtos de outro
pais, visando conter seu ingresso no mercado importador. Seu emprego, na maioria das vezes,
é justificado pela necessidade de proteger o produto nacional da concorréncia predatoria
(LOPEZ; GAMA, 2005). J4, as barreiras ndo tarifarias, segundo Lopez e Gama (2005), sdo
aguelas que discriminam o produto estrangeiro sem se referir ao pagamento de tributos, como
por exemplo, a proibi¢do de importacdes, licencas de importacGes, cotas, controles de preco,

normas de qualidade, direitos antidumping, barreiras logisticas, entre outras.
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O dumping acontece quando os produtos sdo vendidos no mercado exterior a precos
inferiores aos do proprio mercado interno, que uma agdo comum nas negociagdes
(MINERVINI, 2012). A partir disso, foram criadas medidas antidumping, para defender o
pais importador de praticas desleais de comércio, por parte dos paises exportadores, que
causem ou possam vir a causar dano a industria de produto similar (LOPEZ; GAMA, 2005).

No que tange aos produtos agricolas, muitas séo as barreiras aduaneiras, com destaque
para barreiras fitossanitarias, e, no caso especifico da soja, as questdes genéticas tem sido

apontadas como determinantes em razdo da proliferacdo dos transgénicos (FUNCEX, 1999).



3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este capitulo consiste em apresentar o roteiro metodoldgico operacional necessario
para atingir os objetivos propostos no estudo. Inicialmente apresenta-se o delineamento da
pesquisa e as variaveis do estudo. Na sequéncia sdo apresentados os procedimentos adotados
para selecdo do objeto de analise e sujeitos da pesquisa, 0s procedimentos e técnicas

utilizados para coleta e analise dos dados.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A classificacdo da pesquisa, quanto aos objetivos, é caracterizada como pesquisa
descritiva, cuja abordagem dos dados & mista (quantitativa e qualitativa). Quanto ao
procedimento técnico caracteriza-se como um estudo de caso.

De acordo com Roesch (1996), a pesquisa descritiva é utilizada quando se quer
descrever fendmenos, como € o caso do processo de internacionalizacdo de uma empresa.
Neste estudo ele € importante e considerado adequado uma vez que possibilita ao aluno
estagiario do curso de Administracdo o0 desenvolvimento de um nivel de analise
organizacional e compreenséo do funcionamento do mercado internacional para a intervencgéo
gerencial (OLIVEIRA, 2002).

Quanto a abordagem dos dados, opta-se pela abordagem mista uma vez que sdo Uteis
os levantamentos de dados estatisticos, com tratamento de acordo com a estatistica descritiva
simples (percentuais, média) quanto os contetidos do discurso do empresério, informacdes
qualitativas do mercado internacional e outros, 0s quais requerem adogdo da técnica analise

de conteudo (BARDIN, 2009). O método quantitativo € muito utilizado no desenvolvimento
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das pesquisas descritivas, na qual se procura descobrir e classificar a relacdo entre variaveis,
assim como na investigacdo da relacdo de causalidade entre os fendmenos: causa e efeito
(OLIVEIRA, 2002). Com relacdo ao emprego do método ou abordagem qualitativa esta difere
do quantitativo pelo fato de ndo empregar dados estatisticos como centro do processo de
analise de um problema. A diferenca estd no fato de que o método qualitativo ndo tem
pretensdo de numerar ou medir unidades ou categorias homogéneas (OLIVEIRA, 2002).

As pesquisas que se utilizam da abordagem qualitativa, na visdo de Oliveira (2002),
possuem a facilidade de descrever a complexidade de determinada fenémeno social ou
problema administrativo, analisar a interacdo de certas variaveis, compreender e classificar
processos dinamicos, apresentar contribuicdes no processo de mudanca, criagdo ou formacao
de opinides de determinado grupo e permitir, em maior grau de profundidade, a interpretacédo
das particularidades dos comportamentos ou atitudes dos individuos.

No que se refere ao tipo de estudo, é uma pesquisa do tipo estudo de caso. De acordo
com Yin (1981), estudo de caso é uma estratégia de pesquisa de fundamental relevancia
guando se quer obter profundidade nas andlises, como é o caso da compreensdo do

funcionamento de uma empresa no que se refere a sua inser¢do no mercado internacional.

3.2 VARIAVEIS DE ESTUDO

e Mercado internacional — levantamento dos produtos comercializados pela empresa no

mercado internacional e analise do mesmo;

e (Capacidade de producéo: a quantidade em toneladas comercializada pela empresa

tanto no mercado interno quando no mercado externo de forma informal,

e Estratégias de internacionalizacdo: quais as acOes possiveis a serem adotadas pela

Roos.
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3.3 OBJETO DE ANALISE E SUJEITOS DA PESQUISA

A empresa selecionada para o estudo é a E. Orlando Roos Comércio de Cereais Ltda,
empresa familiar do ramo agricola com sede na cidade de N&o-Me-Toque, no estado do Rio
Grande do Sul. E uma empresa que comercializa grdos de soja, milho e trigo, além da
producdo e comercializacdo de sementes. Ainda, a empresa atua com o0 servico de
armazenagem de gréos, realizando o recebimento de gréos direto do produtor rural.

A relevancia de desenvolver o estudo nesta empresa € em razdo dela ser considerada a
maior sementeira do estado e uma das maiores do Brasil. Soma-se a isso 0 critério da
acessibilidade e pelo empresario ter demonstrado interesse em ampliar as atividades no

mercado internacional.

3.4 PROCEDIMENTO E TECNICAS DE COLETA DE DADOS

A investigacdo foi realizada na matriz da empresa e o primeiro contato foi para pedir a
autorizacdo para realizar o estudo. Na sequéncia foi agendada uma entrevista com o diretor da
empresa, para conhecer 0s objetivos organizacionais no que se refere ao mercado
internacional e compreender o ciclo de vida do empreendimento.

A técnica de entrevista permite o relacionamento estreito entre entrevistado e
entrevistador (ROESCH, 1996). As entrevistas podem ser classificadas em estruturadas e ndo
estruturadas. As estruturadas sdo aquelas que possuem um roteiro prévio de perguntas, ndo
podendo haver a alteracdo de tdpicos. J4, as ndo estruturadas sdo aquelas que por meio de
conversacao, os dados podem ser utilizados em analise qualitativa, ou seja, 0s aspectos
considerados mais relevantes de um problema de pesquisa (BARROS; LEHFELD, 2007).

Num segundo momento iniciou-se a coleta de dados quantitativos do volume de
producéo e comercializacdo, por tipo de produto e tipo de mercado. Os dados coletados nessa
etapa foram registrados em planilhas eletrénicas utilizando-se o software Excel®.

Num terceiro momento se deu inicio a coleta de dados da estrutura organizacional e
infraestrutura da empresa, orientando-se pelos passos descritos por Minervini (2012). Ao final

ter-se-4 um diagndstico do ambiente interno da empresa.
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Por fim, num quarto momento, iniciou-se o processo de investigacdo do mercado
internacional para os produtos selecionados para a comercializagdo no mercado internacional.
Essa investigacdo serd orientada pela classificacdo fiscal do produto de acordo com a

Nomenclatura Comum do Mercosul do Sistema Harmonizado (NCM/SH).

3.5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Os dados quantitativos foram analisados de acordo com a estatistica descritiva basica,
representada por percentuais e frequéncia, e comparativamente com os dados estatisticos do
setor e disponibilizados pelo Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior
(MDIC). A representacdo se deu através de graficos e tabelas, de acordo com a relevancia
para o estudo.

Os dados qualitativos foram analisados pela técnica analise de conteddo, como orienta
Bardin (2009), e representados em quadros e citagdes diretas, de acordo com a necessidade.

Para elaborar o plano de acéo, foi utilizada a ferramenta de gestdo 5SW1H.



4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS DADOS

Neste capitulo apresentam-se os dados da empresa, desde sua fundacdo, evolugédo e
como ela se encontra no mercado atualmente. Foram levantados dados através de entrevistas
0s quais permitiram que fosse feita a analise do seu grau de internacionalizacdo. Sera
apresentado também o levantamento dos produtos por ela comercializados nos ultimos cinco e
0 mercado internacional de grdos. Por fim, serd apresentado um plano de agdo com base em

todas as informacdes obtidas neste estudo.

4.1 A EMPRESA

A E. Orlando Roos Comeércio de Cereais é uma empresa familiar fundada no ano de
1963, em N&o-Me-Toque (RS) e que atua no segmento de producdo, armazenagem e
comercializacdo de cereais e sementes. Os principais produtos comercializados séo a soja, 0
milho e o trigo. Contudo, no decorrer do seu ciclo de vida, também iniciou a producéo e a
comercializacdo de sementes de soja e de trigo, além da revenda de insumos agricolas e a
prestacao de servigos de assisténcia técnica aos produtores rurais em lavouras da sua regido de

abrangéncia.



29

Figura 3 — Imagem da fachada da empresa na sua fundacédo, em 1963.

Fonte: Arquivos da empresa.

Quanto a estrutura administrativa, a empresa Roos possui sua sede administrativa na
cidade de N&o-Me-Toque e mais onze filiais localizadas em cidades da regido norte do Rio

Grande do Sul, como pode ser observado na figura 4.

Figura 4 — Cidades de atuacéo da empresa.
Area de atuacio de Cereais NZo-Me-Toque.

Area de trabajo de Cereales

Cartra Adm Arcs: 361,672 ki
Municipios de stusgao: 1
Comunidades: 24

Carazinho
Filas2e7 Ares 665,094 km?
Municipios de stuagao: 9
Comunidadcs: 25

Santo Anténio do Planalto
Filial 3 Area: 203 441 km®
Municipios de stuscio: 5
Comumnidades: 16
Pontao
Filial & Area: 505,715 km*
Municipios de stusgias @
Comunidades: 15

Siglas/Siglas Tio Hugo

= Filisl & Ares: 114,236 km*
MNMT: Nao-Me-Toque Municipios de atuagao: 1
CRZ: Carazinho Comunidades: 10
SAP: Santo Ant&nio do Planalto
PTC: Pontao 4 M
SES: Santa Barbarado Sul Y | Ernestina
THG: Tio Hugo e Filial Ares 239,148k
ERN: Ernestina pr 4 Municipios de stuagao: 4
ATS: Almirante Tamandare do Sul o Comumnidades: 14

; Almirante Tamandaré do Sul
— Filizl 10 Area 265,369 k®

Muricipios de stusgao: 4

----------- Comunidades: 19

municipios gauchos

Fonte: Revista Roos 50 Anos.
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Em abril de 2014, a empresa tinha 426 empregados sendo 337 do género masculino e
89 do género feminino. A maior concentracdo (77,71%) de empregados esta na faixa etaria
entre 21 e 50 anos, sendo que 27% tém entre 30 e 40 anos. Entre os dois géneros, a maior
concentracdo nesta faixa etaria estd entre as mulheres (29,21%), enquanto os homens
representam 26,41%.

Quanto ao grau de instrucdo, a empresa ainda mantém em seu quadro funcional um
empregado analfabeto e 34,25% ndo possuem o ensino fundamental completo. Entre os
demais, 15,97% dos empregados possuem o primeiro grau completo, enquanto 18,75% tém o
ensino médio completo. Os empregados que possuem nivel superior em andamento
representam 5,6%. J& 0s com 0 ensino superior completo sdo 11% e aqueles que possuem
alguma especializacdo somam 2,6% e mestrado apenas uma pessoa. Os empregados de nivel

técnico, onde a maioria sdo técnicos agricolas, representam 4,93%.

Figura 5 — Grau de instrucdo dos empregados da Roos.
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Fonte: Dados da pesquisa.

Esses dados revelam uma empresa com um quadro funcional de baixo grau
instrucional, considerado aspecto negativo num processo de internacionalizagcdo, uma vez que
0 mercado internacional exige que a empresa disponha de um quadro funcional com alto grau

de instrucao.
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Conforme entrevista com o gestor de gréos da Roos, Olmar Lanius, a empresa possui
duas pessoas com experiéncia em comércio exterior e considera o suficiente para as atividades
gue hoje desenvolve. Isso ndo significa que ele ndo tenha necessidade de ampliar o quadro
com a contratacdo de pessoas com maior grau de instrugdo na comercializacdo internacional
dos produtos.

As atividades sdo distribuidas entre as areas técnica, administrativa e de producéo,
onde a producdo concentra maior numero de empregados. Como pode ser visualizado na
Figura 6.

De acordo com a estrutura administrativa atual, representada na Figura 6, observa-se
que, caso a empresa decida em ampliar as operacdes no mercado internacional, seria desejavel
criar uma area administrativa responsavel pelas operacdes internacionais, a qual pode ser
alocada no setor de marketing. O objetivo é concentrar todas as atividades de comércio
exterior (comercializagdo, documentacdo, certificacbes e laudos) e qualificar a equipe
funcional para ler mais atentamente os sinais de mercado e ter autonomia para solucionar os
problemas operacionais derivados de eventuais problemas de aduana. Isso requer um perfil
especifico de profissional, com conhecimento profundo sobre o produto, sobre a dinamica de
comeércio exterior brasileiro e sobre as exigéncias dos clientes internacionais, considerando-se
as particularidades de cada pais comprador. Dentre outras competéncias, este profissional
precisa ter dominio de idiomas, de legislacdo do comércio exterior brasileiro, de produto
(caracteristicas e especificagfes técnicas), de macroeconomia e de conhecimentos gerais

(geografia, histdria, politica, sociologia, antropologia).



Figura 6 — Organograma da empresa Roos.
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Fonte: Revista Roos 50 Anos (2013).




4.2 PROCESSO DE COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS ENTRE EMPRESA E
AGRICULTOR

A comercializacdo de soja, milho e trigo é feita a partir de uma parceria estabelecida
entre a empresa e o agricultor, no qual a empresa facilita a compra de sementes e insumos
através de contratos de cédula de produtor rural (CPR), obrigando o agricultor a fazer a
entrega para a Roos da sua producdo. No momento da safra, a empresa recebe 0s cereais do
agricultor, armazena e fica aguardando o melhor momento (oportunidade) para sua
comercializacdo através de diferentes canais de venda.

No processo de comercializacdo com o agricultor, os cereais ndo estdo contemplados,
pois a empresa prioriza a comercializacdo de sementes e insumos agricolas. Para tanto a
empresa utiliza trés tipos de CPR. A primeira é uma CPR de troca, onde o produtor adquire 0s
produtos necessarios para o plantio e manutencdo da lavoura em troca de gréos, ficando
comprometido a pagar com o que colher. No contrato esta determinada a quantidade de graos
que liquidard a divida do produtor. A segunda é a CPR lote, a qual a empresa fixa um preco
futuro para o produtor, independentemente do valor que estiver o grdo (soja, milho ou trigo)
no dia do recebimento. O produtor escolhe a quantidade de quilogramas que deseja fechar no
contrato, este também fica compromissado a entregar esta quantia para a empresa quando
colher. E, o terceiro tipo, € a CPR é a financeira ou adiantamento, que nada mais é do que um
empréstimo de dinheiro em troca de grdos para entrega futura. O cliente solicita um valor a
empresa, que passa pela aprovacdo do comité de crédito e se aprovado é depositado em conta
corrente para o produtor. Assim, o produtor assume o compromisso de que a quantidade
determinada em contrato devera ser entregue & Roos no periodo da colheita.

A seguir apresenta-se um quadro-sintese da parceria entre a empresa e 0 produtor

rural, a qual garante a captacdo de gréos na regido de abrangéncia.
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Tabela 3 — Tipos de CPR utilizadas pela Roos

Tipo Funcéo Vantagens a Roos
x N A empresa fica no direito de receber os gréos fixados no
Trocar gréos para a aquisicéo de P . . g x
CPR de troca | produtos para plantio e contrato, além da possibilidade de o preco dos graos
P para p aumentarem e a empresa obter uma margem em cima do
manutencéo das lavouras. -
preco fixado no contrato.
Fixar um preco futuro para
CPR Iote faturamento, no qual fica a A empresa garante o recebimento dos gréos, o que fica
critério do cliente analisar se é um passo a frente dos concorrentes.
vantajoso ou ndo.
— A empresa r raos no vencimen ntr
CPR | Emprestar dinheiro para Clim do pagar o prego serca e 2056 a menos do ale o
Financeira produtor em troca de gréos.

preco comercializado no dia da emissdo da CPR.

Fonte: A autora (2014).

H4 os casos onde ndo ha vinculos com contratos e mesmo assim produtores entregam

0s graos na empresa, onde estes ficam disponiveis para a venda a qualquer época do ano. No

trigo e no milho sdo cobradas tarifas de armazenamento, ja a soja é livre de tarifas, podendo

deixar o produtor varios anos armazenado na empresa. A tarifa do milho é de 0,6% ao més

calculado com base por uma tonelada e possui caréncia de quatro meses a partir da data de

entrega na empresa. Ja o trigo, a porcentagem é a mesma, porém a caréncia é de apenas dois

meses. A partir de entdo, a empresa armazena o0s grdos e vende conforme a atratividade do

mercado, conforme ja referenciado anteriormente.

Na Figura 7 é possivel visualizar o processo de parceria entre empresa e agricultor na

empresa Roos.

Figura 7 — Processo de parceria entre empresa e agricultor.
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TRIGO

Fonte: A autora.
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Quem optar por ndo quer fazer contratos de CPR, entrega os cereais e faz o
“faturamento” desses grdos quando necessita de dinheiro ou quando acha vantajoso. A
empresa paga o preco conforme bolsa de Chicago mais bénus conforme cada gréo, fazendo
com que assim o produtor utilize da empresa apenas como servi¢co de armazenagem da sua

producéo, o qual depois de depositado pode apenas vender para a R0os.

4.3 A CAPACIDADE DE ARMAZENAMENTO E PRODUCAO

Apo6s todo processo de comercializacdo, onde a empresa recebe 0s grdos dos
produtores, estes sdo armazenados nos 79 silos e cinco armazéns graneleiros distribuidos entre
suas onze filiais. A capacidade de armazenagem da empresa é de 450 mil toneladas
atualmente, ou seja, 7,5 milhdes de sacas de 60 kg. Esta sendo construida ainda outra filial
gue aumentara a capacidade para 510 mil toneladas. Na figura 8 pode-se visualizar a

capacidade de armazenagem dos gréos.

Figura 8 — Silos de armazenagem de gréos.

Fonte: Arquivos da empresa.

Os silos e armazéns sao vistoriados, segurados e credenciados pela Conab (Companhia
Nacional de Abastecimento). A armazenagem € constantemente vistoriada para a garantia de

que os gréos figuem na umidade ideal e livre de insetos.
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A empresa esta ampliando a sua capacidade de armazenagem, investindo para a
melhoria da captacdo de produtos para que possa incrementar a participacdo no mercado
interno e externo. 1sso se da através da construcdo de novas filias, com maior capacidade de
armazenamento e ainda pontos estratégicos que facilitem a escoacdo dos grdos (dados
questionario). A figura 9 demonstra a estrutura fisica de uma das filiais da empresa, situada na
cidade de Carazinho, em local estratégico, considerado o maior entroncamento rodoviario do

estado, além de ser a unica filial que possui carregamento ferroviario.

Figura 9 — Estrutura fisica da filial instalada no municipio de Carazinho.

Fonte: Arquivos da empresa.

Atualmente a empresa é a maior produtora de sementes do estado e esta entre as
maiores do Brasil. Além da producdo, ela trabalha com o beneficiamento e analise de
sementes, que possui certificacdo 1SO 9001 desde o ano de 2002. A producdo de sementes
gira em torno de 40.000 toneladas por ano, sendo 20% de sementes de trigo e 80% de

sementes de soja, conforme mostra a figura 10.
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Figura 10 — Producdo anual de sementes de trigo e soja.

OTRIGO
B SOJA

Fonte: Dados da pesquisa.

Tais sementes sdo comercializadas para os estados do Rio Grande do Sul, Santa
Catarina, Parand, Séo Paulo, Minas Gerais, Goias, Mato Grosso do Sul e para os paises
Paraguai e Uruguai. Ao todo, a Roos comercializa 25 cultivares de soja e 20 de trigo,
incluindo quatro de marca propria, a Roos Camino RR, Roos Avance RR e em 2014 foi
lancada a Rota 54 | PRO, ambas sementes de soja. A Roos Celebra foi lancada em 2013 e é a
Unica cultivar de trigo de marca propria. Estas sementes sdo registradas no Ministério da
Agricultura e ndo rendem royalties a empresa. A marca pertence a Roos, mas as tecnologias
pertencem a Brasmax, no caso da Roos Camino, Roos Avance e Rota 54 IPRO, e a empresa
Bio Trigo, no caso da semente de trigo Celebra.

A Figura 11 apresenta as logomarcas das duas variedades de semente de soja RR1, e
na figura 12 € apresentada a logomarca da Rota 54 | PRO, e em seguida, na figura 13, a

logomarca da semente de trigo Celebra.

Figura 11 — Logomarca das sementes Roos Camino RR e Roos Avance RR.

I\

PR AVANCERR

Roos Camino RR Roos Avance RR

Fonte: Revista Roos 50 Anos (2013).
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Figura 12 — Logomarca da semente intacta Rota 54 IPRO.

Fonte: Dados da pesquisa.

As vendas destas sementes no mercado nacional sdo negociadas diretamente com o
cliente e no mercado internacional é utilizada a estratégia de exportacdo direta. S&o
comercializadas em sacos de 40 Kg. A empresa possui um centro de tratamento de sementes
industrial, desde o ano de 2012, o que agregou ainda mais valor a semente comercializada

pela Roos.

Figura 13 — Logomarca da semente trigo Roos Celebra.

Celebra

Fonte: Dados da pesquisa.

Uma das formas da Roos diferenciar-se do mercado no mercado, tanto nacional,
quanto internacional é a marca do produto, 0 que ndo é possivel na comercializacdo de
commodities como grédos de soja, milho e trigo. No entanto, como ficou evidente no texto
anteriormente descrito, isso € possivel de ser conquistado com sementes dos diferentes
cereais. O que chama a atencdo da capacidade de armazenamento e producdo da Roos é o
baixo investimento feito em infraestrutura para comercializacdo de sementes com marca e

tecnologia proprias.



39

4.4 CAPACIDADE EXPORTADORA DA EMPRESA

A comercializacdo de cereais da Roos com as empresas da cadeia produtiva de 0leos,
farelos e biodiesel ocorre no mercado nacional. Estas negociagdes acontecem através de
corretoras ou direto com as empresas clientes. Os precos dos produtos sdo definidos com base
nas variacdes que ocorrem na bolsa de Chicago e também as variacdes no preco praticado no
mercado regional entre cerealistas, cooperativas e terceiros.

As corretoras sdo empresas terceirizadas que tém como fungéo a intermediacdo na
venda dos gréos. Elas sdo avisadas do interesse da empresa compradora de graos e vai ao
mercado em busca de fornecedores. Quando as vendas sdo realizadas através destas
corretoras, séo elas que efetuam os contratos, 0s quais sdo assinados pelo comprador e
vendedor.

No caso da negociacdo direta, o cliente efetua o contrato com clausulas especificas
referente ao pagamento e a qualidade dos gréos. A oferta e demanda pelo produto € o fator
que define quem iniciard o processo de negociacdo, se 0 comprador ou 0 vendedor. Ha casos
onde a Roos necessita esvaziar 0s seus armazéns para receber grdos da nova safra, ou
aproveitar o preco de mercado naquele momento. Quando isso acontece, a Roos busca
clientes. O contrario acontece quando as inddstrias sdo as demandantes dos grdos, fazendo
com que procurem a Roos para negociar. Em 2013 foram comercializadas 121.800 toneladas
de grdos para industrias da cadeia produtiva de 6leos, farelos e biodiesel, mas também ¢é
possivel receber demanda ou fazer oferta para clientes de outras cadeias produtivas.

De acordo com o gestor de grdos da empresa Roos, as industrias de oleos, farelos, e
biodiesel sdo os principais clientes e também os principais demandantes dos cereais no
mercado nacional. Contudo, ele declara que: “localmente, estdo se instalando mais inddstrias”
biodiesel que consomem grédos de soja in natura em grande escala. O trigo, no entanto, é um
grdo comercializado diretamente a industria de moagem atendemos (moinhos). O Milho, por
sua vez, serve para atender a industria de frango. Isso revela que a empresa talvez ndo
necessite explorar o mercado internacional para escoar o seu produto, uma vez que a demanda

no mercado nacional é crescente.
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Fonte: A autora.

No entanto, é preciso considerar que, hoje, a empresa ja € uma empresa exportadora,
mas que realiza apenas exportacdo indireta e ndo tem controle do seu produto no exterior.
Essa afirmacdo deriva do fato de que, entre as industrias de dleos e farelos estdo as maiores
empresas exportadoras do pais, dentre as quais destacam-se a Bianchini e a Bunge. Essas
empresas compram 0s cereais in natura da Roos, além de outros fornecedores, processam e
realizam a exportacéo.

Importante destacar que, na exportacdo indireta, a empresa produtora tem beneficios
crediticios, com suspensédo dos tributos na comercializacéo e, isencdo quando da comprovacao
da exportagdo efetiva realizada pela comercial exportadora (LOPEZ;GAMA, 2005). Essa
informac&o é de extrema relevancia aos interesses da Roos, uma vez que ao ser questionado
sobre as razdes que levaram a diretoria da pensar estrategicamente na atividade de exportacao,
0 gestor de gréos indicou ser esta uma possibilidade de ter: “Incentivos fiscais, PIS e COFINS
— Lei Kandir, onde permite usar créditos; internacionalizacdo da empresa e seus produtos;

opcao de mais canais de vendas”.
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No mercado internacional, as operacdes de comercializacdo da Roos também se dao
por exportacdo direta. Ha casos de exportacdo direta para alguns paises do Mercosul, como a
Argentina, o Paraguai e o Uruguai, 0os quais a empresa enfrenta grandes dificuldades de
negociagdes devido as barreiras por eles impostas. Segundo o gestor de gréos da Roos, essas
barreiras “sdo impostas de forma arbitraria e ndo reciproca”.

Na figura 15 é apresentado os volumes comercializados pela Roos nos Gltimos cinco
anos, tanto no mercado nacional, quanto internacional. No decorrer deste capitulo também

serdo demonstrados os dados estatisticas de comercializa¢&o por tipo de mercado.

Figura 15 — Volumes comercializados pela Roos nos ultimos cinco anos em toneladas.

O SOJA B MILHO O TRIGO

Fonte: Dados da pesquisa.

Nos altimos cinco anos, a comercializacdo de graos pela empresa Roos aumentou. No
caso do soja, 0 esse aumento foi de 47% em 2013 com relacdo ao ano de 2009, enquanto o
milho e o trigo sofreram oscilagbes durante este periodo, mas a demanda também foi
crescente, de 31% e 53% respectivamente.

A Figura 16 a seguir demonstra, por tipo de mercado, o percentual de soja
comercializado pela empresa em 2013.
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Figura 16 — Comercializacdo de soja pela Roos, em 2013, por tipo de mercado.

O NACIONAL ®m INTERNACIONAL

Fonte: Dados da pesquisa.

Percebe-se que, mesmo utilizando da estratégia de exportacdo indireta, o principal
mercado comprador da Roos € o internacional. O soja, que € o principal produto entre os
grdos comercializados pela empresa, € o que também que possui maior volume, como
demonstrado na figura 15. Por se tratar de altos volumes comercializados, as negociacgdes de
grdos, tanto no mercado nacional, quanto internacional, somam 75% em média do
faturamento da empresa, enquanto o faturamento das sementes, que possuem maior valor
agregado, porém em menor escala de comercializacdo, somam 25% do faturamento,
aproximadamente.

A empresa, ao efetuar exportacdes, recebe beneficios fiscais, que de acordo com a

coordenadora fiscal da Roos:

Nas exportacdes, proporcional ao que foi exportado podemos creditar no ICMS ref.
a Energia Elétrica e ao ICMS ref. ao Servi¢o de Telecomunica¢do. Exemplo do
faturamento total da empresa 20% foi no mercado interno e 80% foi de exportacéo
(direta ou indireta) podemos nos creditar de 80% do ICMS incidente sobre energia
elétrica utilizada no més.

No Mercosul, o cliente da Roos tem beneficios tributarios pelo Brasil participar do
bloco econémico e este estar no segundo estagio de integracdo econdmica, denominado unido
aduaneira imperfeita (LOPEZ;GAMA, 2005).
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As sementes, no entanto, por ser considerado um produto de maior valor agregado, em
especial pelo desenvolvimento genético’> do grdo; sdo comercializadas no mercado
internacional utilizando-se da estratégia exportacédo direta.

O volume de comercializacdo das sementes de trigo e soja, em 2013, representou 22%
do faturamento total da empresa. A figura 17 demonstra os volumes comercializados de

sementes nos ultimos cinco anos.

Figura 17 — Volumes comercializados de sementes de soja e trigo nos ultimos cinco anos.
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Fonte: Dados da pesquisa.

Como os produtos comercializados pela empresa se tratam de commodities, estes ndo
geram competitividade, tanto no mercado nacional, quanto no internacional. De acordo com
Porter(1993), uma empresa pode diferenciar-se da concorréncia agregando valor ao produto
através da tecnologia, como indicado no paréagrafo anterior. O fator de diferenciacdo da
empresa Roos, no estagio em que se encontra, estd denominado pela marca na semente e
infraestrutura de armazenagem. Se, por um lado a armazenagem permite a empresa explorar

estrategicamente o melhor momento da venda do produto, por outro lado requer elevados

2 Organismos geneticamente modificados sdo definidos como toda entidade bioldgica cujo material genético
(ADN/ARN) foi alterado por meio de qualquer técnica de engenharia genética, de uma maneira que nao
ocorreria naturalmente (ORGANISMOS..., 2014). Esta tecnologia faz com que se produza mais em menos
espaco, além da diminuicdo no uso de agrotoxicos, bem como a adaptacdo do produto geneticamente modificado
em diferentes climas.
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volumes financeiros em ativos fixos especificos, 0s quais comprometem o capital de giro
disponivel para outras operacgoes.

A capacidade de armazenagem gera capacidade de exportacdo de grandes volumes de
grdos. No entanto estes ndo possuem valor agregado e sdo sazonais; em algum momento
poderd haver super safra e em outro momento frustracdo de safra. Ainda, a capacidade de
armazenagem permite que as vendas acontecam a qualquer época do ano, quando sdo
identificadas as melhores oportunidades de negdcios. Por se tratar de um produto sazonal, é
necessario estar atento aos acontecimentos do mercado atual, ter uma clara visdo do futuro
baseando-se em historicos destas negociacdes.

Ainda no que se refere a capacidade exportadora, fez-se uma avaliacdo da
documentacao de promocao e divulgacdo dos produtos da Roos para 0 mercado internacional.

Quando questionado a respeito, o gestor da Roos afirma:

Sim, todo o material promocional como: folders, sites ou mideas promocionais sdo
confeccionados de modo a atender mercados internacionais (inglés).

Isso significa dizer que a empresa estd se estruturando para atender o mercado
internacional, disponibilizando materiais promocionais na lingua inglesa, considerado idioma
internacional que confere visibilidade ao produto Roos e uma declarada intencdo estratégica
voltada para o mercado internacional.

Os dados da empresa revelam que a estratégia adotada pela Roos para se inserir no
mercado internacional de forma mais efetiva e avangando no processo orientado pelo modelo
de Uppsala, o estagio atual é de participacdo em feiras internacionais. A empresa participa de
pelo menos duas feiras internacionais por ano. Isso acontece desde 2012 quando a mesma
comecou a buscar informacdes das comercializagdes no mercado internacional. Conforme
declara o gestor de gréos, séo visitadas anualmente as seguintes feiras:

> GULFOOD - fevereiro — em Dubai — Emirados Arabes;
> FILDA - Junho — Angola — Africa;
» SIAL - Outubro — Paris — Europa.

O mesmo gestor afirma que a Roos €é considerada competitiva nos mercados africano e
indiano, mas também sabe-se que é possivel prospectar novos mercados. Nesse sentido, a
empresa esta trabalhando na captacdo de informacdes sobre o processo de sua
internacionalizacdo, mas tem a consciéncia de que o mercado internacional é basicamente
composto por oportunidades. Para avangar neste processo, a Roos necessita conhecer o
mercado o qual pretende atuar, ou seja, aquele que ela acredita ser potencialmente

competitivo.



45

Para Liones Severo, consultor da SIMConsult (USDA...2014):

As projecBes das produgdes e consumo de produtos agricolas para os proximos 10
anos mostram claramente que somente o Brasil tem potencial de expandir suas
produgdes agricolas a niveis de escala. Em compensacdo, traz projecdes de ingresso
de demanda para novas popula¢@es, como uma grande expansdo de consumo para 0
sudeste Asiatico, norte da Africa, Africa Subsaariana e Oriente Médio.

Sabendo-se da grande concorréncia internacional, a Roos se mantém informada
perante os principais mercados atuantes do setor de cereais. Os Estados Unidos, por exemplo,
por ser um pais com elevado potencial produtivo de grdos, € monitorado dia a dia pela
empresa, desde o plantio até a colheita, através de viagens a regides produtivas do pais. Os
EUA sdo o principal concorrente para atender as importacOes, deste modo, séo eles quem
manipulam os precos do mercado interno e externo.

Diante do exposto, apresenta-se uma sintese das estratégias de internacionalizacao

(tabela 4) até entdo utilizadas pela Roos, por tipo de produto.

Tabela 4 — Nivel estratégico da Roos atual.

Produto Mercado Nacional/Internacional Estratégia de Internacionalizacao
Regional Venda Direta
Soja
Nacional Venda por Corretora
Nacional Venda por Corretora
Milho
Internacional Comercial exportadora
Trigo Nacional Venda por Corretora
Nacional
Sementes Exportacdo direta
Internacional

Fonte: Dados da pesquisa.

Portanto, a capacidade exportadora da empresa Sementes Roos € de 450 mil toneladas,
sendo que sua estrutura de armazenagem deve aumentar, ja que 0S empresarios pretendem
investir em torno de R$ 60.000.000,00 nos proximos anos. Quanto as exportagdes, sua

atuacdo ja contempla o mercado internacional.
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4.5 0 MERCADO INTERNACIONAL PARA OS PRODUTOS ROOS

As exportacgdes brasileiras de soja tém crescido nos ultimos cinco anos. Em 2009, o
Brasil vendeu 28.561.961 toneladas de soja e em 2013 foram 42.904.658 toneladas, o que
representou 50,22 % de incremento no volume exportado. Observe o comportamento da

exportacao brasileira, neste periodo histérico, na Figura 18.

Figura 18 — Exportacdes brasileiras dos ultimos cinco anos.

2013

2012

2011

2010

2009

0 10.000.0020.000.00030.000.00@10.000.0030.000.000
2009 2010 2011 2012 2013
O Toneladas de Soja | 28.561.961 |29.065.224 | 33.001.379 |32.909.895 |42.904.658

Fonte: AliceWeb.

Segundo Noticias Agricolas (2014), ha projecdo de um aumento das exportagdes
brasileiras ainda maior para os proximos anos. Na figura a seguir, o histérico de exportacdes

brasileiras, por pais, bem como a previsdo para 0s proOXimos seis anos.
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Figura 19 — Exportaces de soja, por pais, em milhGes de toneladas.
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Fonte: Noticias Agricolas

Conforme anélise dos dados, o Brasil tende a permanecer exportando mais que 0S
Estados Unidos e a Argentina. A China, maior importadora de soja do mundo, compra
atualmente do Brasil mais da metade de todo volume do qual necessita. A figura 20
demonstra os paises com maior importacdo de soja no mundo desde 1990 e, também, as
projecdes para 2020.

Figura 20 — Importaces de soja, por pais, em milhdes de toneladas.
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Fonte: Noticias Agricolas (2014).
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Quanto ao comportamento de precos praticados pelo Brasil no mercado internacional,
a tabela 5 evidencia que houve um incremento significativo nos valores exportados, de US$
11 bilhdes, em 2009, para US$ 22 bilhdes, em 2013. Também observou-se o mesmo
comportamento em termos de quantidades, que passou de 28 milhdes de toneladas, em 2009,
para 42 milhdes de toneladas, em 2013.

Tabela 5 — Valores médios praticados nas exportagdes brasileiras dos Gltimos cinco anos.

ANO | US$ QUANTIDADE (t) Preco Médio(US$)
2009 11.424.282.738 28.561.691 399,99
2010 11.042.999.979 29.065.224 379,04
2011 16.327.286.538 33.001.379 494,75
2012 17.455.200.216 32.909.895 530,39
2013 22.812.299.141 42.904.658 531,70
Meédia anual 467,35

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Em termos de preco médio, no entanto, o incremento foi menor. Em 2009, o Brasil
comercializou o produto ao preco médio de US$ 399,99/t, ja no ano de 2013, o preco
praticado foi de US$ 531,70/t, o que representa um aumento 32,93%. Observe o

comportamento do preco médio anual na figura 21.

Figura 21- Comportamento do prego médio anual das exportacfes brasileiras.
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Fonte: Dados da pesquisa.
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A China, maior compradora de soja desde 1995, apresentou significativo crescimento
nas importacdes e tende a continuar até 2020. A Africa, no entanto, é um continente que
desponta no cenario mundial, em especial o Norte e Meio Oeste aparece como um dos
principais compradores de soja do mundo. Nesse sentido, considera-se determinante & Roos
intensificar sua atuacao nesta regido geografica.

4.3 PLANO DE ACAO

Para avancar no processo de internacionalizacdo, de acordo como modelo de Uppsala,
a Roos precisa investir naquilo que lhe é mais rentavel e mais acessivel, considerando sua
infraestrutura instalada. A exportacdo direta de grdos, aparentemente € uma estratégia de
internacionalizacdo adequada ao segmento de atuacdo (agronegocios) e ao tipo de empresa
(familiar) que caracteriza a Roos. Porém, had outras estratégias de internacionalizacao
possiveis de serem implementadas.

Segundo dados apresentados neste estudo, 0 mercado interno de gréos in natura esta
aquecido e crescendo constantemente, o que é um ponto positivo para a Roos, que
comercializou 26,2% da sua producdo de grdos neste mercado. Os 73,8% comercializados no
mercado internacional anualmente podem continuar sendo negociados através de corretoras e
empresas terceirizadas, que ja sao especialistas no ramo. Contudo, esse deve deixar de ser seu
principal objetivo, pois € um mercado de oportunidades, onde os precos oscilam muito e a
empresa necessitaria de maiores investimentos na sua capacidade de armazenagem.

Por ser conhecida no Brasil e no exterior como a maior empresa produtora de
sementes do sul do pais, a Roos deve continuar a desenvolver agdes para agregar valor ao seu
principal produto, a semente. Afirma-se isso em razéo de que a empresa nao recebe royalties
na comercializacdo de sua semente. Ao contrério, ela paga royalties a uma empresa terceira
gue detém a tecnologia. Isso decorre da auséncia de geneticista no quadro funcional e de
laboratério capacitado para desenvolver sua prépria tecnologia, bem como ndo estabeleceu
parcerias com centros de pesquisa do segmento, com destaque para a Embrapa Trigo e
Universidade de Passo Fundo. Estas organizacdes poderiam oferecer os cientistas para
realizar o trabalho em contrapartida de oferta de bolsas de estudos em nivel de mestrado e
doutorado. Ao invés de propor que a empresa aumente sua capacidade de armazenagem para

atender as exportacdes dos graos, a proposta € investir em tecnologia de sementes, criar, além
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de marcas proprias, tecnologias préprias que resultem em receitas com royalties. Esta
proposta esta sustentada pela teoria das vantagens competitivas de Porter (1993).

No que diz respeito aos grdos, além do abastecimento do mercado interno, a empresa
pode direcionar-se a industrializacdo do mesmo. Uma possibilidade de acéo estratégica seria
investir na instalagdo de uma esmagadora dos grdos in natura e em uma industria de
biodiesel. Para tal proposta, seria necessario investimentos elevados, elaboracéo de projeto de
longo prazo, que deixam de ser analisados neste estudo, por ndo ser o objetivo principal e

representa uma limitagédo na investigagéo.



Tabela 6 — Plano de agédo 5SW1H

O qué? Por qué? Quando? Onde? Como? Quem?
Contratando um cientista;
Investir em producéo . - Investindo em laboratorio proprio;
Receber royalties . Filial 1 . - . . -

de sementes com ' Até 2016 x Firmando parceria com curso de doutorado da Diretoria e comité gestor.

. . pela tecnologia. Né&o-Me-Toque. .
tecnologias proprias. faculdade de agronomia da UPF para que os alunos

facam estagio na Roos.

. Para poder -
Constrql( um desenvolver Até 2016. F'!'al L Com recursos proprios. Diretoria e comité gestor.
laboratdrio capacitado . L N&o-Me-Toque

tecnologias proprias.
Contratar um Para desenvolver Filial 1
geneticista para o tecnologias de Até 2016. x Fazendo recrutamento e selecéo. Recursos Humanos.
. g Nao-Me-Toque.
quadro funcional sementes préprias.
. . Oferecer bolsas de estudo em nivel de mestrado e
Firmar parcerias com Para desenvolver - : L . . .
. ; . Laboratorio a ser doutorado em contrapartida os cientistas realizam o Diretoria, setor de
centros de pesquisa do | tecnologias de Até 2017. :
. criado. trabalho na Roos. sementes e Gestor de R.H.
segmento sementes proprias
Investir na qualificacio Atender as mudancas Ajudando financeiramente os funcionarios interessados
g ¢ ocasionadas pela Até 2015 Em todas as filiais em cursar graduacédo, pds-graduacédo e outros cursos Diretoria e Gestor de RH.

dos funcionarios

internacionalizagdo

em areas relacionadas a empresa.

Fonte: A Autora.




5 CONCLUSOES

O presente estudo teve como principal objetivo descrever e analisar o nivel de
organizacional, bem como o nivel internacionalizagdo adotado até entdo pela empresa
Sementes Roos. Observou-se que a empresa ja adota a estratégia de internacionalizacdo de
acordo com o modelo de Uppsala, pois ela ja faz exportacdes de forma indireta. Quanto a sua
estrutura organizacional, o quadro funcional possui baixo nivel de escolaridade, o que é um
ponto negativo para a empresa, uma vez que o mercado internacional exige alto nivel de
formacdo dos funcionérios. Foi recomendado para tal, que a empresa fornecesse uma ajuda de
custo para graduacdes e especializacOes relacionadas ao ramo da empresa.

Outro objetivo proposto neste estudo foi identificar os volumes comercializados dos
produtos Roos, por tipo de mercado, nos Ultimos cinco anos. Ao analisar tais volumes,
percebeu-se que a maior parte dos grdos comercializados pela empresa sdo destinados para o
mercado internacional, mesmo tendo o mercado local aquecido. Localmente, seus principais
mercados sdo as industrias do ramo de éleos e farelos, bem como os moinhos, quando se trata
de trigo. Apresentou-se como uma estratégia possivel de ser adotada o investimento da
empresa no esmagamento dos graos, que seria por meio da construgcdo de uma industria de
biodiesel. Mas como este assunto ndo era o objetivo principal do estudo, deixaram de ser
pesquisados dados que levariam a esse caminho.

A comercializacdo das sementes da Roos representou 22% do faturamento total da
empresa. As sementes, por possuirem maior valor agregado e ndo renderem royalties a
empresa, sdo o foco para a elaboracéo do plano de acéo. A principal estratégia recomendada a
empresa é o investimento na producdo de tecnologia de sementes proprias, de forma que estas

produzam receitas oriundas da comercializagéo de royalties.
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Foi realizada também, conforme o0s objetivos, a pesquisa de mercado dos produtos da
Roos no ambito internacional. Ao concluir tal pesquisa, foram identificados os volumes
comercializados pelo Brasil para o exterior, nos Gltimos cinco anos. Com isso identificou-se
gue a China é a maior compradora de soja, e o Brasil é o seu maior fornecedor e que a
tendéncia de exportacdes brasileiras para os proximos anos é crescente. Com isso, concluiu-se
que a empresa deve continuar adotando a estratégia de internacionalizacdo de acordo com o

modelo de Uppsala.
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APENDICE 1 - Identificacdo dos objetivos da empresa e 0 nivel estratégico de

internacionalizacdo atual.

UNIVERSIDADE DE PASSO FUNDO

FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS E CONTABEIS

CURSO DE ADMINISTRACAO
CAMPUS CARAZINHO

Titulo do Projeto: Um estudo do processo de internacionalizacdo da empresa Sementes Roos
Aluna : Jéssica Soares
Orientadora: Dra. Adm. Denize Grzybovski (CRA\RS 16374)

Questionario

1)
2)
3)
4)
5)

6)

7)

8)

9)

Por que vocé quer exportar?

Ja visitou feiras internacionais?Quais?

Identificou o produto menos vulneravel a concorréncia internacional?

Sua empresa tem claros fatores de competitividade (design, tecnologia, marca, etc.)?
Qual é seu publico no mercado interno?

Ja realizou uma pesquisa no mercado interno para avaliar se é possivel aumentar sua
participacdo localmente?

Todos os setores da empresa estdo conscientes das exigéncias do mercado externo?

Seus fornecedores estdo preparados para assegurar continuidade na qualidade, entrega,
custos, etc?

Colheu informac6es suficientes e tem uma boa base para tracar um plano de
internacionalizagdo?

10) Em quais mercados podera ser mais competitivo?

11) A empresa esta disposta a efetuar eventuais mudancas nos produtos?
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12) A documentacdo de promocao disponivel é iddnea para 0 mercado externo?

13) Tem recursos humanos e financeiros para gerenciar a exportacao?

14) Sua capacidade de producéo € suficientemente elastica para suprir tanto 0 mercado interno

guanto o externo?

15) Conhece a concorréncia internacional e sabe de que modo ela trabalha e qual é sua postura
perante o mercado?

16) Esta ciente das barreiras que ira enfrentar?

17) No exterior, a empresa podera utilizar a mesma forma de venda usada no mercado
interno?

18) Os beneficios que a empresa oferece ao mercado interno poderdo ser 0s mesmos para o
mercado externo?

19) Tem sinergia com outras empresas para reduzir 0s custos?

20) A legislagdo de protecdo ao consumidor no mercado para o qual quer exportar é diferente
da legislacdo do mercado interno brasileiro?

21) Quanto quer investir?

22) Usa 0s servicos de apoio que as entidades de suporte a exportacdo oferecem ao
exportador?
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APENDICE 2 - Volumes de grdos comercializados pela empresa nos Gltimos cinco anos.

UNIVERSIDADE DE PASSO FUNDO
FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS E CONTABEIS
CURSO DE ADMINISTRACAO
ESTAGIO SUPERVISIONADO

QUESTIONARIO

Titulo do Projeto: Um estudo do processo de internacionalizacdo da empresa Sementes Roos
Aluna : Jéssica Soares
Orientadora: Dra. Adm. Denize Grzybovski (CRA\RS 16374)

1) Quais foram os volumes comercializados pela empresa nos altimos 5 anos, em
toneladas?

Produto 2009 2010 2011 2012 2013

Soja

Milho

Trigo

2) Dentre estes volumes, o que foi comercializado no mercado interno (Brasil) e 0
que foi comercializado para o exterior?

MERCADO NACIONAL

Produto 2009 2010 2011 2012 2013

Soja

Milho

Trigo

MERCADO INTERNACIONAL

Produto 2009 2010 2011 2012 2013

Soja

Milho

Trigo




