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RESUMO

O leite, por ser um alimento complexo com altas taxas de concentracdo de macro
e micronutrientes, € um dos alimentos mais comercializados no mundo. E, produtos lacteos
como os queijos tém se destacado pelo aumento de vendas nos ultimos anos. Nesse sentido, o
objetivo geral deste estudo consistiu em analisar o ambiente competitivo dos produtores de
queijo no distrito de Correntinho/MG, segundo o modelo de Michael Porter. Para alcance do
objetivo proposto empregou-se a metodologia exploratéria descritiva com uma abordagem
qualitativa. As técnicas utilizadas para coleta dos dados no estudo de caso consistiram em
aplicacdo de entrevista semiestruturada com questfes abertas e fechadas e observacdo ndo
participante. A pesquisa foi desenvolvida a partir de uma amostra nao probabilistica por
acessibilidade com cinco produtores de queijo de leite de bufala. Para analisar os dados da
pesquisa foi feita uma revisdo tedrica de conteudos que abordassem sobre as estratégias
competitivas a partir do modelo das cinco forgcas competitivas propostas por Michael Porter.
Os resultados obtidos demonstram que a principal barreira para a entrada de novos produtores
no mercado de Correntinho/MG é a necessidade de capital. O queijo de leite de bufala
apresenta uma vantagem competitiva superior, se comparado aos queijos de leite de vaca,
devido as suas caracteristicas nutricionais e de rendimento. Contudo o produto € vendido pelo
mesmo preco do queijo de leite de vaca. Constatou-se ainda que os fornecedores e
compradores exercem grande poder de barganha sobre os produtores. Verificou-se que as
principais barreiras limitantes na introducdo da producdo de queijos de leite de bufalas sdo
grandes investimentos financeiros e os custos de mudancga. Diante da pesquisa constatou-se
que os produtores ndo adotam nenhuma estratégia competitiva eficiente para obterem um
desempenho superior aos de seus concorrentes. Pela crescente producdo de queijos de leite de
bufalas; e pela eficiéncia das estratégias competitivas sugere-se que outros pesquisadores
realizem estudos sobre 0 ambiente competitivo de produtores de queijo de leite de bufala em

outras localidades a partir de modelos estratégicos elaborados por outros autores.

Palavras-chave: Bubalinocultura leiteira. Producdo de queijo. Vantagens competitivas.

Cinco forcas de Michael Porter. Estratégias competitivas.



ABSTRACT

Milk, being a complex food with high concentration rates of macro and
micronutrients, is one of the most commercialized foods in the world. And dairy products
such as cheese have been highlighted by the increase in sales in recent years. In this sense, the
general objective of this study was to analyze the competitive environment of cheese
producers in the district of Correntinho/MG, according to Michael Porter's model. To reach
the proposed objective, the exploratory descriptive methodology with a qualitative approach
was used. The techniques used for data collection in the case study consisted of applying a
semi-structured interview with open and closed questions and non-participant observation.
The research was developed from a non-probabilistic accessibility sample with five buffalo
milk cheese producers. To analyze the research data, a theoretical review of the contents that
addressed competitive strategies based on the model of the five competitive forces proposed
by Michael Porter was made. The results obtained demonstrate that the main barrier to the
entry of new producers in the market in Correntinho/MG is the need for capital. Buffalo milk
cheese has a superior competitive advantage compared to cow's milk cheeses, due to its
nutritional and yield characteristics. However, the product is sold for the same price as cow's
milk cheese It was also found that suppliers and buyers exert great bargaining power over
producers. It was found that the main limiting barriers in introducing buffalo milk cheese
production are large financial investments and switching costs. Based on the research, it was
found that producers do not adopt any efficient competitive strategy to obtain a performance
superior to those of their competitors. Due to the growing production of buffalo milk cheeses,
and the efficiency of competitive strategies, it is suggested that other researchers carry out
studies on the competitive environment of buffalo milk cheese producers in other locations

based on strategic models developed by other authors.

Keywords: Dairy buffalo culture. Cheese production. Competitive advantages.

Five forces of Michael Porter. Competitive strategies.
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1 INTRODUCAO

A atividade leiteira esta entre as cadeias produtivas animais de maior relevancia,
sendo a cadeia produtiva do leite e de seus derivados um setor de grande diversificacao,
devido a sua importancia econdmica e social para o Brasil. Conforme o Ministério da
Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA) o Brasil produz mais de 30 milhGes de litros
de leite por ano, sendo o quarto maior produtor de leite do mundo. Do total de municipios
brasileiros, 99% desenvolvem a atividade, com predominancia de pequenas e médias
propriedades, empregando cerca de 4 milhdes de pessoas (BRASIL, 2021).

As buafalas se destacam tendo excelente aptiddo para a producdo leiteira,
contribuem com 11% do total da producdo mundial de leite, dada sua rusticidade e
adaptabilidade em solos de baixa fertilidade e a capacidade de transformar alimentos
grosseiros em carne e leite (CAVALI; PEREIRA, 2020). Em termos de producdo de leite, o
leite de bufala ocupa o segundo lugar em importancia, perdendo apenas para o leite de vaca,
seguido pelo leite de cabra e leite de ovelha, ocupando o terceiro e quarto lugares
respectivamente (RICCI; DOMINGUES, 2012).

O leite de bufala apresenta elevado valor nutricional e solidos totais como
gordura, proteina e minerais e consequentemente baixo teor de agua, o que permite maior
rendimento na producdo de derivados como manteigas e queijos. Tais caracteristicas
fazem desse leite um produto distinto se comparados com leites de outras
espécies (TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005).

O leite de bafala apresenta maior concentracdo de solidos totais em virtude disso,
o rendimento industrial de derivados lacteos também serd maior e consequentemente tera
maior remuneragdo no mercado financeiro se comparado ao leite de vaca (RACHIK, 2018).

Considerando-se a necessidade que pequenos produtores tém em manterem uma
vantagem competitiva, ou a possibilidade de se destacarem e obterem um desempenho
superior, esse estudo questiona quais sao as estratégias utilizadas por produtores no distrito de
Correntinho pertencente a0 municipio de Guanhaes/MG como forma de se manterem no

mercado de producdo de queijos de leite de bufalas?
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar o0 ambiente competitivo dos produtores de queijo no distrito de

Correntinho/MG, segundo o modelo de Michael Porter

1.2.2 Objetivos especificos

v’ Pesquisar 0s novos entrantes e as vantagens competitivas no mercado de producao
de queijos de leite de bufalas no distrito de Correntinho/MG,;

v’ Identificar o posicionamento utilizado por produtores de queijo em
Correntinho/MG para se estabelecer no mercado de atuacéo;

v Avaliar barreiras limitantes na introducdo da producdo de queijos de leite de

bafalas no distrito de Correntinho/MG;

1.3 Justificativa

O leite € um alimento completo contendo muitos nutrientes que sdo de grande
importancia para a salde, sendo consumido desde a infancia € indispensavel na alimentacéo.
Composto por agua, encontram-se dispersos nessa composi¢do solidos constituidos de
proteinas, gorduras, lipidios e sais. A composicdo do leite varia de acordo com a espécie,
podendo ser de cabras, vacas e bufalas, influenciados por fatores como raca, alimentacéo,
idade, estacBes do ano, periodo de lactagdo, espaco entre as ordenhas dos animais, entre
outros (AMARAL et al, 2005; VENTURINI; SARCINELLI; SILVA, 2007; WATTIAUX,
2014).

Ao se comparar a producédo de leite de bufala em relacéo ao leite de vaca, o leite
de bufala apresenta diferencas significativas em seus constituintes, como o sabor mais
adocicado, coloracdo mais branca devido a auséncia de pigmentos carotenoides e elevados
niveis de proteinas, minerais e gorduras, 0 que permite um maior rendimento na producéo de
seus derivados (HUHN et al, 1986; TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005;
FELINI, 2013; SILVA, 2019).
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O leite de bufala apresenta aproximadamente 40 a 50% maior rendimento na
elaboracdo de derivados como queijos, iogurte, doce de leite, comparando-se ao leite de vaca
(TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005; FELINI, 2013; SILVA, 2019). De acordo
com Teixeira, Bastianetto, Oliveira (2005); Silva (2019) a producdo de derivados do leite de
bufala no Brasil esta em expansdo, sendo o pais o principal criador de bufalas da América
Latina.

Diante do exposto acima, observa-se que o leite de bufala € um produto promissor
por apresentar grande vantagem competitiva, nutricional e comercial, que sdo fatores
importantes para o desenvolvimento e producdo na cadeia leiteira bubalina.

Em termos teoricos, a pesquisa oferece uma contribuicdo bibliografica ao ambito
académico, visto que € uma fonte de pesquisa e consultas de novos estudos sobre o tema. Traz
ao pesquisador a visdo estratégica do posicionamento adotado pelos produtores de leite e de
queijo no distrito de Correntinho/MG, das vantagens competitivas proporcionada pela entrada
de bubalinos no distrito, bem como as vantagens sobre a producdo e a comercializacdo de
leite e queijo desses animais. Por fim, a pesquisa possui também implicacdo pratica para 0s

criadores de bufalos, em especial os produtores de leite e seus derivados.

2 REFERENCIAL TEORICO

Esse capitulo tem por finalidade transmitir esclarecimentos, acerca do tema
estudado, por meio de embasamento segundo autores. Na sessdo inicial a abordagem sera
sobre a introducdo da bubalinocultura no Brasil, as caracteristicas dos bdfalos bem como a
caracteristica do leite das bufalas, os tipos de queijos produzidos com leite desses animais, e
as legislagOes recentes sobre a produgéo de queijo artesanal no Brasil e no estado de Minas
Gerais. A sessdo seguinte sera abordada os modelos estratégicos de Michael Porter, bem
como cadeia de valor genérica, a teoria da vantagem nacional do diamante de Michel Porter

em governos locais, as cinco forcas competitivas e por fim as estratégias competitivas.

2.1 Introducéo da bubalinocultura no Brasil e suas caracteristicas

De acordo com Marques et al (1998); Vieira et al (2011) e Silva, Ribeiro (2021)
os bufalos foram domesticados na Mesopotamia e vales Hindus durante o terceiro milénio

a.C, e na China durante o segundo milénio a.C.
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Apesar das poucas referencias disponiveis, o mais provavel ancestral do bufalo
domeéstico (Bubalus bubalis) é o Arni (Bubalus arnee) ou bufalo selvagem indiano,
que habitava, no passado, o sul da Africa ou, provavelmente, o norte da india, Sri
Lanka e Indochina. O Arni foi denominado Bubalus arnee por Keer, em 1972
(MARQUES et al, 1998, p. 14).

Os bufalos foram inicialmente introduzidos no Brasil no estado do Para na Ilha de
Marajo, pelo criador paraense Vicente Chermont de Miranda que adquiriu na década de 1890
do Conde italiano Rospigliose Camilo, de Roma, bdfalos da raga Mediterraneo. Muitas outras
importacbes foram realizadas nos anos seguintes por criadores de Marajé, do Baixo
Amazonas, do Nordeste, do Sul e de Minas onde consolidaram e adaptaram-se rapidamente a
diversidade de condi¢fes encontradas no Brasil (MARQUES et al; 1998; SILVA; RIBEIRO,
2021).

Segundo Marques et al (1998) e Silva, Ribeiro (2021) como consequéncia do
aumento dos criadores de bufalos no Brasil, houve em 1960 a Criacdo da Associacdo
Brasileira de Criadores de Bufalos (ABCB) que tem como objetivo incentivar a
bubalinocultura brasileira e esclarecer sobre o reconhecimento das quatro racas de bufalos,
sdo elas: Mediterraneo, Murrah, Jafarabadi (bufalo-de-rio) e Carabao (bufalo-do-pantano) que

serdo tratados do topico a seguir.

2.1.1 Caracteristicas dos bufalos

Os bdfalos, assim como os bovinos, sdo classificados zoologicamente como
familia Bovidae e subfamilia bovinae. Sendo o0s bovinos pertencentes a espécie Bos tauru e 0s
bubalinos a espécie Bubalus. Sendo esta, por sua vez, dividida em subespécies, bubalis,
kerebau ou carabau e fulvus. A espécie Bubalus é classificada também como bufalo de agua
(Bubalus bubalis bubalis) e do pantano (Bubalus bubalis kerebau) (GONCALVES, 2008). O
bufalo doméstico, pertencente a espécie Bubalus bubalis, é originario do continente asiatico,
depois foi levado & Africa, passando pela Europa, Oceania e finalmente América (FELINI,
2013; VASCONCELOS, 2016).

O bufalo (Bubalus bubalis) é uma espécie bovina de origem asiatica e nédo
podendo ser confundida com o bufalo selvagem africano (Syncerus caffer). Ainda que sua
distribuico esteja concentrada na Asia, existem pequenas populacdes na maioria das outras
partes do mundo (FAO, 2010).
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Esses animais foram introduzidos no Brasil no final do século XIX, por Vicente
Chermont de Miranda, a principio mais pelas suas caracteristicas exoticas do que produtivas.
Inicialmente foram introduzidos na regido norte, no estado do Pard, mais precisamente na llha
de Marajo, expandindo-se posteriormente para as demais regides brasileiras (AMARAL,
2005; ROSA et al, 2007; VASCONCELOQS, 2016).

No Brasil os bufalos séo reconhecidos pela Associacdo Brasileira de Criadores de
Bufalos (ABCB) as racas Mediterraneo, Murrah, Jafarabadi (bdfalo do rio) e Carabao (bdfalo
do pantano). Cada uma dessas racas de bafalos possui caracteristicas especificas, mas todas se
assemelham pela docilidade (ABCB, 2011).

Os bufalos de rio preferem aguas limpas e correntes, e os bufalos de pantano
brejos e areas alagadas. Contudo, estes ndo sdo elementos importantes para sua sobrevivéncia,
embora eles gostem disso (VASCONCELOQS, 2016).

Figura 1 - Bafalos em seu habitat

Fonte: Arquivo pessoal da autora. Registro em 27 nov. 2021.

A raca Mediterraneo so bufalos de rio provenientes de diversas ragas da india,
definidos como a raga predominante na Europa e no Mediterraneo. S0 animais cujo peso
variam de 700 a 800 Kg para os machos e 600 kg para as fémeas. Possui excelente
desenvolvimento para a producdo leiteira, mas também boa propensao para o corte, sendo a
segunda raga mais numerosa no Brasil (MARQUES et al, 1998; ABCB, 2011).

Também originéria da india, a raca Murrah é a mais numerosa no Brasil. Possui
variacdo de 600 a 800 kg para os machos e 500 a 600 kg para as fémeas. E mais difundida no
que diz respeito a producdo leiteira e 6timo investimento para producdo de mucarela com
6tima aptidao para a carne (MARQUES et al, 1998; ABCB, 2011).
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O nome da raca Jafarabadi (bufalo-de-rio) deriva da cidade a oeste da India,
Jafarabadi. De todas as racas, € a maior em tamanho, forte e com grande capacidade toracica,
caracteristicas que o torna apto para a producéo de leite. Os machos possuem entre 700 a 1500
kg e as fémeas entre 650 a 900 kg. Se destaca no Brasil por produzir muita carne quando
encontra disponivel bom pasto que o forneca boa alimentacdo (MARQUES et al, 1998;
ABCB, 2011).

Carabao ou bufalo Rosilho (bufalo-do-pantano) é a principal raca do Extremo
Oriente, que compreende China, Indonésia, Filipinas, Vietna, Camboja, Tailandia, dentre
outros. Possui aptiddo para o trabalho agricola, para a tracdo e para a carne. Esta raga se
adaptou ao Brasil, na Ilha de Maraj6, no Para é destinada a producdo de carne. O mesmo
acontece em paises como Cuba, Estados Unidos da América e Australia. A producéo leiteira €
baixa, no entanto com cruzamentos, as fémeas podem produzir aproximadamente 1000 litros
por lactacdo. Os machos pesam entre 600 a 700 kg e as fémeas entre 450 a 500 kg
(MARQUES et al, 1998; ABCB, 2011).

Segundo a Secretaria do Estado de Agricultura, Pecuaria e Abastecimento
(SEAPA) em 2019 o Brasil apresentava um total de 1.390.066 de cabegas de bufalos, tendo
sua maior concentracdo no Estado do Pard com 546.777 cabecas. Nesse ranking Minas Gerais

ocupa a 6 posi¢cdo com 72.293 conforme Tabela 1 abaixo:

Tabela 1 - Ranking do efetivo rebanho de bubalinos por estado — 2019

Ranking Estados Rebanho (cabecas) Participacéo (%)
1° Para 546.777 38,1
20 Amapa 298.175 20,8
3° Séo Paulo 112.901 7,9
40 Amazonas 91.164 6,4
50 Maranhé&o 89.105 6,2
6° Minas Gerais 72.293 5,0
7° Rio Grande do Sul 53.938 3,8
8° Parana 35.518 2,5
9o Goiés 22.129 1,5

Demais Estados 109.035 8,5
Rebanho total 1.390.066 100

Fonte: Adaptado de SEAPA, 2020.
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Devido a sua rusticidade, os bufalos sdo animais bastante adaptaveis a solos de
baixa fertilidade, pantanos, tendo capacidade de converter alimentos fibrosos em proteinas de
alto valor como a carne e o leite. Demonstrando longevidade e possibilidade em ocupar areas
geogréficas ndo apropriadas as outras espécies de ruminantes (VIEIRA et al, 2011).

Segundo Gongalves (2008), Barbosa Neto; Bastianetto (2009) o bufalo é
considerado um animal de tripla aptiddo, por se adaptar a producdo de carne, leite e como
animal de tracdo. A carne de bufalos é considerada uma carne magra por possuir baixo teor de
colesterol e alto valor proteico, sendo utilizada tanto na venda do produto resfriado ou
congelado, como também na producgdo de embutidos, tendo aspecto e gosto semelhantes ao da
carne bovina (VIEIRA et al, 2011).

Ainda segundo Vieira et al (2011) a criacdo de bufalos no Brasil visa, além da
producéo de carne, a producéo de leite que apresenta elevado valor nutritivo se comparado ao
leite de vaca. Neste sentido, o topico a seguir traz as principais caracteristicas do leite de

bafalas.

2.1.2 Caracteristicas do leite de bufalas

Além da producdo de carne, a criacdo de bufalos no Brasil tem por objetivo a
producdo de leite, que por sua vez apresenta maior valor nutricional, elevados niveis de
gordura, proteinas e minerais, principalmente o calcio, comparando-se ao leite de vaca. O leite
¢ consumido in natura ou como matéria prima na elaboracéo de produtos lacteos (TEIXEIRA;
BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005; VIEIRA et al, 2011).

O leite de bufala apresenta coloragdo branca opaca, e sabor mais doce. Quando
fresco apresenta pH entre 6,43 a 6,80 (HUHN et al, 1986; TEIXEIRA; BASTIANETTO;
OLIVEIRA, 2005; FELINI, 2013; SILVA, 2019). Tem duas vezes mais teor calorico que o
leite de vaca, sendo extremamente rico em minerais como célcio, magnésio, potassio e
fosforo, sendo também uma excelente fonte de vitamina A (HUHN et al, 1986; TEIXEIRA;
BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005; FAO, 2010).

As micelas da caseina do leite de bufala sdo maiores do que as encontradas no
leite de vaca, isso faz com que a coalhada produzida com leite de bufala retenha menor
quantidade de agua que a do leite de vaca durante a acdo do coalho. As micelas de caseina e
os glébulos de gordura conferem ao leite a maioria de suas caracteristicas fisicas, conferem
também sabor aos produtos lacteos (HUHN et al, 1986; WATTIAUX, 2014).
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A gordura do leite de bufala apresenta glébulos maiores, sua cor branca
proporciona a obtencdo de manteiga branca cristalina visivelmente mais consistente se
comparado ao leite de vaca. Com maior densidade e temperatura de fusdo mais elevada de
32°C a 43,5°C (HUHN et al, 1986; AMARAL, 2005).

A hidrolise que ocorre durante o processo de maturacdo nos produtos derivados
do leite de bufala é mais lenta tanto referentes a atividade lipolitica quanto a atividade
proteolitica, principais responsaveis pelo aroma e sabor dos produtos acabados. No entanto, os
acidos caproico, caprilico e caprico encontram-se em quantidades menores no leite de bufala
em relacdo ao leite de vaca. Quando liberados nos queijos ou outros produtos lacteos, estes
acidos contribuem para o aroma e sabor tipico dos produtos derivados. A formacdo do aroma
e sabor é menos acentuado nos produtos feitos com leite de bdfala do que os derivados do
leite de vaca (HUHN et al, 1986).

Microbiologicamente, a qualidade do leite de bufala esté relacionada aos habitos
do animal e ao manejo de ordenha. Um fator relevante é o comportamento do animal de
imergir em agua procurando conforto térmico. Esse habito dificulta a higienizacdo do Ubere
da bufala. A presenca de micro-organismos mesoéfilos no leite de bufala in natura, varia de
acordo com a estacéo do ano, sendo encontrado valores entre 1,5 x 10° a 3,2 x 10’ UFC/ml no
verdo e 5,0 x 10*a 1,3 x 103 UFC/ml no inverno. Altas contagens microbianas apresentam
potencial risco para a saude publica, além de reduzir a vida util do leite, o que resulta em
perda na qualidade dos produtos derivados deste, uma vez que altera a coagulacdo da massa e
consequentemente a textura do queijo. Essa alteracdo na formacdo do queijo se reflete
diretamente no rendimento da producdo, que apresentard onerosa diminuicdo (TEIXEIRA,
BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005; VASCONCELOS, 2016).

As caracteristicas organolépticas e de durabilidade do queijo também ficam
prejudicados, o que faz com que o consumidor ndo seja fiel ao produto, devendo ser a
contagem total de bactérias no leite de bifala destinado a producéo de mucarela entre 5,0x10°
a 5,0x10° UFC/ml. A contagem de células é outra caracteristica que também interfere no
processamento do queijo, e pode ser um bom indicativo de qualidade do leite. A presenca de
até 2,0x10° células somaticas/ml no leite de bufala ndo interfere no processo de coagulagio, e
leites com mais de 4,0x10° células somaticas/ml ndo coagulam bem (TEIXEIRA;
BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005).

A coagulacdo do leite de bufala ocorre mais rapido que o leite de vaca, por isso
seus derivados tendem a apresentar caracteristicas mais seco, duro e quebradico. A

composicdo quimica do leite influencia muito as caracteristicas do produto. Uma porcentagem
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maior de extrato seco total pode fornecer maior rendimento do produto acabado e aumentar o
valor nutricional da matéria-prima como alimento (HUHN et al, 1986).

De acordo com estudos feitos por Verruma; Salgado (1994) o leite de bufalas
apresenta maiores niveis de gordura, solidos totais, calorias, vitamina A e calcio em relacdo
ao leite de vaca. Conforme a Tabela 2 com a composi¢do quimica e mineral dos leites de

bafalas e vacas.

Tabela 2- Comparativo entre a composi¢do quimica e mineral dos leites de bufalas e

vacas
Paréametros determinados Bufala Vaca
Umidade (%) 83.00 88.00
Gordura (%) 8.16 3.68
Proteina (%) 4.50 3.70
Cinzas (%) 0.70 0.70
Extrato seco total (%) 17.00 12.00
Vitamina A (U.1.) 204.27 185.49
Célcio (%) 1.88 1.30
Fasforo (%) 0.90 0.90
Potéassio (%) 0.90 0.90
Magnésio (%) 0.09 0.10
Ferro (ppm) 61 37
Manganés (ppm) 12 12
Zinco (ppm) 100 100
Caloria por 100ml 104.29 62.83

Fonte: Adaptado de VERRUMA; SALGADO, 1994.

O leite de bufala apresenta rendimento industrial na producdo de laticinios 40%
superior ao leite de vaca. Possui ainda 33% menos colesterol, 48% a mais de proteina, 59% de
calcio e 47% de fésforo (MARQUES et al, 1998; CARVALHO; LOURENCO JUNIOR,
2001).

Em relacdo a capacidade de producdo de derivados, o leite de bufalas se destaca: 14
L do leite de bufala produzem 1 kg de manteiga e 5 L produzem 1 kg de mugcarela.
Por sua vez, com o leite bovino sdo necessarios 22 L e 10 L para produzir 1 kg de
manteiga e mucarela, respectivamente (CAVALI; PEREIRA, 2020, p. 396).

Do ponto de vista econdmico, sdo de grande importancia essas caracteristicas de

rendimento durante a producdo, pelo menor emprego de materia-prima na elaboracdo dos
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produtos derivados. Neste contexto, o tdpico a seguir ird abordar os tipos de queijos

produzidos com leite de bufalas.

2.1.3 Tipos de queijos produzidos com leite de bufalas

No Brasil sdo produzidos queijos tradicionais derivados do leite de bdfala, como a
mucarela, a ricota, o provolone, o marajoara, 0 CPATU branco e macio (queijo branco e
macio, desenvolvido por Embrapa Amazénia Oriental). Cada tipo de queijo exige uma técnica
especifica de producéo, e quando processados a partir do leite de bufala apresentam um maior
rendimento. Além dos queijos, é possivel produzir também outros lacteos como o iogurte e 0
doce de leite a partir do leite de bafalas (TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005).

A mucarela e a ricota sdo queijos suaves e ndo maturados originarios da Italia. A
mucarela € um tipo de queijo fresco de massa filada feito, tradicionalmente, a partir do leite
de badfala integral ou padronizado, ndo pasteurizado. Seu alto teor de gordura, proporciona
paladar delicado. Elaborado em trés etapas: obtencdo da massa, fermentacdo e moldagem,
podem ser comercializados em pedagcos, fatias, trancas ou em bolas (HUHN et al, 1986;
TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005).

A ricota € um queijo fresco, macio, ndo curado e geralmente sem sal,
apresentando textura fina, cor esbranquicada e sabor suave. Tradicionalmente é feito a partir
da acidificacdo do soro do queijo. No entanto, a ricota passou a ser produzida com a adi¢éo de
aproximadamente 10% de leite integral ou parcialmente desnhatado, e ndo apenas soro de
queijo, com vistas a suprir a demanda do consumidor por um queijo mais cremoso e suave
(TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005).

O provolone também de origem italiana é produzido com leite de bdfala integral
ou padronizado, pasteurizado ou ndo. Seu processamento seria como a continuacdo da
mucarela, produzido em quatro etapas: obtencdo da massa, fermentacdo, moldagem e
defumacdo. Devido ao alto teor de gordura do leite de bufala, a maturacdo do provolone se
torna mais demorado do que se produzido com leite de vaca. Possui sabor levemente picante e
pode ser encontrado em varios formatos (HUHN et al, 1986; TEIXEIRA; BASTIANETTO;
OLIVEIRA, 2005).

Originalmente desenvolvido no Brasil o queijo marajoara ou requeijao de corte, é
um queijo branco, leve e cremoso, obtido a partir da coagulacdo natural do leite de bufala
desnatado, ndo pasteurizado, classificado como queijo de massa cozida, ndo maturado e nédo
prensado (HUHN et al, 1986; TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005).
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O queijo CPATU é um queijo frescal, branco e macio desenvolvido pela Empresa
Brasileira de Pesquisa Agropecuaria (EMBRAPA). Produzido com leite de budfala integral ou
padronizado para 4% de gordura e pasteurizado € classificado como queijo de massa crua, ndo
maturado e ndo prensado, possui aroma e sabor agradavel, levemente salgado e ndo picante
(HUHN et al, 1986; TEIXEIRA; BASTIANETTO; OLIVEIRA, 2005).

Segundo Teixeira, Bastianetto e Oliveira (2005) existe uma dificuldade de se
encontrar na indudstria a producdo de queijos maturados derivados do leite de bufala, pois
devido ao seu alto teor de gordura, esses produtos necessitam de um tempo maior de
maturacdo ou padronizacdo da gordura. O proximo tdpico traz as legislacBes recentes para

comercializacdo do produto no Brasil e no Estado de Minas Gerais.

2.1.4 Legislacgdes recentes sobre a producéo de queijo artesanal no Brasil e no Estado de

Minas Gerais

O leite é uma das comodities agropecuarias mais importantes do mundo, estando
entre os cinco produtos mais comercializados. No Brasil, a industria de laticinios é segundo
segmento mais importante da inddstria de alimentos. A pecuéria leiteira € um setor de grande
importancia para o agronegocio brasileiro, levando em consideragdo os empregos gerados e a
formacdo de renda, proporcionando ao produtor rural sua permanéncia no campo. O leite
longa vida é o produto lacteo mais consumido no pais, porém 0s queijos tem apresentado
taxas de crescimento de vendas nos altimos anos (EMBRAPA, 2019; RIBEIRO, 2021).

Com a finalidade de facilitar a comercializacdo de produtos de origem animal em
todo pais, incluindo produtos derivados do leite, cujo é o objeto deste estudo, foi criada a Lei
n° 13.680, de 14 de junho de 2018, que altera a Lei 1.283, 18 de dezembro de 1950 um marco
no Brasil que dispde sobre o processo de fiscalizagdo de produtos alimenticios de origem
animal produzidos de forma artesanal (BRASIL, 2018).

A Lei n° 13.680, dispde em seu Art. 2° que a Lei n® 1.283, de 18 de dezembro de

1950, passa a vigorar acrescida do seguinte Art. 10-A:

Art. 10-A. E permitida a comercializacdo interestadual de produtos alimenticios
produzidos de forma artesanal, com caracteristicas e métodos tradicionais ou
regionais proprios, empregadas boas praticas agropecuérias e de fabricagdo, desde
gue submetidos a fiscalizagdo de 6rgdos de salde publica dos Estados e do Distrito
Federal.

§ 1° O produto artesanal sera identificado, em todo o territério nacional, por selo
Unico com a indicacdo ARTE, conforme regulamento.
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8§ 2° O registro do estabelecimento e do produto de que trata este artigo, bem como a
classificacdo, o controle, a inspecéo e a fiscalizacdo do produto, no que se refere aos
aspectos higiénico-sanitarios e de qualidade, serdo executados em conformidade
com as normas e prescrigdes estabelecidas nesta Lei e em seu regulamento.

8 3° As exigéncias para o registro do estabelecimento e do produto de que trata este
artigo deverao ser adequadas as dimensdes e as finalidades do empreendimento, e 0s
procedimentos de registro deverdo ser simplificados.

8 4° A inspecdo e a fiscalizagdo da elaboracdo dos produtos artesanais com o selo
ARTE deverao ter natureza prioritariamente orientadora.

8§ 5° Até a regulamentagdo do disposto neste artigo, fica autorizada a
comercializacdo dos produtos a que se refere este artigo (BRASIL, 2018, sem
paginagao).

Para regulamentar o Art. 10-A da Lei n° 1.283, de 18 de dezembro de 1950 foi
criado o Decreto n° 9.918, de 18 de julho de 2019. Em seu Art. 2° o decreto dispe que além
do selo de inspecédo oficial, os produtos de origem animal produzidos de forma artesanal seréo

identificados com o selo ARTE.

Art. 2° Os produtos alimenticios de origem animal produzidos de forma artesanal,
além do selo do servigo de inspecdo oficial, serdo identificados por selo Unico com a
indicacdo ARTE.

8 1° O modelo de logotipo do selo ARTE seré estabelecido em ato do Ministro de
Estado da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento.

8§ 2° Os produtos alimenticios de origem animal produzidos de forma artesanal que
receberem o selo ARTE serdo reconhecidos e comercializados no territdrio nacional.
8 3° Os o6rgdos de agricultura e pecuaria dos Estados e do Distrito Federal ficam
autorizados a conceder o selo ARTE aos produtos alimenticios de origem animal
produzidos de forma artesanal, nos termos deste Decreto e de suas normas
complementares.

8§ 4° As exigéncias para a concesséo do selo ARTE serdo simplificadas e adequadas
as dimensoes e & finalidade do empreendimento (BRASIL, 2019, sem paginagdo).

O selo ARTE permite que produtores de alimentos de origem animal produzindo
de forma artesanal comercializem em todo territorio nacional, desde que cumpram as
exigéncias sanitarias, de fabricacdo e boas pratica agropecuarias. Apesar de o selo ser federal,
a fiscalizacio da qualidade cabe aos 6rgéos estaduais (MAXIMO, VILELA; 2019)

A responsabilidade por conceder o selo ARTE e fiscalizar produtos artesanais que
0 ja tenha obtido é do Instituto Mineiro de Agropecuaria (IMA), segundo Resolucdo SEAPA

n° 24, de 08 de agosto de 2019, dispde sobre a delegacdo de competéncia ao IMA, para fins:

Art. 1° - Fica delegada competéncia ao Instituto Mineiro de Agropecuéria — IMA
para:

I — Conceder o selo ARTE aos produtos alimenticios de origem animal produzidos
de forma artesanal, que atenderem ao disposto no Decreto Federal n® 9.918, de 18 de
julho de 2019, e nas normas técnicas complementares;

Il — Fiscalizar os produtos artesanais que tenham obtido o selo ARTE;

Il — Fornecer e atualizar as informacbGes do Cadastro Nacional de Produtos
Artesanais (SEAPA, 2019, p.1).
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No estado de Minas Gerais a Lei n® 23.157, de 18 de dezembro de 2018 dispde
sobre a producdo e a comercializagdo dos queijos artesanais no estado. Esta lei esta
regulamentada pelo Decreto n° 48.024, de 19 de agosto de 2020 (BRASIL, 2020).

A regulamentacdo da producdo e comercializacdo dos queijos artesanais em
Minas Gerais tem como objetivo contribuir para o desenvolvimento do segmento, valorizando
a cultura e os produtos da regido, melhorar o ambiente de negdcios e buscar novos mercados.
E que essa medida beneficia cerca de 30 mil produtores de queijos artesanais e
empreendedores rurais no estado (EMATER, 2020).

Como forma de aumentar a competitividade dos produtores de queijo, o topico a

sequir ira tratar dos modelos estratégicos de Michael Porter.

2.2 Os modelos estratégicos de Michael Porter

Esta sessdo ira tratar dos modelos estratégicos de Michael Porter, passando pela
cadeia de valor genérica, a Teoria da Vantagem Nacional do Diamante em governos locais, as
cinco forcas competitivas e as estratégias competitivas.

A cadeia de valor divide a empresa em dois grandes grupos, que englobam suas
atividades de maior importancia, denominados atividades priméarias e atividades de apoio.
Cada grupo ¢ dividido em subgrupos para que se possa compreender o comportamento dos
custos, as fontes existentes e potenciais de diferenciacao.

As atividades primarias envolvem a criagdo fisica do produto, e caracterizam-se
por concorrerem diretamente para um resultado a ser consumido fora da organizacgdo, as
atividades de apoio nédo se relacionam com o exterior da organizacdo, contribuindo apenas
para a producdo, direta ou indiretamente (MOORI; ZILBER, 2003; TORRES et al, 2013;
CANAO, 2014).

O modelo estratégico da Teoria de Vantagem Nacional do Diamante em governos
locais apresenta as condi¢des de competitividade dindmica das industrias de um pais, busca
analisar como os governos das nacdes catalisam condi¢Ges para melhorar a sua posi¢cdo no
ambiente econdmico. O governo pode influenciar e ser influenciado pelos quatro aspectos do
diamante, que sdo eles: as condicdes dos fatores; as condi¢cdes da demanda; a existéncia de
industrias relacionadas e suporte; as estratégias, a estrutura e a rivalidade das empresas, sao
este tipo de influéncia que determina as caracteristicas positivas ou negativas do governo no
processo de criagdo de uma vantagem competitiva (LOIOLA; LIMA, 1998; TAVARES;
CERCEAU, 1999).
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O modelo das cinco forgas desenvolvidas por Porter busca relacionar como as
forcas externas a uma organizacdo, denominadas de ameaca de entrada, ameaca de
substituicdo, poder de negociacdo dos compradores, poder de negociacdo dos fornecedores e
rivalidade entre os concorrentes influenciam a concorréncia e a lucratividade de uma empresa
em um determinado segmento de mercado. Em geral, as forgcas externas afetam todas as
empresas, 0 ponto basico estd nas habilidades das empresas em lidar com elas (PORTER,
2004; SALES, 2011; FRANCA, 2019).

A estratégia competitiva tem como esséncia relacionar a empresa ao ambiente em
que ela esta inserida, analisar a estrutura da empresa e como as regras do mercado é capaz de
influenciar em seu desempenho, e utilizar essas regras a seu favor, de forma a atingir o
desempenho superior. Desta forma, podem ser adotadas trés estratégicas genéricas: lideranca
em custo, diferenciacdo e foco, que podem ser usadas para competir de acordo com as
caracteristicas da industria, e assim, construir vantagem competitiva diante dos concorrentes
(SILVEIRA, 2000; CHAVES; BENEDETE; POLO, 2009; TORRES; SOUZA, 2011).

2.2.1 Cadeia de valor genérica de Michael Porter

Todas as empresas e organizacOes sao resultado do conjunto de atividades
empregadas para projetar, produzir, comercializar, entregar e sustentar seu produto ou servico.
O conjunto dessas atividades podem ser representadas numa cadeia genérica de valores. A
cadeia de valor divide uma empresa nas suas atividades de maior importancia, para que se
possa compreender o comportamento dos custos, as fontes existentes e potenciais de
diferenciacdo. Para tanto, é necessario um efetivo entendimento das relagBes entre o0s
processos que a compde, é necessario reconhecer também que, a empresa deve ser vista
dentro do contexto de uma cadeia global de atividades, onde é gerado o valor. Essas
atividades de valor, podem ser divididas em dois grupos: atividades primarias e atividades de
apoio (MOORI; ZILBER, 2003; TORRES et al, 2013; CANAO, 2014). Conforme Figura 2

abaixo:
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Figura 2 - Cadeia de Valor Genérica de Michael Porter

Infra-estrutura da empresa

< Geréncia|de recursos humanos

Desenvoh:'imento de tecnplogia

APOLO

ATIVIDADES DE

Aquisi¢ao

Logistica Operagdes Logistica Marketing Servigos
Intema Extema & Vendas

ATIVIDADES PRIMARIAS

Fonte: PORTER 1992, p. 35, apud PAZUCH; BERGHAUSER, 2017, p. 5.

Segundo Moori; Zilber, (2003) e Cando, (2014) as atividades primarias envolvem
a criagdo fisica do produto, e caracterizam-se por concorrerem diretamente para um resultado
a ser consumido fora da organizagdo. As atividades primarias sdo divididas em cinco
categorias genéricas, sdo elas: logisticas interna, operacdes, logistica externa, marketing e
venda e assisténcia técnica ou servicos, que estdo descritas a seguir.

Logistica interna sdo as atividades relacionadas ao recebimento, armazenamento e
distribuicdo de insumos no produto, ndo apenas a nivel de controle de estoques, como também
de devolucao a fornecedores.

OperacOes sdo todas as atividades incluidas na transformacdo dos insumos em
produto final, desde o trabalho com maéquinas, montagens, embalagens, manutencdo dos
equipamentos, testes e operag¢des de producgéo.

Logistica externa sdo as atividades necessarias apds a conclusao do produto final,
coleta, armazenamento e distribuicdo fisica do produto para compradores, operacdes de
veiculos de entrega, processamento de pedidos e programacao.

Marketing e vendas séo as atividades que concorrem para a persuasdo e inducéo
do cliente na compra de um produto, por meio de propaganda, promocao, cotacao, propostas,
relacionamento com canais de distribuicéo e fixacdo de precos.

Assisténcia técnica ou servicos sdo atividades relacionadas, essencialmente, com

0 servico pos-venda, especificamente para manter ou aumentar o valor dos produtos
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fornecidos, como instalacéo, consertos, formacgéo do cliente, fornecimento de pecas, ajustes e
garantias.

Ainda segundo os autores Moori; Zilber, (2003) e Cando, (2014) as atividades de
apoio sdo divididas em quatro grupos genéricos. Da mesma forma que as atividades primérias,
cada grupo de atividades de apoio possui uma série de atividades de valor distintas e
especificas a uma determinada empresa. Contudo, as atividades de apoio ndo se relacionam
com o exterior da organizacéo, contribuindo apenas para a producdo, direta ou indiretamente.
As atividades de apoio sdo divididas em quatro categorias genéricas, sdao elas: aquisicéo,
desenvolvimento de tecnologias, geréncia de recursos humanos, infraestrutura. A cadeia de
suprimentos se classifica como atividade de apoio, a organizacdo como um todo. As
atividades estdo descritas a seguir:

Aquisicdo refere-se a compra, num sentido mais abrangente, de insumos
empregados na cadeia de valor da empresa, e ndo propriamente aos insumos adquiridos. Inclui
artigos de consumo (matérias-primas e provisdes), como também ativos tangiveis
(instalagdes, maquinas, equipamentos de laboratdrio e de escritorio).

Desenvolvimento de tecnologia consiste em esforgos para aperfeicoar o produto e
0 processo. Incluem-se todas as inovacgdes, procedimentos e desenvolvimentos tecnoldgicos
dos equipamentos envolvidos no processo de produgdo, bem como todas as melhorias
relacionadas aos produtos e aos processos.

Geréncia de recursos humanos sdo as atividades que envolvem recrutamento,
contratagdo, treinamento, desenvolvimento e a remuneracdo do pessoal. A geréncia de
recursos humanos afeta a vantagem competitiva em qualquer empresa, pelo fato de serem a
base de uma organizacdo, devido as suas motivacdes e qualificacGes.

Infraestrutura da empresa consiste em uma serie de atividades, incluindo direcdo
geral, planejamento, financas, contabilidade, juridica, questdes de qualidade e questdes com
instituicbes governamentais. Ao contrério das demais atividades de apoio, a infraestrutura da
suporte a toda cadeia produtiva e ndo apenas as atividades individuais.

A cadeia de suprimento, por sua vez, representa um grupo de empresas que de
maneira sequencial contribui para a producao e distribuicdo dos produtos, desde as atividades
de extracdo até o consumidor final. No entanto, a maior parte das organizagdes vé as empresas
como independentes e que precisam de competir entre si para sobreviver. Porém, essa ideia
pode ser autodestrutiva, se ela conduzir a falta de boa vontade em cooperar para competir
(MOORI; ZILBER, 2003).
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Moori; Zilber (2003) ressaltam ainda que, a importancia da cadeia de suprimentos
associada a estratégia de competitividade de uma empesa objetivando a criacdo de valor para
seus clientes, deve combinar habilidades e recursos com as oportunidades encontradas no
meio externo a ela, isso a partir da minimizacgao dos custos operacionais e da diferenciacdo da

concorréncia.

2.3 A Teoria da Vantagem Nacional do Diamante de Michael Porter em governos locais

O conceito de competitividade dindmica refere-se a capacidade, sustentavel no
decorrer do tempo, das empresas em manterem ou ampliarem suas posi¢des mercadoldgicas
(LOIOLA; LIMA, 1998). A vantagem competitiva surge fundamentalmente do valor que uma
empresa consegue criar para 0s seus compradores. O valor criado para seus produtos deve
ultrapassar os valores da concorréncia, cujos precos sejam maiores que 0s custos de
fabricacdo e que sejam aceitos pelos compradores (MOORI; ZILBER, 2003; PAZUCH,;
BERGHAUSER, 2017).

Segundo Loiola e Lima (1998) e Tavares; Cerceau (1999), Porter criou o conceito
de Vantagem Nacional do Diamante (Diamond of National Advantage) para apresentar as
condi¢Bes de competitividade dindmica das inddstrias de um pais. Para tanto, o Diamante
Nacional engloba o conjunto de caracteristicas que consolidam o ambiente no qual as
empresas surgem e que favorece ou ndo a criacdo de vantagem competitiva. Sendo tais
caracteristicas: as condicdes dos fatores; as condi¢cdes da demanda; a existéncia de indudstrias
relacionadas e suporte; as estratégias, a estrutura e a rivalidade das empresas, conforme Figura
3 a sequir.

Figura 3 - O modelo de Diamante Nacional de Porter

E.'\-ll':':'.-."_;'\, d, esinnura e
malidade das EMpresas

Condighes
da demanda

Inddstrias reladonadas

E suporne

Fonte: SILVA, SILVA; MOTTA, 2012, p.705.
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Sobre a primeira caracteristica, as condigdes dos fatores, evidencia-se que as
nacdes tém a capacidade de criar fatores de producdo, principalmente aqueles, hoje
considerados estratégicos para a competitividade, tais como forca de trabalho qualificada e
base cientifica e tecnologica. Dessa forma, em uma visdo atualizada as vantagens
competitivas sdo histdricas, mudam ao longo do tempo, logo, séo objetos de producgéo social.
Consequentemente, levando em consideracdo a competitividade das nacdes, o estoque de
fatores em determinado periodo tem importancia ressaltada devido a eficiéncia e a taxa com
que esses fatores podem ser criados, aperfei¢coados e distribuidos (LOIOLA; LIMA, 1998;
TAVARES; CERCEAU, 1999).

No entanto, a abundancia de matéria prima e forca de trabalho nédo constitui uma
vantagem competitiva de relevancia. Sendo os fatores mais importantes o de natureza
especializada, na qual a criacdo envolve grandes investimentos. Assim um fator sé é fonte de
vantagem competitiva quando atente as necessidades especificas de uma industria. Ao mesmo
tempo, o que seria uma desvantagem do ponto de vista da competitividade estatica, a auséncia
de fatores basicos pode se transformar em uma vantagem competitiva no modelo dindmico de
Porter na medida que induza as empresas a inovarem (LOIOLA; LIMA, 1998).

A segunda caracteristica, as condi¢des da demanda, se justifica pelo argumento de
que as nagdes sdo mais competitivas nas industrias em que os compradores domésticos sdo
mais exigentes e sofisticados, estimulando a melhoria continua dos produtos e processos, bem
como a inovagao (LOIOLA; LIMA, 1998; TEIXEIRA; CARVALHO; FELDMANN, 2010)

A terceira caracteristica, a existéncia de industrias relacionadas e que funcionam
como suporte, diz-se da existéncia de fornecedores locais competitivos internacionalmente, ao
permitir um acesso agil e eficiente dos insumos necessarios e também uma melhor
coordenacdo e aperfeicoamento do sistema produtivo (LOIOLA; LIMA, 1998; TEIXEIRA;
CARVALHO; FELDMANN, 2010).

A quarta caracteristica, as estratégias, a estrutura e a rivalidade das empresas,
referem-se ao ambiente no qual nascem as empresas, como Sao organizadas, o0 modelo de
gerenciamento, suas estratégias e particularidades de estrutura de mercado e, também a
natureza pela qual se da a rivalidade no mercado interno. Um ambiente com grande
concorréncia e rivalidade contribui para a criacdo de vantagem competitiva, uma vez que,
geram incentivos para o desenvolvimento de estratégias que melhoram a eficiéncia das
empresas e reduzem o custo de vida para a sociedade como um todo (LOIOLA; LIMA, 1998;
TEIXEIRA; CARVALHO; FELDMANN, 2010).
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Segundo Loiola e Lima (1998) ndo ha um sistema gerencial que seja
absolutamente apropriado. O requisito é que os modelos gerenciais intensifiguem o alcance
dos novos padrdes de conduta nas empresas, em termos de flexibilidade, agilidade, integracédo
e proximidade com clientes e fornecedores.

O governo tem como papal influenciar a competitividade internacional de um
pais, porque em todos os niveis, 0 comportamento do governo, a formulacdo de politicas de
incentivo, mudancas nas politicas fiscais, monetarias e de despesas e 0 estabelecimento de
barreiras podem melhorar ou piorar a internacionalidade de um pais. O governo pode
influenciar e ser influenciado pelos quatro aspectos do diamante mencionado, € este tipo de
influéncia que determina as caracteristicas positivas ou negativas do governo no processo de
criacdo de uma vantagem competitiva (TAVARES; CERCEAU, 1999).

A seguir, no proximo topico, serdo abordadas as cinco forcas estratégicas
competitivas desenvolvidas por Michael Porter.

2.4 As cinco forcas competitivas a luz de Michael Porter

O modelo das cinco forgas propostas por Porter em 1979 é relacionar uma
empresa ao ambiente a qual esta inserida, por meio da elaboracdo de uma estratégia
competitiva. A anélise do modelo auxilia na compreensdo de como estas for¢as influenciam a
concorréncia e a lucratividade de uma empresa em um determinado segmento de mercado.
Mesmo que 0 meio ambiente relevante seja muito extenso, abrangendo tanto forcas sociais
como econémicas em que ela compete. A estrutura da empresa tem forte influéncia na
determinacdo das regras competitivas, bem como das estratégias potencialmente disponiveis
para a empresa. As forcas externas em geral afetam todas as empresas, 0 ponto basico esta nas
diferentes habilidades das empresas em lidar com elas (PORTER, 2004; SALES, 2011;
FRANCA, 2019).

As cinco forcas competitivas, ameaca de entrada, ameaca de substituicdo, poder
de negociacdo dos compradores, poder de negociagdo dos fornecedores e rivalidade entre os
atuais concorrentes (conforme Figura 4 a seguir), considera que a concorréncia ndo se limita
aos participantes ja estabelecidos. Clientes, fornecedores, e 0s potenciais entrantes sao todos
considerados concorrentes para as empresas nas industrias, podendo ter maior ou menor
importancia, dependendo do cenario em que cada uma se encontra. Para tanto, concorréncia,

neste sentido mais amplo, pode ser definida como rivalidade ampliada (PORTER, 2004).
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Figura 4 - As cinco forgas competitivas de Michael Porter
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Fonte: PORTER, 2004, p. 4.

Em conjunto, as cinco forcas competitivas, determinam a intensidade da
concorréncia na industria, bem como a rentabilidade, sendo que as forgas mais evidentes
predominam e tornam-se cruciais do ponto de vista da formulagdo de estratégias. Apesar de
que esses fatores possam ter significado tatico, o foco da andlise estrutural, esta na
identificacdo das caracteristicas basicas de uma industria, enraizadas em sua economia e
tecnologia e que modelam o cenario no qual a estratégia competitiva deve ser estabelecida. As
empresas terdo, cada uma, pontos fortes e pontos fracos particulares ao lidarem com a
estrutura da inddstria, e esta pode mudar e realmente muda gradativamente ao longo do
tempo. Contudo, o seu entendimento deve ser o ponto de partida para a analise estratégica
(PORTER, 2004).

2.4.1 Ameaga de novos entrantes

Novas empresa que entram para uma indudstria trazem nova capacidade, e o desejo
de ganhar uma parcela do mercado e geralmente com recursos substanciais para fazé-lo.
Como resultado, da entrada de novos concorrentes pode haver queda nos precos e aumento
dos custos dos participantes, reduzindo assim, a rentabilidade da industria em sua totalidade.
Companhias provenientes de outros mercados e que estdo se diversificando com aquisi¢oes

em uma determinada industria com frequéncia usam seus recursos para causar uma mudanca
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completa. Assim, a aquisi¢cdo de uma empresa ja existente em uma industria com intencao de
construir uma posicdo no mercado deveria ser vista provavelmente como uma entrada,
embora nenhuma entidade inteiramente nova tenha sido criada (PORTER, 2004;
ARMANINO, 2005).

A ameaca de entrada em uma indlstria depende das barreiras de entrada
existentes, em conjunto com a reacdo que 0 novo concorrente pode esperar da parte dos
concorrentes ja existentes. Se sdo altas, o recém-chegado pode esperar retaliacdo acirrada dos
concorrentes na defensiva: a ameaga de entrada é pequena (PORTER, 2004).

Para Armanino (2005) a maioria das barreiras de entrada podem ser incentivadas
pelos concorrentes ja estabelecidos na tentativa de evitar a entrada de novas empresas, como
investir na diferenciacdo do produto mais do que 0 necessario, ou aumentar a capacidade
produtiva para alcancar as economias de escala.

Segundo Porter (2004) e Armanino (2005) existem sete fontes principais de

barreiras de entrada, conforme mostra o Quadro 1 abaixo:

Quadro 1- Principais fontes de barreiras de entrada

Economias de escala Economias de escala referem-se aos declinios nos custos
unitarios de um produto, a medida que a sua producdo por
unidade por periodo aumenta. Economias de escala detém a
entrada forcando a empresa entrante a ingressar em larga escala e
arriscar-se a uma forte reacdo das empresas existentes ou a
ingressar em pequena escala e sujeitar-se a uma desvantagem de
custo, duas opcdes indesejaveis.

As economias de escala podem estar relacionadas a toda uma
area funcional, como no caso de uma forca de vendas, ou podem
derivar de determinadas operacGes ou atividades que séo parte de

uma area funcional.
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Diferenciacédo

Produto

do

Diferenciacdo do produto significa que as empresas estabelecidas
tém sua marca identificada e desenvolvem um sentimento de
lealdade em seus clientes, que foram atingidos pelo esforgo
passado pela publicidade, do servico ao consumidor, das
diferencas nos produtos, ou simplesmente por terem entrado
primeiro na industria. A diferenciagdo cria uma barreira a entrada
forcando os entrantes a efetuarem despesas pesadas para superar
os vinculos estabelecidos com os clientes. Esse esforco em geral
acarreta prejuizos iniciais e, com frequéncia dura um longo
periodo de tempo. Esses investimentos na formagdo de uma
marca sao particularmente arriscados, pois ndo tem nenhum valor

residual se a tentativa de entrada falhar.

Necessidade de capital

A necessidade de investir grandes recursos financeiros de modo a
competir cria uma barreira de entrada, particularmente se o
capital é requerido para atividades arriscadas e irrecuperaveis.
Mesmo se o capital estiver disponivel nos mercados de capitais, a
entrada representa um uso arriscado desse capital, o que refletird
em margens de risco cobradas aos pretendentes a entrada, o que

constitui vantagem para as empresas ja estabelecidas.

Custos de mudanca

Uma barreira de entrada é criada pela presenca de custos de
mudangas, ou seja, custos com que se depara o comprador
quando muda de um fornecedor de produto para outro. Os custos
de mudanca podem incluir custos de um novo treinamento de dos
empregados, custo de novo equipamento auxiliar, custo e tempo
para testar ou qualificar uma nova fonte, necessidade de
assisténcia técnica em decorréncia de confianga depositada no
vendedor, novo projeto do produto, ou mesmo custos psiquicos

de desfazer um relacionamento.
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Acesso aos canais de

distribuicéo.

Uma barreira de entrada pode ser criada pela necessidade de uma
nova empresa assegurar a distribuicdo para seu produto.
Considerando que os canais de distribuicdo 16gicos ja estdo sendo
atendidos pelas empresas estabelecidas, a empresa novata precisa
persuadir os canais a aceitarem seu produto por meio de
descontos de precos, verbas para campanhas de publicidade em
cooperacédo e coisas semelhantes, o que reduz os lucros. Quanto
mais limitados os canais no atacado e no varejo para um produto
e quanto maior o controle dos concorrentes existentes sobre eles,
obviamente mais dificil serd a entrada na inddstria. Algumas
vezes essa barreira de entrada é tdo alta que para ultrapassa-la
uma nova empresa precisa criar um canal de distribuicdo

inteiramente novo.

Desvantagens de Custo

Independentes da Escala.

As empresas estabelecidas podem ter vantagens e custos
impossiveis de serem igualados pelos potenciais entrantes,
qualquer que seja o tamanho e as economias de escalas obtidas.
As vantagens mais criticas sdo o0s fatores seguintes: tecnologia
patenteada do produto; acesso favoravel as matérias-primas;
localizagcBes  favoraveis;  subsidios  oficiais; curva de

aprendizagem ou de experiéncia.

Politica Governamental

O governo pode limitar ou até mesmo impedir a entrada de
industrias com controles, como licencas de funcionamento e

limites ao acesso a matérias-primas.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O quadro acima abordou as principais fontes de barreiras de entrada, que podem

ser impostas pelos concorrentes j& estabelecidos, neste sentido o topico a seguir abordou as

causas de rivalidade entre os concorrentes.

2.4.2 Rivalidade entre os concorrentes

A rivalidade entre 0s concorrentes ocorre porgue um Ou mais concorrentes

sentem-se pressionados ou percebem a oportunidade de melhorar sua posi¢do. Na maioria das

industrias, os movimentos competitivos de uma empresa tém efeitos perceptiveis em seus
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concorrentes e pode, assim, iniciar a retaliagdo ou aos esforgos para conter esses movimentos.
Esse padrdo de acdo e reacdo pode, ou ndo, permitir que a empresa iniciante e a industria
como um todo se aperfeicoem. Caso contrario, se esses movimentos crescem em um pProcesso
de escala, todas as empresas da indlstria podem sofrer com as consequéncias e ficar pior do a
empresa inicial (PORTER, 2004).

Conforme ou autores Porter (2004); Armanino (2005) e Sales (2011) existem
alguns fatores estruturais que podem levar a rivalidade no mercado, como a existéncia de
numMerosos concorrentes ou concorrentes bem equilibrados, um mercado aparentemente com
baixo crescimento, elevados custos fixos ou de armazenamento, falta de diferenciagéo,
capacidade aumentada em incrementos, concorrentes divergentes e existéncia de grandes
interesses estratégicos e de barreiras de saidas elevadas, conforme mostrados no Quadro 2 a

sequir:

Quadro 2 - Fatores estruturais da industria que influenciam a rivalidade

Concorrentes Numerosos | Quando as empresas sdo numerosas, a probabilidade de desajuste
ou Bem Equilibrados é grande, e algumas empresas podem chegar a acreditar que
podem fazer movimentos sem serem notadas. Mesmo quando
existem poucas empresas, se elas estiverem relativamente
equilibradas em termos de tamanho e recursos aparentes, isso
cria instabilidade porgue elas podem estar inclinadas a lutar entre

si e tem recursos para retaliacfes vigorosas.

Crescimento Lento da | O crescimento lento da industria transforma a concorréncia em
Industria uma disputa de parcela de mercado para as empresas que
procuram expansdo. Esse crescimento é muito mais instavel do
que a situacdo em que o crescimento rapido da industria assegura
que as empresas podem melhorar seus resultados apenas se

mantendo em dia com a indUstria.

Custos fixos ou de | Custos fixos altos criam fortes pressées no sentido de que todas
Armazenamento Altos. as empresas satisfacam a capacidade, o que muitas vezes conduz
rapidamente a uma escalada nas reducdes de precos quando
existe excesso de capacidade. Pelo mesmo motivo, se 0s custos
de armazenamento de um produto produzido sdo altos, havera
forte pressdo para que o produto seja vendido, com 0 mesmo

resultado sobre a rivalidade.
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de
Diferenciacdo ou Custos

Auséncia

de Mudanca

Quando o produto é visto como um artigo de primeira
necessidade, a escolha do comprador é baseada em grande parte
no preco e no servigo resultando em pressdes neste sentido. A
diferenciacdo do produto, cria isolamento contra a luta
competitiva, porque os compradores tem preferéncias em relacéo
a determinados vendedores. Os custos de mudancga tém o0 mesmo

efeito.

Capacidade Aumentada
em Grandes

Incrementos.

Quando as economias de escala determinam que a capacidade
deve ser aumentada em grandes incrementos, 0s acréscimos de
capacidade podem romper cronicamente o equilibrio de oferta e
procura da industria, quando existem um risco de 0s acréscimos

de capacidade serem excessivos.

Concorrentes

Divergentes.

Concorrentes divergentes quanto as estratégias, origens,
personalidades e relacionamentos com suas matrizes tém
objetivos e estratégias diferentes no que diz respeito a como
competir, e podem se chocar continuamente ao longo do
processo. Eles podem ter dificuldade e decifrar com exatidao dos
outros concorrentes e em chegar a um acordo sobre as regras do

jogo.

Grandes Interesses

Estratégicos.

A rivalidade em uma industria se torna ainda mais instavel se
algumas empresas tiverem muitos interesses com o propdsito de
obter sucesso na industria, os objetivos dessas empresas podem
ndo ser apenas diferentes, como ainda mais desestabilizadoras
porque elas sdo expansionistas e estdo potencialmente dispostas a

sacrificar a lucratividade.

Barreiras  de Saida

Elevadas.

Barreiras de saida sdo fatores econdmicos, estrangeiros e
emocionais que mantém as companhias competindo em atividade
mesmo que estejam obtendo retornos baixos, ou até negativos,

sobre seus investimentos.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O quadro acima abordou os fatores estruturais da industria que influenciam a

rivalidade e o tdpico seguinte aborda a ameaca de produtos substitutos.
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2.4.3 Ameaca dos produtos substitutos

Séo entendidos por produtos substitutos, aqueles provenientes de outras empresas,
e que pelas suas caracteristicas podem substituir os produtos da industria ameacgada. Os
produtos substitutos atendem praticamente as mesmas necessidades dos clientes, porém de
maneira diferente (ARMANINO; 2005).

Todas as empresas em uma industria estdo competindo, em termos amplos, com
industrias que fabricam produtos substitutos. A ameaca dos produtos substitutos afeta as
empresas ao Ndo permitir que esta possa praticar precos mais elevados sem correr o risco de
tornar os substitutos mais atraentes que os préprios produtos. Esses produtos reduzem o0s
retornos de uma empresa, colocando um teto nos precos que as empresas podem fixar com
lucro. Quanto mais atrativa for o preco e o desempenho oferecido pelos produtos substitutos,
maior serd a pressdo sobre os lucros. Os substitutos limitam os lucros em tempos normais,
como também reduzem as fontes de riqueza que uma industria pode obter em tempos de
prosperidade (PORTER, 2004; ARMANINO, 2005).

Contudo, a caracterizacdo dos produtos substitutos faz alusdo ao conceito de
limites de definicdo da industria. Se a industria for definida como muito estreita, pode-se estar
considerando, produtos que na verdade sdo concorrentes como substitutos, ou, 0 inverso
também é valido, se a industria for definida como muito larga, pode-se estar considerando
como concorrentes produtos que ndo cumprem essa funcdo diante do cliente. Esta
flexibilidade na definicdo dos limites pode indicar a realizacdo de uma analise falha
(ARMANINO, 2005).

Apos abordar sobre a ameaca de produtos substitutos, o proximo topico traz a

abordagem do poder de barganha dos clientes.

2.4.4 Poder de barganha dos clientes

Os compradores competem com a industria forcando os precos para baixo,
barganhando por melhor qualidade ou mais servigos e colocando 0s concorrentes uns contra
0s outros, tudo as custas da rentabilidade da industria. O poder de cada grupo importante de
compradores depende de certas caracteristicas relacionadas a sua situacdo no mercado e da
importancia relativa de suas compras da industria em comparacdo com seus negdécios totais
(PORTER, 2004; ARMANINO, 2005).
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Um grupo comprador é poderoso se as circunstancias mostradas no Quadro 3

abaixo acontecer:

Quadro 3 - Condicdes que tornam os compradores poderosos

Ele estd concentrado ou
adquire grandes volumes
em relacdo as vendas do

vendedor.

Se uma parcela grande das vendas é adquirida por um
determinado comprador, isso aumenta a sua importancia nos

resultados.

Os produtos que ele
da
representam uma fracdo
de

custos

adquire industria

significativa seus
proprios ou

compras

Nesse caso, 0s compradores estdo inclinados a gastar os recursos
necessarios para comprar a um preco favoravel e a fazé-lo
seletivamente. Quando o produto vendido pela industria em
questdo é uma fracdo pequena dos custos do comprador, em geral,

ele € muito menos sensivel ao preco.

Os produtos que ele

compra da industria sdo

Os compradores, certos de que podem encontrar sempre

fornecedores alternativos, podem jogar uma companhia conta a

padronizados ou ndo | outra.

diferenciados

Ele enfrenta poucos | Custos de mudanca, ja definidos, prendem o comprador a

custos de mudanca determinados vendedores. Do contrario, o poder do comprador €é
fortalecido se o vendedor se defrontar com custos de mudanca.

Ele consegue lucros | Lucros reduzidos criam grandes incentivos para reduzir 0s custos

baixos das compras. Compradores altamente rentaveis sdo, em geral,

menos sensiveis ao preco, isso se 0 item ndo representar uma
propor¢do muito grande seus custos, e podem adotar uma viséo a

longo prazo no sentido de preservar a salde de seus fornecedores.

Compradores que s&o
uma ameaca concreta de

integracdo para tras

Se os compradores sdo parcialmente integrados ou colocam um
ameaca real de integracdo para trés, eles estdo em posicdo de
negociar concessdes. O poder do comprador pode ser
parcialmente neutralizado quando as empresas na industria
ameagcam com uma integracdo para frente na inddstria do

comprador.
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O produto da industria | Quando a qualidade dos produtos do comprador € muito afetada
ndo € importante pra a | pelo produto da industria, os compradores em geral sio menos
qualidade dos produtos | sensiveis aos precos.

ou Servicos do

comprador

O comprador tem total | Quando o comprador tem todas as informacdes sobre a demanda,
informacéo 0s precos reais de mercado, e mesmo sobre os custos dos
fornecedores, isso geralmente lhe da mais poder para a

negociacao do que quando a informacéo é deficiente.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021

Como esses fatores mudam com o tempo ou em decorréncia a decisdes
estratégicas de uma companhia, naturalmente o poder do comprador pode aumentar ou
diminuir. A industria tem sido incapaz de diferenciar seu produto ou de engendrar custos de
mudanca que prendam seus compradores o suficiente para neutralizar essas tendéncias, e a
entrada de importacdes ndo tem ajudado.

A escolha de uma companhia quantos aos grupos de compradores a quem vender
deve ser vista como uma decisdo estratégica crucial. Uma companhia pode melhorar sua
postura estratégica descobrindo compradores que possuam um poder minimo para influencia-
la negativamente, ou seja, selecdo de compradores (PORTER, 2004).

Este topico abordou o poder de barganha dos clientes e as condigdes que tornam
os compradores poderosos, 0 tdpico seguinte traz a abordagem do poder de barganha dos

fornecedores, bem como as condi¢fes que tomam os fornecedores poderosos.

2.4.5 Poder de barganha dos fornecedores

Os fornecedores podem exercer poder de negociacdo sobre os participantes de
uma industria ameacando elevar precos ou reduzir a qualidade dos bens e servicos fornecidos.
Fornecedores poderosos podem consequentemente sugar a rentabilidade de uma industria
incapaz de repassar 0s aumentos de custos em seus proprios precos. Qualquer excesso de
rentabilidade que possa existir numa industria podera ser transferido para os fornecedores por
meio desses mecanismos (PORTER, 2004; ARMANINO, 2005).
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A condicdes que tornam os fornecedores poderosos tendem a refletir aquelas que

tornam os compradores poderosos. Um grupo fornecedor é poderoso se as circunstancias

mostradas no Quadro 4 abaixo acontecer:

Quadro 4 - Condicdes que tornam os fornecedores poderosos

E dominado por poucas
companhias e é mais
concentrado do que a
indGstria para a qual

vende.

Fornecedores vendendo para compradores mais fragmentados
terdo, em geral, capacidade de exercer consideravel influéncia em

precos, qualidade e condicGes.

Né&o esta obrigado a lutar

com outros produtos
substitutos na venda para

a industria

Até o poder de fornecedores muito fortes pode ser posto em

cheque se concorrem com substitutos.

A indlstria ndo é um
cliente importante para o

grupo fornecedor

Quando os fornecedores vendem para vérias inddstrias e uma
determinada inddstria ndo representa uma fracdo significativa das
vendas, os fornecedores estdo muito mais propensos a exercerem

seu poder.

@) produto dos

fornecedores & um
insumo importante para

0 neg6cio do comprador.

Um insumo como esse € importante para 0 sucesso do processo
de fabricacdo do comprador ou para a qualidade do produto. 1sso
aumenta o poder do fornecedor, sendo particularmente verdadeiro
quando o insumo ndo é armazenavel, permitindo, assim, que o

comprador forme seus estoques.

Os produtos do grupo de
fornecedores séo
diferenciados ou o0 grupo
desenvolveu custos de

mudanca.

Diferenciacdo ou custos de mudanca enfrentados pelo comprador
descartam suas opg¢Oes de jogar um fornecedor contra o outro. Se
o fornecedor se defronta com custos de mudanca, o efeito é o

inverso.

O grupo de fornecedores
€ uma ameacga concreta
de

frente

integracdo para a

Isso representa uma verificacdo quanto a capacidade de a

industria melhorar as condi¢Ges de compra.

Fonte: elaborado pela autora, 2021.
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Assim como os fornecedores podem ser vistos como empresas, a mao-de-obra
deve ser reconhecida como fornecedor, visto que exerce grande poder em muitas industrias.
Empregados altamente qualificados e escassos e mao-de-obra sindicalizada podem absorver
partes dos lucros de uma industria (PORTER, 2004).

O Quadro 5 mostra de maneira espelhada os motivos que afetam o poder dos

compradores e dos fornecedores:

Quadro 5 - Motivos que afetam o poder dos compradores e dos fornecedores

Poder dos Compradores

Poder dos fornecedores

- Numero de compradores importantes.

- Ndmero de fornecedores importantes.

- Disponibilidade de substitutos para o0s

produtos da inddstria.

- Disponibilidade de substitutos para os

produtos dos fornecedores.

- Custos de mudancas dos compradores.

- Diferenciacdo ou custos de mudanca do

produto dos fornecedores.

- Ameaca dos compradores de interagdo para

tras.

- Ameaca dos fornecedores de integragao

para frente.

- Ameaca da inddstria de integracdo para

frente.

- Ameaca da industria de integracdo para

trés.

- Contribuicdo da industria para a qualidade

ou servicos dos fornecedores.

- Contribuicdo dos fornecedores para a
qualidade ou servicos dos produtos da

industria.

- Custo total dos produtos da indUstria para
0s compradores.

- Custo total dos produtos dos fornecedores

para a industria.

- Lucros dos compradores

- Importancia da inddstria para os lucros dos

fornecedores.

Fonte: elaborado pela autora, 2021.

O poder de barganha dos clientes e dos fornecedores pode ser tratado como uma
imagem espelhada um do outro. Isto ao examinar os fatores que contribuem para aumentar o
poder de negociacdo em ambos os casos (PORTER, 2004; ARMANINO, 2005). Como forma
de obter um desempenho superior diante das cinco forcas externas a organizacao, o topico

seguinte trata das estratégias competitivas.
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2.5 Estratégias competitivas

A estratégia indica como uma organizacao, diante da competicdo, ira alcancar um
desempenho superior. Essa definicdo parece simples, em partes porque as palavras séo tdo
similares que é incomum pensar em seus significados. Do contrario, percebe-se que esses
termos sdo enganosos (MAGRETTA, 2012).

A esséncia da elaboracdo de uma estratégia competitiva € relacionar uma
organizacdo ao meio ambiente em que estd inserida. Deste modo, a estratégia competitiva
deve surgir da compreensdo aprimorada das regras da concorréncia que estabelecem a
atratividade de uma industria. O objetivo final da estratégia competitiva € utilizar essas regras
a seu favor, de forma a atingir o desempenho superior (SILVEIRA, 2000; TORRES; SOUZA,
2011).

Uma estratégia competitiva efetiva assume uma acéo defensiva ou ofensiva como
forma de criar uma posicao sustentavel contra as cinco forcas competitivas. A estratégia pode
ser vista como a construcdo de defesas contra as forgcas competitivas ou como a determinagéo
de posicdes na industria em que essas forcas sejam mais fracas. O primordial no processo de
formulacdo da estratégia € a analise dos mercados e sua competitividade e o entendimento da
posicdo relativa que cada empresa ocupa em seu segmento produtivo (PORTER, 2004,
TORRES; SOUZA, 2011).

As estratégias sdo posicOes genéricas, especificamente comuns e identificaveis no
mercado competitivo, logo, o processo de construcdo da estratégia € a selecdo dessas posicoes
genéricas com base em andlises e interpretacdes deste mercado (TORRES; SOUZA, 2011).

O conhecimento das capacidades da companhia e das causas das forcas
competitivas colocara em destaque as areas em que a companhia deve enfrentar a
concorréncia e aquelas em que ela deve evitar (PORTER, 2004).

Os principais focos de analise no posicionamento estratégico sao novos entrante,
concorrentes, produtos substitutos, clientes e fornecedores os quais sdo chamados de cinco
forcas competitivas. A estratégia da empresa deve ser resultante da identificacdo de ameacas e
oportunidade envolvendo essas forcas (PORTER; 2004; TORRES; SOUZA, 2011).

Segundo Porter (2004) ap6s diagnostico das forcas que influenciam a
concorréncia em uma industria e as causas basicas, a empresa se encontra em posi¢do de
identificar seus pontos fortes e fracos diante da industria. Neste sentido, o tdpico a seguir trata

das estratégias genéricas propostas por Michael Porter.
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2.6 Estratégias genéricas de Michael Porter

As forcas externas as organizacfes sdo extremante significativas, uma vez que
afetam todas as empresas no mercado, portanto o ponto principal estd nas diferentes
habilidades das empresas em lidar com essas forcas. Desta forma, podem ser adotadas trés
estratégicas genéricas: lideranca em custo, diferenciacdo e foco (conforme Figura 5 abaixo),
gue podem ser usadas isoladamente ou de maneira combinada, para competir de acordo com
as caracteristicas da industria, e assim, construir vantagem competitiva diante dos
concorrentes (CHAVES; BENEDETE; POLO, 2009).

Figura 5 - Estratégias genéricas de Michael Porter

Vantagem Estrategica

Baixo Percepcio do
Custo Unico
% Indistria Lg:srti:]"_?: ':.T Diferenciacao
8
_E_ Segmento FET:u

Fonte: CHAVES; BENEDETE; POLO, 2009, p. 110.

E muito importante a escolha de uma estratégia genérica bem definida, uma vez
que a vantagem competitiva esta no coracdo de uma delas. Para se ter a vantagem competitiva
é necessario que a empresa faca a escolha por uma estratégia, pois cada uma possui um
método essencialmente diferente para se criar e sustentar uma vantagem competitiva
(TORRES; SOUZA, 2011).

A estratégia de lideranca em custo total, € composta por um conjunto de acles
para atingir a producdo de um determinado produto ao menor custo do mercado. Esta
estratégia permite a empresa obter maior lucratividade no setor, e consequentemente melhorar
a competitividade e aumentar a participacdo no mercado (MARCO; GUISOLPHI;
PECINATO, 2012).

A lideranga em custo total consiste em operar em condi¢fes de baixo custo,
muitas vezes inalcancaveis pelos concorrentes, a fim de criar uma barreira efetiva aos novos
entrantes e colocar a empresa numa posicdo mais vantajosa em relacdo aos produtos
substitutos. A lideranca em custo total enfatiza a produgdo padronizada pelo menor custo

possivel por unidade, abaixo dos concorrentes, para atender o publico com demanda sensivel
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ao preco. Essa estratégia requer uma agressiva construcdo de facilidades voltadas & obtencao
de eficiéncia, a busca por redugdes de custo baseadas na experiéncia, a minimizacao de custos
em todas as areas (CHAVES; BENEDETE; POLO, 2009; TORRES; SOUZA, 2011).

A estratégia de diferenciacdo € composta por a¢des que visa atender uma demanda
que é pouco sensivel a preco, ndo que o custo seja ignorado, mas ndo € o foco principal. O
objetivo é oferecer produtos que sejam considerados unicos pelos clientes, diferenciando-se
dos oferecidos pelos concorrentes. Assim a empresa pode cobrar precos diferenciados,
compativeis com os custos despendidos para diferenciar o produto, e obter uma margem de
lucro maior que seus concorrentes e vantagem dentro do ambiente competitivo (TORRES;
SOUZA, 2011).

A estratégia de diferenciacdo visa convencer o consumidor de que é aceitavel
pagar mais pelo produto, por este ter uma novidade ou que devido a esta novidade o referido
produto seja Unico ou melhor do que os produtos dos concorrentes. Para obter resultados
lucrativos e de longo prazo a empresa precisa ser sélida em uma ou mais das caracteristicas a
seguir: ter produtos ou servigos inovadores; superioridade técnica; qualidade e confiabilidade;
atendimento amplo e eficaz ao cliente. No entanto, empresas que trabalham com estratégia de
diferenciacdo ndo devem esquecer seus custos, pois toda empresa tera que se manter no
minimo ao mesmo nivel de custos do concorrente, mas focar mais na diferenciacdo. Nao
ignorar custos ndo sao estratégias mistas, mas apresentar um produto com o pre¢o um pouco
mais elevado para que o cliente possa entender essa diferenciacdo (CHAVES; BENEDETE;
POLO, 2009; TORRES; SOUZA, 2011; MARCO; GUISOLPHI; PECINATO, 2012).

O objetivo da estratégia de foco é atender as necessidades e desejos de um grupo
especifico que ocupa uma pequena parte da demanda de todo o mercado. A estratégia do
mercado deve ser voltada para um publico estreito o suficiente que possibilite atendé-los
melhor, de forma mais eficaz e eficiente que seus concorrentes. (TORRES; SOUZA, 2011).

A estratégia de foco visa em identificar um nicho de mercado, um segmento de
produto ou um mercado geografico e atender este mercado-alvo melhor do que os
concorrentes que procuram atuar em todo o mercado. Para isso, a empresa precisa concentrar
a atencdo em um grupo especifico de cliente, linha de produtos ou mercado geografico
(CHAVES; BENEDETE; POLO, 2009; MARCO; GUISOLPHI; PECINATO, 2012).

A estratégia genérica de lideranca em custo total e a estratégia de diferenciacdo
tém o objetivo de atender todo o mercado, enquanto a estratégia de foco tem como objetivo
atender apenas uma parcela do negocio. Apesar de ndo visar lideranca em custo total ou

diferenciacdo dentro da industria como um todo, possibilita alcangar um desses objetivos, ou
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ambos, relativamente ao alvo escolhido (CHAVES; BENEDETE; POLO, 2009; TORRES;
SOUZA, 2011; MARCO; GUISOLPHI; PECINATO, 2012).

3 METODOLOGIA

Este capitulo comtempla como a pesquisa se desenvolveu, os métodos e
procedimentos usados para coletar as informacdes e analisar os dados, com base no contexto

em que a pesquisa esta inserida.

3.1 Caracterizacdo da pesquisa

O objetivo bésico da ciéncia € alcancar a autenticidade dos fatos a partir do
conhecimento. Para tanto, o conhecimento cientifico tem como principal caracteristica a sua
verificabilidade. Para que o conhecimento seja considerado cientifico, € necessario determinar
as operacOes mentais e técnicas que podem comprova-lo, ou seja, determinar os métodos que
possibilitam a aquisi¢do desse conhecimento. Um método pode ser definido como uma forma
de atingir um determinado propoésito. E o método cientifico como um conjunto de
procedimentos intelectuais e técnicos usados para realizar o conhecimento (GIL, 2008).

A Pesquisa Cientifica objetiva compreender cientificamente um ou mais aspectos
de determinado assunto. Para isto, deve ser sistematica, metodica e critica. E imprescindivel
que o produto da pesquisa contribua para o avan¢o do conhecimento humano (PRODANOQV;
FREITAS, 2013).

A proposta da pesquisa em relacdo a sua natureza e finalidade classifica-se como
aplicada, segundo Prodanov e Freitas (2013) esse tipo de pesquisa tem por objetivo gerar
conhecimentos pra aplicacdo préatica dirigidos a solucdo de problemas especificos envolvendo
verdades e interesses locais.

Considerando o objetivo geral proposto, a pesquisa se caracteriza como
exploratoria e descritiva. Gil (1999) explica que as pesquisas exploratorias tém o objetivo de
proporcionar uma aproximacdo de determinado fato, sendo realizada quando o tema
escolhido é pouco explorado tornando dificil formular hipGteses precisas e
operacionalizaveis sobre ele. Este tipo de pesquisa possui como principal finalidade
desenvolver, esclarecer e modificar conceitos e ideias, considerando a formulacdo de

problemas mais precisos ou hipoteses pesquisaveis para estudos posteriores.
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A pesquisa exploratoria é realizada acerca de um problema ou questao de pesquisa
havendo poucos ou nenhum estudo prévio em que se possa buscar informacBes sobre a
questdo ou o problema. Esse tipo de estudo procura padrdes ideias ou hipoteses, ao invés de
testar ou confirmar uma hipotese (COLLIS; HUSSEY, 2005).

Ainda de acordo com Collis e Hussey (2005) as pesquisas exploratorias incluem
técnicas tais como estudo de caso, observacdo e analise histdrica, podendo fornecer dados
quantitativos e qualitativos. Essas técnicas sdo flexiveis, porque quase ndo ha restricdes
quanto a natureza das atividades empregadas ou ao tipo de dados compilados.

Ja a pesquisa descritiva segundo Gil (1999), tem o objetivo de descrever
caracteristicas de determinado fenémeno, populacdo ou estabelecimento de relacdo entre as
variaveis. Nas pesquisas de cunho descritivas, os fatos sdo observados, analisados,
registrados, classificados e interpretados sem que haja interferéncia do pesquisador sobre eles,
em outras palavras os fendmenos sdo estudados, mas ndo alterados pelo pesquisador
(PRODANOV; FREITAS, 2013).

Ainda segundo os autores Prodanov e Freitas (2013) uma das caracteristicas mais
relevantes das pesquisas descritivas ¢ a coleta de dados, como questionario e observacao
sistémica a partir da utilizacdo de técnicas padronizadas. Ao examinar problemas, a pesquisa
descritiva vai além da pesquisa exploratoria porque avalia e descreve as caracteristicas dos
problemas relacionados (COLLIS; HUSSEY, 2005).

Cabe ressaltar que as pesquisas exploratorias e descritivas sdo comumente
solicitadas por organizagcbes como empresas comerciais, instituicdes educacionais, partido
politico, entre outros. De maneira simplificada, as pesquisas descritivas assemelham-se as
exploratérias, quando proporcionam um novo olhar ao problema. Caso contrario, quando
supera a identificacdo das relacGes entre as variaveis, procurando definir a natureza dessas
relacdes, assemelham-se as pesquisas explicativas. (GIL, 1999; PRODANOV; FREITAS,
2013)).

3.2 Procedimento metodoldgico

A pesquisa possui forma de abordagem qualitativa. De acordo com
Prodanov e Freitas (2013) sob o ponto de vista da abordagem de um problema a pesquisa
qualitativa considera que existe uma relacdo dinamica entre o mundo real e o sujeito, ou
seja, um vinculo inseparavel entre 0 mundo objetivo e a subjetividade do sujeito que nédo

pode ser traduzido em numeros. Collis e Hussey (2005) complementam que dados



50

qualitativos se referem as qualidades e caracteristicas ndo-numéricas de um individuo ou
objeto.

Quanto ao procedimento adotado, a pesquisa se classifica como estudo de caso,
que de acordo com Gil (1999) é o estudo profundo e exaustivo de objetos,
permitindo o conhecimento amplo e detalhado, tarefa praticamente impossivel diante de
outros tipos de delineamento. Pode ser utilizado em pesquisas descritivas,
exploratorias e explicativas. Esse tipo de procedimento tem métodos de pesquisa que se
classifica como aplicada, onde a aplicacdo pratica dos conhecimentos busca resolver
problemas sociais (PRODANOV; FREITAS, 2013).

O estudo de caso é o método adotado ao se examinarem fatos atuais, mas quando
ndo se podem manipular comportamento relevantes. Baseia-se em varias técnicas utilizadas
na pesquisa histérica, porém agrega duas fontes de evidéncias que geralmente ndo sdo
incluidas no repertério do historiador: observacdo direta e sequéncia sistematica de
entrevistas. Ainda que o0s estudos de caso e as pesquisas histéricas possam se sobrepor, o que
difere o estudo é capacidade de lidar com uma grande diversidade de documentos, entrevistas
e observac0es, além do que pode estar disponibilizado no estudo histérico convencional (YIN,
2001).

As pesquisas sociais abrangem um universo de elementos que se torna impossivel
considera-los em sua totalidade. Por essa razdo é muito frequente trabalhar com uma pequena
parte dos elementos que compde o universo. O pesquisador seleciona uma amostra da
populacéo, espera que ela seja representativa da populacdo que se pretende estudar (GIL,
1999).

No estudo em questdo utilizou-se a amostra ndo probabilistica, por acessibilidade ou
por conveniéncia com cinco produtores de queijo de leite de budfalas no distrito de
Correntinho/MG, que de acordo com Gil (1999) ndo apresentam fundamentacdo matematica
ou estatistica, depende unicamente de critérios do pesquisador, constitui menor rigor. Aplica-
se este tipo amostragem em estudos explorat6rios ou qualitativos, onde nédo € exigido elevado

nivel de preciséo.
3.2.1 Unidade de analise

A unidade de analise define claramente onde o trabalho serd realizado.
Geralmente comtempla trés possibilidades: nivel macro, nivel da organizacdo e nivel do
individuo (BERTUCCI, 2015).
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No estudo em questdo, as unidades de analise foram as seguintes propriedades
rurais: Fazenda Gaiola situada no Corrego dos Leites de propriedade do Sr. José Maria de
Pinho juntamente com seu filho Elcio Carlos de Pinho; Fazenda Laranjal situada no Corrego
da Taboa propriedade de Rimolo de Miranda Sette; Fazenda Chécara propriedade de Andreia
Aparecida de Miranda Sette; Fazenda Granja Margarida situada no Cérrego da Cachoeira
propriedade de Francisco Janior Miranda Sette; e Fazenda Campos situada no Corrente
propriedade de Luiz Bicalho Campos. Ambas as propriedades estdo situadas na zona rural do
distrito de Correntinho, que tem como principal atividade a pecuéria leiteira, pertencente ao
municipio de Guanhées (conforme Figura 6), localizado no Vale do Rio Doce em Minas

Gerais.

Figura 6 - Localizacdo de Correntinho/MG

Barroirac

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

As unidades de anélise citadas comtemplam o nivel da organizacdo, que segundo
Bertucci (2015) sdo mais frequentes na realizacdo de Trabalhos de Conclusdo de Curso
(TCC), normalmente é analisada uma ou poucas organizacdes e a técnica de pesquisa mais

frequente é o estudo de caso.
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3.2.2 Coleta de dados

Como instrumento de coleta de dados deste estudo optou-se pela entrevista
semiestruturada com respostas abertas e fechadas. A entrevista, de acordo com Collis e
Hussey (2005), trata-se de um método de coleta de dados no qual os participantes
selecionados sdo questionados para compreender seu comportamento, pensamento e
sentimento. As entrevistas respondidas podem ser facilmente comparadas e podem ser
conduzidas pessoalmente, por meios eletrénicos. Podem ser conduzidas individualmente ou
em grupo. Segundo Zanella (2009) a presenca do pesquisador é indispensavel no momento da
coleta de dados da pesquisa.

As entrevistas ocorreram no periodo entre 27 de novembro de 2021 a 04 de
dezembro de 2021, pessoalmente com cada um dos cinco produtores selecionados por
acessibilidade. Todos os produtores entrevistados autorizaram a coleta de dados em suas
respectivas propriedades mediante Carta de Apresentacdo, conforme o modelo (ANEXO A).

O roteiro da entrevista foi dividido em seis se¢des, a secdo | foi composta por 12
questdes relacionadas ao rebanho dos produtores, sendo trés questdes abertas e nove questdes
fechadas conforme APENDICE B. A partir da secdo Il o roteiro se caracteriza por questdes
relacionadas as cinco forgas de Michael Porter, sendo a sec¢do Il composta por trés questdes
relacionadas a ameaca de novos entrantes, sendo essas questdes abertas conforme
APENDICE C. A secdo Il foi composta por quatro questdes sobre a rivalidade entre os
concorrentes, sendo estas questdes abertas conforme APENDICE D. A secdo 1V foi composta
por quatro questdes relacionadas a ameaca de produtos substitutos, sendo trés questdes abertas
e uma fechada conforme APENDICE E. A secdo V foi composta por cinco questdes
referentes ao poder de barganha dos clientes, sendo quatro questBes abertas e uma fechada
conforme APENDICE F, por fim, a se¢do VI foi composta por cinco questdes relacionadas ao
poder de barganha dos fornecedores, sendo estas questdes abertas conforme APENDICE G. A
entrevista foi composta por um total de 33 questdes.

De acordo com Bertucci, (2015) o roteiro pode conter perguntas abertas ou
fechadas, mas quando sdo fechadas, o instrumento é quase confundido com um questionario.
Ao desenvolver roteiros basicos, as entrevistas podem ser semiestruturadas ou néo-
padronizados. No entanto, o pesquisador pode induzir, alterar ou eliminar problemas com
flexibilidade, com base nas necessidades de pesquisa identificadas durante a entrevista.

As entrevistas permitem que o pesquisador faca perguntas mais complexas, o que

ndo é possivel em um questionario. Portanto mais informacdes podem ser obtidas. Uma
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entrevista pode permitir um grau mais alto de confidéncia nas respostas e pode levar em conta
comunicagdes ndo-verbais do entrevistado, como sua atitude e comportamento (COLLIS;
HUSSEY, 2005; ZANELLA, 2009).

Segundo Alyrio (2009) a limitagcdo desse instrumento estd na possibilidade de o
entrevistado fornecer informacdes falsas em funcdo de sua autodefesa ou autoprotecdo, e
permitir captar apenas informacdes que o entrevistado sabe ou tenha interesse em comunicar.

Para que haja concordancia na coleta de dados, adotou-se a observacdo néo
participante, que permite ao pesquisador contato com a realidade estudada, mas sem integrar-
se a ela. Isso, porém, ndo quer dizer que a observacdo ndo seja consciente, dirigida, ordenada
para um fim determinado (PRODANOV; FREITAS, 2013). Esse método possibilitou ao
pesquisador a oportunidade de confirmar as informacfes obtidas por meio da entrevista

semiestruturada.

3.2.3 Analise dos dados

A apresentacdo da pesquisa constitui 0 ponto central do trabalho, pois tudo foi
organizado, planejado e preparado para que a pesquisa empirica pudesse ocorrer e ser
relatada. No entanto, ndo é fécil determinar os elementos que devem compor o capitulo de
apresentacdo da pesquisa e analise dos dados, pois isso depende sobretudo do tipo de pesquisa
realizada (BERTUCCI, 2015). De acordo com Zanella (2009) nessa etapa 0 pesquisador
amparado nos resultados deve associar o conteddo do material ao referencial tedrico para
torné-los significativos e eficazes. Para tanto, os dados foram analisados a partir do modelo
das cinco forgas competitivas propostas por Michael Porter.

Segundo Alyrio (2009) consiste em expressar o verdadeiro significado do
material, que se baseia no proposito da pesquisa. O pesquisador faz conclusbes logicamente
permissiveis, comparagdes relevantes, esclarece novos principios e faz generalizacGes
apropriadas com base nos resultados obtidos.

Bertucci (2015) corrobora, a principal funcdo da analise € apresentar a
interpretacdo do pesquisador sobre os dados coletados, comparar os resultados obtidos com os
resultados de outros autores, fazer inferéncias, fornecer possibilidades de interpretacdes e
significados, em suma, esgotar todas as discussdes e possibilidades de explicacdo possivel, e

entdo poder deduzir, concluir, prever e propor alternativa para a empresa ou pesquisas futuras.
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Quanto & pesquisa, a analise das informacdes coletadas serd elencada e
expostas, correlacionando os resultados obtidos com o0s objetivos propostos, por

meio da abordagem qualitativa.
4, APRESENTAC}AO E ANALISE DOS RESULTADOS

Este capitulo comtempla a apresentacdo e analise dos resultados obtidos por meio
da aplicacdo de entrevistas junto aos proprietarios das fazendas. Através desta técnica,
buscou-se coletar todas as informacdes relevantes e necessarias para analisar a
competitividade do ambiente em que os produtores de queijo estdo inseridos.

Para o desenvolvimento da pesquisa, tomou-se como ponto inicial o estudo a
respeito dos objetivos especificos propostos que consistiram em pesquisar 0S novos entrantes
e as vantagens competitivas no mercado de producéo de queijos de leite de bufalas no distrito
de Correntinho/MG; identificar o posicionamento utilizado por produtores de queijo em
Correntinho/MG para se estabelecer no mercado de atuacdo; avaliar barreiras limitantes na
introducéo da producéo de queijos de leite de bufalas no distrito de Correntinho/MG.

Para melhor compreensdo dos dados coletados, foram transcritas as principais
informacgdes fornecidas pelos entrevistados. E adotados pseudonimos: entrevistado 1,

entrevistado 2, entrevistado 3, e assim sucessivamente, para se referir a cada um deles.

4.1 Novos entrantes

De acordo com Porter (2004) e Armanino (2005) novos entrantes apresentam um
grande desejo e capacidade de recursos financeiros para ganhar uma fatia do mercado, e séo
dispostos a causar uma completa mudanca, como consequéncia 0s participantes ja
estabelecidos sdo pressionados a reduzir seus precos e suas rentabilidades. No entanto os
novos entrantes sdo submetidos as barreiras criadas pelos concorrentes ja estabelecidos no
mercado.

Objetivando pesquisar 0s novos entrantes no distrito de Correntinho/MG, na sec¢ao
Il APENDICE C, foi perguntado aos entrevistados se eles percebem o interesse de novos
produtores pela producéo leiteira bubalina e que fatores dificultam ou impedem que novos
produtores de leite e queijo de bufalas entrem no mercado em Correntinho, eles responderam:

Entrevistado 1- Muitos produtores estdo aderindo a criagdo de bufalos,
principalmente de 3 anos para cé [...] alguns produtores ndo tém conhecimento sobre
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os bufalos, acham que séo animais sujos, e por ficarem na 4gua sujam a agua da
propriedade. E para a producdo de queijo é necessario ter um mini laticinio, registro
no IMA, EMATER, e isso tem um alto custo e muita burocracia.

Entrevistado 2- Muitos produtores em Correntinho estdo comegando a criar bufalas
ou trocando as vacas pelas bufalas, e produzindo derivados do leite de bufalas.
Novos produtores que ndo sdo de Correntinho necessitam de terreno, méo de obra e
isso exige um custo muito alto.

Entrevistado 3- Muitos produtores tem interesse devido as caracteristicas do
produto. E a bufala é um animal que da pouca despesa. O mais dificil para entrar no
mercado € o preco do produto que é baixo e pouco valorizado.

Entrevistado 4- Tem aumentado a producdo desses animais. A maior dificuldade é
adquirir o animal e dispor dele no momento que precisa, por ser poucos animais na
regido.

Entrevistado 5- Tem muitos produtores interessados, por ser um animal mais rastico
e exigir menos trabalho, menos medicacdo. Tem grande demanda de produtores,
mas o preco do bezerro esta alto. O bezerro custa entre R$ 400,00 a R$ 500,00 a
arroba.

A principal barreira para a entrada de novos produtores no mercado de
Correntinho/MG ¢ necessidade de capital, tanto para aquisicdo de terreno e animais, como
também para obter registro em 6rgdo de assisténcia a propriedade rural. Segundo Poter (2004)
e Armanino (2005) a necessidade de investir demasiados recursos financeiros, principalmente
se forem em atividades arriscadas, isso cria uma barreira de entrada aos novos entrantes, o que
garante vantagem competitiva as empresas ja estabelecidas.

Ainda na secdo Il APENDICE C foi perguntado aos produtores se existe
associacdo do produtor de leite de vaca que fortaleca as barreiras de entrada criada por alguns

produtos de leite de vaca, eles responderam:

Entrevistado 1- N&o tem associagdo.

Entrevistado 2- N&o existe associagéo.

Entrevistado 3- Nao ha associacéo.

Entrevistado 4- Sei que tem em S&o Paulo, aqui na regido ndo tem.

Entrevistado 5- Existe essa associacdo, mas € muito distante da nossa realidade.
Aqui na regido ndo tem.

Para os produtores ndo existe nenhuma associacao de produtores de leite, de facil

acesso, que possibilite o fortalecimento das barreiras de entrada aos novos entrantes.
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4.2 Vantagens competitivas no mercado de producéo de queijos de leite de bufalas no
distrito de Correntinho/MG

Vantagem competitiva € a capacidade que as empresas tem em se manter ou
aumentar sua posicdo no mercado de forma sustentaveis e a longo prazo, por meio do valor
que ela consegue criar para seus clientes. Tais valores devem ser superior ao de seus
concorrentes (LOIOLA; LIMA, 1998; MOORI; ZILBER, 2003; PAZUCH; BERGHAUSER,
2017).

Objetivando pesquisar as vantagens competitivas no mercado de producéo de
queijos de leite de bufalas no distrito de Correntinho/MG, os produtores foram perguntados na
secdo 11l sobre a rivalidade entre os concorrentes APENDICE D, quais caracteristicas 0s
produtos derivados do leite de bufalas apresentam que podem impactar na comercializacdo
dos derivados de leite de vaca, eles responderam:

Entrevistado 1- A principal caracteristica é a grande quantidade de proteina, baixo
teor de gordura. E por ter pouca gordura tem pouca lactose, e até pessoas que séo
alérgicos a lactose podem tomar o leite de bifala

Entrevistado 2- E um produto com menos gordura e mais saudavel, porque as
bufalas quase ndo tomam medicagdo, ndo adoecem [...].

Entrevistado 3- E um produto mais saudavel, tem menos gordura.

Entrevistado 4- E um produto com mais proteinas, menos colesterol, menos gordura.
E um queijo mais saudavel.

Entrevistado 5- Os produtos sdo mais saudaveis, porque as bufalas usam menos
medicamentos e antibidticos. Os produtos tém menos teor de gordura, € é uma
gordura boa.

Os produtores de queijo de leite de bafala sabem que seus produtos apresentam
uma vantagem competitiva superior se comparado com de seus concorrentes que produzem
queijos de leite de vaca, porem esse conhecimento sobre seus produtos é superficial, onde a
maioria destaca que os produtos derivados do leite de bufalas sdo mais saudaveis, devido a
quantidade superior de proteinas, e baixo teor de gordura. O baixo teor de gorduras é refutado
pelos autores Huhn et al, (1986); Verruma; Salgado, (1994); Teixeira; Bastianetto; Oliveira,
(2005); Vieira et al, (2011); Felini, (2013); Silva, (2019), que segundo eles, o leite de bufala
apresenta alto valor nutritivo, contendo elevados niveis de gordura, proteinas e minerais se

comparado ao leite de vaca.
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Na secéo IV sobre a ameaca de produtos substitutos APENDICE E, os produtores
foram perguntados sobre que tipos de vantagens os produtos substitutos derivados do leite de
bufala levam em relacdo aos de leite de vaca, as respostas dos entrevistados foram as

transcritas abaixo:

Entrevistado 1- O rendimento, os produtos derivados do leite de bufala rendem o
dobro do leite de vaca, com 4 litros de leite de bifala é possivel fazer um queijo,
enquanto que com o leite de vaca é preciso de 8 a 10 litros de leite. O leite de bufala
tem pouco soro.

Entrevistado 2- [...] rende o dobro do leite de vaca, com 4,5 litros do leite de bufala
eu faco um queijo e com o leite de vaca é preciso 9 litros de leite.

Entrevistado 3- [...] o leite possui alto rendimento. Por exemplo, sd0 necessarios
cerca de 8 litros de leite para produzir 1kg de queijo de leite de vaca. Com o queijo
de bufala sdo necessarios de 5,5 a 6 litros de leite para produzir 1kg de queijo.

Entrevistado 4- Produto mais saudavel.
Entrevistado 5- A maior vantagem é o rendimento. Para fazer o queijo do leite de

vaca sdo necessarios 10 litros de leite para fazer 1kg de queijo, e para produzir
queijo do leite de bifala sdo necessarios 4 litros de leite para fazer 1kg de queijo.

Figura 7 - Producéo de queijos da Fazenda Gaiola

@O REDMINOTE 9
QO Al QUAD CAMERA

Fonte: Arquivo pessoal da autora. Registro em 27 nov. 2021.
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Quatro dos cinco entrevistados consideram o rendimento do leite de bufala como
a principal vantagem na producédo de queijos de leite de bufala. Segundo eles o leite de bdfala
possui rendimento superior na producéo de queijos se comparado ao leite de vaca, informacéo
que se corrobora pelos autores Hiihn et al, (1986); Marques et al, (1998); Carvalho; Lourengo
Junior, (2001); Teixeira; Bastianetto; Oliveira, (2005); Felini, (2013); Rachik, (2018); Silva,
(2019). “Em relacdo a capacidade de producédo de derivados, o leite de blfalas se destaca: [...]
5 L produzem 1 kg de mucarela. Por sua vez, com o leite bovino sdo necessarios [...] 10 L
para produzir 1 kg [...] mucarela” (CAVALI; PEREIRA, 2020, p. 396).

4.3 Posicionamento utilizado por produtores de queijo em Correntinho/MG para se

estabelecer no mercado de atuacéo

Segundo Porter (2004) estratégia estd associada a construcdo de defesas contra as
forcas competitivas ou com a determinacdo de posi¢cGes na inddstria em que essas forcas
sejam mais fracas.

Objetivando identificar o posicionamento utilizado por produtores de queijo em
Correntinho/MG para se estabelecer no mercado de atuacdo, na secdo VI conforme
APENDICE G, foi perguntado aos entrevistados sobre o poder de barganha dos fornecedores,
se em caso de troca de algum fornecedor, consegue manter a mesma qualidade desempenho

dos animais, eles responderam:

Entrevistado 1- Sim, porque tenho mais de um fornecedor e consigo trocar com
facilidade, e também o bifalo € um animal que ndo exige muita racdo e nem
medicacao [...].

Entrevistado 2- Consigo porque 0s animais comem pouca racdo e eu tenho mais de
um fornecedor, e no pasto elas comem bastante.

Entrevistado 3- Tenho trés fornecedores, por isso consigo manter 0 mesmo
desempenho dos animais.

Entrevistado 4- Consigo manter o mesmo desempenho porque tenho mais de um
fornecedor.

Entrevistado 5- Consigo manter a mesma producdo, porque consigo negociar com
mais trés fornecedores.

Todos os produtores responderam que se por algum motivo houver a troca de

algum fornecedor conseguem manter 0 mesmo desempenho dos animais por ndo serem
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dependentes apenas de um fornecedor, o que segundo Porter (2004) pode ser considerado uma
estratégia competitiva defensiva.

Os entrevistados foram perguntados se em relacdo a producdo eles acreditavam
que os fornecedores tinham grande poder sobre eles, e como eles avaliavam esse poder. Os

produtores responderam o seguinte:

Entrevistado 1- Sim, os fornecedores aumentam o prego e eu ndo consigo negociar
com eles e ndo consigo aumentar o preco do meu produto como eu gostaria e isso é
muito ruim.

Entrevistado 2- Tem grande poder, eles aumentam o prego e isso € negativo porque
0s produtos s&o caros e eu ndo consigo repassar para meu produto.

Entrevistado 3- Os fornecedores tem grande poder. Nao consigo negociar muito,
porgue compro pequena quantidade.

Entrevistado 4- Os fornecedores tem grande poder, eles que determinam o preco.

Entrevistado 5- O fornecedor tem grande poder na maioria dos produtos, mas em
alguns produtos eu consigo negociar.

De acordo com as condi¢Ges que tornam os fornecedores poderosos, quando 0s
fornecedores vendem para compradores mais fragmentados terdo, na maioria das vezes,
capacidade de exercer considerdvel influéncia em precos, qualidade e condi¢bes (PORTER,
2004).

Perguntados sobre quais fatores que determinam o poder dos fornecedores em

relacdo a produgéo, formam dadas as seguintes respostas:

Entrevistado 1- Produtos com grande oferta internacional, como a soja que é matéria
prima na producéo de ragdo teve um aumento nas exportacfes por causa da alta do
dolar este ano, isso fez faltar produto no mercado e o prego da ragao subir.

Entrevistado 2- Os fornecedores aumentam o preco dos produtos e isso ndo interfere
em como eu vendo o meu produto, porque eu vendo pelo preco que o comprador

paga.

Entrevistado 3- Os fornecedores determinam o0s pregos de seus produtos e eu ndo
consigo repassar o0 preco para os produtos que produzo.

Entrevistado 4- A matéria-prima dos insumos sdo cotados em délar. O milho, por
exemplo, que é matéria-prima da racdo é um produto que aumentou muito a
exportacdo esse ano por causa da alta do dolar, isso faz com que os fornecedores
aumentem o preco por falta do produto no mercado.

Entrevistado 5- Normalmente os fornecedores ja vem com os produtos taxados, 0s
precos sao determinados por eles, as vezes é dificil de negociar.
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Apesar de todos os produtores terem mais de um fornecedor, todos o0s
fornecedores tem grande poder sobre os produtores, devido a importancia dos insumos
fornecidos por eles, e a variacdo de preco que esses insumos sofre, devido a variagcdes do
mercado, como alta do ddlar e aumento das exporta¢cBes. De acordo com Porter (2004) um
insumo com grande importancia para o sucesso do processo de fabricacdo ou para a qualidade
do produto do comprador é uma das condi¢cGes que torna o fornecedor poderoso.

Perguntados sobre que acdes empresariais sdo implantadas para tentar diminuir o

impacto deste poder dos fornecedores, 0s produtores responderam:

Entrevistado 1- Eu faco parte da cooperativa Cooper Centro em Guanhdes, e eles
tentam negociar com os fornecedores na compra de uma quantidade maior de ragéo.

Entrevistado 2- N&o tenho nenhuma agdo, eu produzo pouco entdo ndo tem como
negociar. Os outros produtores que produzem muito conseguem precos melhores,
porque compram caminh&o fechado de ragdo, compram em grande quantidade.

Entrevistado 3- Nao sdo implantadas acGes.
Entrevistado 4- Ndo faco nenhuma acg&o.

Entrevistado 5- Faco parte de uma associacdo em Correntinho (o produtor ndo soube
informar o nome da associacdo) que consegue negociar com algumas empresas na
compra de insumos, adubo, maquinas agricolas.

A maioria dos produtores ndo realizam nenhuma acdo eficiente para diminuir o
impacto do poder dos fornecedores. Dois dos cinco produtores entrevistados fazem parte de
cooperativa e associagdo que negociam com fornecedores insumos a um preco mais
competitivo, por comprar em grande quantidade. Os demais produtores parecem desconhecer
essa possibilidade.

Ainda sobre o poder de barganha dos fornecedores, os produtores foram
perguntados se existe alguma relagdo entre os pregos dos fornecedores e o pre¢o no Ponto de
Venda em relagdo a producdo, as respostas dadas aos produtores foram as seguintes:

Entrevistado 1- N&o existe essa relacdo, quem estipula o preco € o comprador,
independente dos precgos que eu pago aos meus fornecedores.

Entrevistado 2- Quem determina o preco é o comprador, 0 preco aumenta se a
mercadoria tiver faltando no mercado. Na época da chuva, por exemplo, como tem
maior oferta do produto, o pre¢co muda (cai) toda semana e eu tenho que vender se
n&o eu perco o produto.

Entrevistado 3- Nao existe essa relacdo. O queijo é vendido em Belo Horizonte, por
meio de um intermediario, por uma diferenca de preco muito pequena do que é
vendido individual ou em pequena quantidade.
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Entrevistado 4- O ponto de venda do produto é em Belo Horizonte, a mercadoria é
vendida por meio de um atravessador. Ndo existe relacdo nenhuma do preco que eu
compro 0s insumos com o preco que eu vendo meu produto. Neste periodo o preco
do milho, da ragdo aumentou e o preco do queijo estd caindo por causa do aumento
da producéo.

Entrevistado 5- Vendo os produtos para o atravessador que leva o produto para Belo
Horizonte. Essa relacdo existe porque os insumos de qualidade interferem no
produto final.

Os fornecedores exercem grande poder sobre os produtores, e estes nao
conseguem repassar seus custos pra o produto final. Os fornecedores podem exercer poder de
negociacao sobre os participantes elevando os precos ou reduzindo a qualidade, como
consequéncia sugam a rentabilidade da empresa incapaz de repassar 0s aumentos de custos
em seus proprios precos (PORTER, 2004; ARMANINO, 2005).

Ainda objetivando identificar o posicionamento utilizado por produtores de queijo
em Correntinho/MG para se estabelecer no mercado de atuagdo, na se¢do V sobre o poder de
barganha dos clientes APENDICE F, os produtores foram perguntados se as caracteristicas
dos seus produtos podem atrair clientes que possam buscar barganha para adquirir ou

substituir, os produtores deram as seguintes respostas:

Entrevistado 1- Sim, as caracteristicas do queijo de bafala atraem novos clientes.

Entrevistado 2- Ndo, meu produto é simples pela falta de estrutura e registro. Para
atrair outros clientes eu tinha que ter um laticinio, maquinario, embalagens com
rotulo e fazer um produto padronizado e isso é caro.

Entrevistado 3- Sim.

Entrevistado 4- Se melhorar a estrutura, tiver registro no IMA, pode atrair sim.
Como ndo tenho registro vendo pelo mesmo preco do queijo de leite de vaca.

Entrevistado 5- Sim, estd sendo muito procurado o queijo do leite de bufala. O
gueijo tem muita massa.

O queijo do leite de bufala, por suas caracteristicas, desperta o interesse de novos
clientes, contudo o produto € vendido pelo mesmo preco do queijo de leite de vaca.
Foi perguntado aos produtores qual o poder de negociacdo dos compradores

(clientes) em relacéo ao produto oferecido pela propriedade, os produtores disseram que:

Entrevistado 1- A maior quantidade produzida é vendida em Belo Horizonte através
de um intermediario com quem eu tenho grande poder de negociagdo, poque vendo
em grande quantidade. No Ponto de Venda eles que determinam o preco. Em
Correntinho eu vendo uma pequena quantidade pelo mesmo preco do queijo de
vaca.
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Entrevistado 2- Vendo a maior parte do produto para Belo Horizonte através de um
intermediario, o prego é determinado por ele.

Entrevistado 3- Consigo negociar bem com os compradores o preco que determino
guando vendo individualmente, quando vendo para o intermediario que vende em
Belo Horizonte ele é quem determina o prego.

Entrevistado 4- Os compradores, no caso é o atravessador, que compra 0s produtos
para vender em Belo Horizonte, e é ele quem determina o preco.

Entrevistado 5- Os compradores tem grande poder sobre o meu produto, pois séo
eles que determinam o prego.

Os queijos de todos os produtores sdo vendidos para um atravessador, que compra
0s produtos em grande quantidade, para revender em Belo Horizonte/MG, isso deixa 0
comprador em posicdo de poder sobre os produtores. Como o atravessador compra em grande
quantidade, consegue forgar 0s precos para baixo.

Essas respostas permitem compreender que além dos fornecedores 0s
compradores também exercem grande poder de barganha sobre os produtores. Segundo Porter
(2004) e Armanino (2005) os compradores competem com as empresas for¢cando seus precos
para baixo, e de acordo com os fatores que tornam os compradores poderosos é se estdo
concentrados ou adquire grandes volumes em relacdo as vendas do vendedor (neste caso o
produtor), ou seja, se uma grande parcela das vendas é adquirida por um determinado
comprador, isso aumenta a sua importancia nos resultados para o0 comprador.

Esse poder dos compradores se afirmar quando os entrevistados foram
perguntados o que consideram para a precificagdo do produto, as respostas dadas pelos

entrevistados foram:

Entrevistado 1- O cliente € quem determina o valor do produto. Pra eu poder colocar
preco no produto eu tinha que ter registro, uma embalagem.

Entrevistado 2- E o comprador que pde o preco. E eu vendo pelo valor que esta
sendo pago pelo comprador.

Entrevistado 3- Faco pesquisas com outros produtores e vendo por um preco um
pouco mais baixo, porque estou iniciando na produgéo desses produtos.

Entrevistado 4- O cliente é o atravessador, ele que coloca o preco. Pela falta de
registro ndo tem como eu colocar o preco. E para ter o registro é muita burocracia.

Entrevistado 5- O cliente é o atravessador, ele é quem coloca o preco.

Também foi perguntado aos produtores qual o nivel de informacdo que o
comprador (clientes) tem para exercer maior poder de barganha na aquisi¢do do seu produto,

eles responderam o seguinte:



63

Entrevistado 1- O maior conhecimento que o comprador tem do produto é sobre a
qualidade. Ele observa se o queijo estd inchado, as vezes faz teste colocando o
queijo na agua, se o queijo estiver bom deve afundar.

Entrevistado 2- Acho que ndo tem informacéo sobre o produto.

Entrevistado 3- Todos os compradores de produtos de bifalas tém conhecimento
sobre as caracteristicas dos produtos.

Entrevistado 4- O comprador conhece o produto, sabe da procedéncia.

Entrevistado 5- O atravessador tem informacéo sobre o produto, mas é a questdo da
oferta e demanda que determina o valor.

Quatro dos cinco produtores disseram que o comprador tem informacdo sobre o
produto, isso reforca o poder dos compradores, e conforme os fatores que tornam os
compradores poderosos, quando o comprador tem informacdes sobre demanda, os precos
reais praticados pelo mercado, e mesmo sobre os custos dos fornecedores, isso geralmente da
mais poder para a negocia¢do do que quando ha auséncia de informacdo (PORTER, 2004;
ARMANINO, 2005).

4.4 Barreiras limitantes na introducao da producéo de queijos de leite de bufalas no
distrito de Correntinho/MG

Conforme respostas dadas pelos produtores em questes anteriores, as principais
barreiras limitantes na introducdo da producéo de queijos de leite de bufalas relatadas por eles
sd0 a aquisicdo de terreno e de animais pois sd0 necessarios grandes investimentos
financeiros, 0 que é um ponto positivo para produtores ja estabelecidos no distrito de
Correntinho/MG, que criam uma barreira aos novos entrantes.

Segundo Armanino (2005) maioria das barreiras de entrada podem ser criadas
pelos concorrentes ja existentes no mercado, na tentativa de evitar a entrada de novas
concorrentes, investindo na diferenciacdo do produto mais do que 0 necessario, ou
aumentando a capacidade produtiva para alcancar as economias de escala.

Outra barreira relatada pelos produtores que foi a dificuldade de conseguir registro
em 6rgdo como IMA e EMATER. Com o objetivo de identificar se o registro é uma barreira,
na secdo | com questdes relacionadas ao rebanho APENDICE B, foi perguntado aos
produtores se ja houve tentativa de regulamentar a producdo de leite e derivados juntos a esses
0rgdos, e as respostas dadas forem as seguintes:
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Entrevistado 1- Nao.
Entrevistado 2- Néo.
Entrevistado 3- N3o.
Entrevistado 4- Sim.
Entrevistado 5- N&o.

Foi perguntado também se eles tém interesse em regulamentar a producdo junto a

esses 0rgaos, as respostas foram:

Entrevistado 1- Sim.
Entrevistado 2- Nao.
Entrevistado 3- Sim.
Entrevistado 4- Sim.
Entrevistado 4- Sim.

Quatro de cinco entrevistados tem interesse em regulamentar a producdo de
queijos de leite de bufala, mas apesar do interesse apenas um dos entrevistados ja procurou de
fato 6rgdos como IMA e Emater para regularizar a situagdo da produgéo de seus produtos.

Isso mostra que os produtores ndo tem conhecimento sobre etapas e
procedimentos que devem ser adotados para conseguir comercializar um produto de origem
animal com qualidade, como a Lei n® 23.157, de 18 de dezembro de 2018 dispGe sobre a
producéo e a comercializacdo dos queijos artesanais no estado de Minas Gerais e a Lei n°
13.680, de 14 de junho de 2018 que permite que produtos alimenticios de origem animal
produzidos de forma artesanal sejam identificados com o selo ARTE e comercializados em
todo o territério nacional. O registro desses produtos traria, inicialmente, aos produtores um
custo de mudanca, devido a necessidade de adequacdao da propriedade e da producdo para
obtencgéo do selo ARTE.

Os custos de mudanca podem incluir custos de um novo treinamento de dos
empregados, custo de novo equipamento auxiliar, custo e tempo para testar ou qualificar uma
nova fonte, necessidade de assisténcia técnica em decorréncia de confianca depositada no
vendedor, novo projeto do produto, ou mesmo custos psiquicos de desfazer um
relacionamento (PORTER, 2004; ARMANINO, 2005).

No entanto, o registro desses produtos permitiria aos produtores ter uma
diferenciacdo do produto, fortalecendo as barreiras que limitam a introducdo da producéo de
queijos de leite de bdfalas, e assim, aumentar a vantagem competitiva diante de possiveis
novos concorrentes. O objetivo da diferenciacdo é oferecer produtos que sejam considerados
Unicos pelos clientes, diferenciando-se dos oferecidos pelos concorrentes, deste modo, a

empresa pode cobrar pregos diferenciados, compativeis com o0s custos despendidos para
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diferenciar o produto, e obter uma margem de lucro maior que seus concorrentes e vantagem
dentro do ambiente competitivo (TORRES; SOUZA, 2011).

A estratégia de diferenciacdo objetiva convencer o consumidor de que é aceitavel
pagar mais pelo produto, por este ter uma novidade e que devido a esta novidade o produto
seja Unico ou melhor do que os produtos dos concorrentes (CHAVES; BENEDETE; POLO,
2009; TORRES; SOUZA, 2011; MARCO; GUISOLPHI; PECINATO, 2012).

5.CONSIDERACOES FINAIS

O leite, por ser um alimento complexo com altas taxas de concentracdo de macro
e micronutrientes, € um dos alimentos mais comercializados no mundo, é importante para a
nutricdo e representa grande importancia para o agronegocio brasileiro, considerando 0s
empregos gerados e a formacdo de renda. No entanto, os queijos tem se destacado pelo
aumento de vendas nos ultimos anos (EMBRAPA, 2019; RIBEIRO, 2021).

Considerando a necessidade que pequenos produtores tém em manterem uma
vantagem competitiva, ou a possibilidade de se destacarem e obterem um desempenho
superior, este estudo objetivou analisar o ambiente competitivo dos produtores de queijo no
distrito de Correntinho/MG, segundo 0 modelo de Michael Porter.

Para a pesquisa realizou-se, a principio, uma revisdo tedrica acerca dos contetidos
que abordassem o assunto. Do ponto de vista dos objetivos a pesquisa classifica-se como
exploratoria descritiva, adotou-se uma abordagem qualitativa para a obtengdo das informacdes
necessarias a conclusdo deste estudo. O procedimento adotado se deu pelo estudo de caso.
Utilizou-se uma amostra ndo probabilistica por acessibilidade, com aplicacdo de entrevistas
semiestruturadas com questdes abertas e fechadas a cinco produtores de queijo de leite de
bufalas no distrito de Correntinho/MG e observacdo ndo participante para coleta dos dados.
Os dados foram analisados a partir do modelo das cinco forcas competitivas propostas por
Michael Porter.

Em relacdo ao primeiro objetivo especifico que consiste em pesquisar 0S novos
entrantes e as vantagens competitivas no mercado de producédo de queijo de leite de bafalas no
distrito de Correntinho/MG, os resultados revelou que a principal barreira para a entrada de
novos produtores no mercado de Correntinho/MG é a necessidade de capital, tanto para

aquisicdo de terreno e animais, como também para obter registro em 6rgao de assisténcia a
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propriedade rural, e ndo existe nenhuma associacao de produtores de leite, de facil acesso, que
possibilite o fortalecimento das barreiras de entrada aos novos entrantes.

Os produtores de queijo de leite de bufala sabem que seus produtos apresentam
uma vantagem competitiva superior, se comparado com de seus concorrentes que produzem
queijos de leite de vaca, porém esse conhecimento sobre seus produtos é superficial, onde a
maioria destaca que os produtos derivados do leite de bdfalas sdo mais saudaveis, devido a
quantidade superior de proteinas, e baixo teor de gordura. Quando, na verdade o leite de
bufala apresenta alto valor nutritivo, contendo elevados niveis de gordura, proteinas e
minerais se comparado ao leite de vaca. Constatou-se ainda que, o rendimento do leite é a
principal vantagem na producdo de queijos de leite de bufala, pois o leite de bufala possui
rendimento superior na producéo de queijos se comparado ao leite de vaca.

Quanto ao segundo objetivo especifico que buscou identificar o posicionamento
utilizado por produtores de queijo em Correntinho/MG para se estabelecer no mercado de
atuacao, constatou-se que os fornecedores exercem grande poder sobre os produtores devido a
importancia dos insumos fornecidos por eles, e a variacdo de preco que esses insumos sofre,
devido a variagbes do mercado, como alta do dolar e aumento das exportacOes, e que apesar
de todos os produtores terem mais de um fornecedor ndo conseguem repassar seus custos pra
o produto final. Os produtores ndo realizam nenhuma acéao eficiente para diminuir o impacto
do poder dos fornecedores.

O queijo do leite de bufala, por suas caracteristicas, desperta o interesse de novos
clientes, contudo o produto é vendido pelo mesmo preco do queijo de leite de vaca. Os
queijos de todos os produtores s@o vendidos para um atravessador, que compra 0s produtos
em grande quantidade, para revender em Belo Horizonte, isso deixa o comprador em posicao
de poder sobre os produtores. Como atravessador compra em grande quantidade, consegue
forcar os precgos para baixo.

Além dos fornecedores os compradores também exercem grande poder de
barganha sobre os produtores. O comprador tem informagéo sobre o produto, sobre os precos
reais praticados pelo mercado e isso geralmente da mais poder para a negocia¢do do que
quando ha auséncia de informacao.

Quanto ao terceiro objetivo especifico, buscou-se avaliar barreiras limitantes na
introducdo da producdo de queijos de leite de bufala, verificou- se que as principais barreiras
limitantes na introducdo da producgéo de queijos de leite de blfalas sdo a aquisigdo de terreno

e de animais, pois sdo necessarios grandes investimentos financeiros, o que € um ponto
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positivo para produtores ja estabelecidos no distrito de Correntinho/MG, que criam uma
barreira aos novos entrantes.

Outra barreira € a dificuldade de conseguir registro em 6rgdo como IMA e
EMATER. Os produtores tem interesse em regulamentar a producéo de queijos de leite de
bufala, mas apesar do interesse apenas um dos entrevistados ja procurou de fato 6rgdos como
IMA e Emater para regularizar a situacdo da producdo de seus produtos.

Isso mostra que o0s produtores ndo tem conhecimento sobre etapas e
procedimentos que devem ser adotados para conseguir comercializar um produto de origem
animal com qualidade, como a Lei n°® 23.157, de 18 de dezembro de 2018 dispde sobre a
producdo e a comercializacdo dos queijos artesanais no estado de Minas Gerais e a Lei n°
13.680, de 14 de junho de 2018 que permite que produtos alimenticios de origem animal
produzidos de forma artesanal sejam identificados com o selo ARTE e comercializados em
todo o territorio nacional.

O registro desses produtos traria, inicialmente, aos produtores um custo de
mudanca, devido a necessidade de adequacdo da propriedade e da producéo para obtencdo do
selo ARTE. No entanto, o registro desses produtos permitiria aos produtores ter uma
diferenciacdo do produto, fortalecendo as barreiras que limitam na introducdo da producdo de
queijos de leite de bufalas, e assim, aumentar a vantagem competitiva diante de possiveis
novos concorrentes.

Diante da pesquisa constatou-se que os produtores ndo adotam nenhuma estratégia
competitiva eficiente para obterem um desempenho superior aos de seus concorrentes. Dentre
as limitacGes da pesquisa, salienta-se que por ser um assunto muito especifico, hd pouca
disponibilidade de material existente na literatura, e que pelo mesmo motivo, impossibilitou
uma maior exploragdo sobre o assunto.

Pela crescente producdo de queijos de leite de bufalas, e pela eficiéncia das
estratégias competitivas o tema pode ser mais explorado na academia. Sugere-se que outros
pesquisadores realizem estudos sobre o ambiente competitivo de produtores de queijo de leite
de bufala em outras localidades a partir de modelos estratégicos elaborados por outros

autores.



68

REFERENCIAS

ARMANINO, P. Estudo da evolucéo historica e das visées do modelo das cinco forcas de
Porter: uma aplicacdo a industria da publicidade. Dissertagdo (Mestre em Administracdo
de Empresas). 187p. Sdo Paulo. Fundacdo Getulio Vargas, Escola de Administracédo de
Empresas de Séo Paulo, 2005.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE CRIADORES DE BUFALOS, ABCB. O bufalo. 2011.
Disponivel em: https://www.bufalo.com.br/home/o-bufalo/. Acesso em 03 de jun de 2021.

ALYRIO, Rovigati Danilo. Métodos e técnicas de pesquisa em administragdo. Volume
Unico.- Rio de Janeiro: Fundacdo CECIERJ, 2009. 281p.

AMARAL, F. R. Fatores que interferem na contagem de células somaticas e constituintes
do leite de bufalas. 2005. 46 p. Disponivel em:
https://repositorio.ufmg.br/bitstream/1843/BUDB-

8BVHX®6/1/disserta__o_de _mestrado_de_fabr_cio_rodrigues_amaral.pdf. Acesso em: 25 out.
2021.

AMARAL, F. R.; et al. Qualidade do leite de bufalas: composicao. Revista Brasileira de
Reprodugéo Animal, Belo Horizonte, v.29, p.106-110, 2005.

BRASIL. Subchefia para assuntos juridicos. Lei n® 13. 680, de 14 de junho de 2018.
Brasilia, DF. 2018. Sem paginacao. Disponivel em:
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_at02015-2018/2018/lei/L13680.htm. Acesso em: 04 de
dez. de 2021.

BRASIL. Subchefia para assuntos juridicos. Decreto n° 9.918, de 18 de julho de 2019.
Brasilia, DF. 2019. Sem paginacéo. Disponivel em:
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_at02019-2022/2019/decreto/D9918.htm. Acesso em:
04 de dez. de 2021.

BRASIL. Decreto n° 48.024, de 19 de agosto de 2020. Belo Horizonte, MG. 2020. Sem
paginacao. Disponivel em: https://www.legisweb.com.br/legislacao/?id=400191. Acesso em:
04 de dez. de 2021.

BRASIL, Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento. MAPA. Cadeia produtiva
do leite vai realizar campanha nacional para estimular o consumo do produto no pais.
2021. Disponivel em: https://www.gov.br/agricultura/pt-br/assuntos/noticias/cadeia-
produtiva-do-leite-vai-realizar-campanha-nacional-para-estimular-o-consumo. Acesso em: 10
de jun. 2021.

BARBOSA NETO, J. D.; BASTIANETTO, E. Diferengas fisioldgicas entre bubalinos e
Bovinos: interferéncia na producdo. Ciéncia Animal Brasileira, [S. I.], v. 1, 2009.
Disponivel em: https://www.revistas.ufg.br/vet/article/view/7664. Acesso em: 24 jun. 2021.

BERTUCCI, J. L. de O. Metodologia basica para elaboracédo de trabalhos de coclusao de
cursos (TCC): énfase na elaboracdo de TCC de po6s-graduacgdo Lato Sensu. — 1. Ed. -. Reimp.
— S&o Paulo: Atlas, 2015.



69

CANADO, R. A Academia Militar e a cadeia de valor de Michael Porter: Contributos de
Gestao Estratégica em contexto de mudanca. 2014. Tese de Doutorado (Relatorio Cientifico
Final do Trabalho de Investigacdo Aplicada). Academia Militar. Lisboa, 2014.

CARVALHO, L.0.D de M.; LOURENCO JUNIOR, J. de B. Producio leiteira de bubalinos
como opcao para a Amazonia. In: Embrapa Amazonia Oriental-Artigo em anais de
congresso (ALICE). In: Seminario de Zootecnia da Faculdade de Ciéncias Agrarias do Para,
1., 2001, Belém, PA. Producdo leiteira na Amazonia: desafios e novas perpectivas. Belém,
PA: FCAP, 2001., 2001. Disponivel em:
https://www.alice.cnptia.embrapa.br/bitstream/doc/405463/1/Producaoleiteira.pdf. Acesso
em: 11 jun. 2021.

CAVALL, J.; PEREIRA, R. G de A. Produgdo leiteira de bufalos. Embrapa Rondonia-
Capitulo em livro técnico (INFOTECA-E), 2020. Disponivel em:
https://core.ac.uk/download/pdf/339923064.pdf. Acesso em: 03 jun. 2021.

CHAVES, S.; BENEDETE, T.; POLO, E. Estratégias genéricas: um estudo evolutivo e
comparativo de trés visdes. Internext — Revista Eletronica de Negocios Internacionais da
ESPM, Séo Paulo, v. 4, n. 2, p. 101-118, jul./dez. 2009.

COLLIS, J.; HUSSEY, R. Pesquisa em administracdo: um guia pratica para alunos de
graduacao e pds-graduacdo. Trad. Lucia Simonini.- 2.ed.- Porto Alegre: Bookman, 2005.

EMPRESA DE ASSISTENCIA TECNICA E EXTENSAO RURAL DO ESTADO DE
MINAS GERAIS. EMATER. Governador assina decreto que regulamenta producéo e
comercializacédo de queijos artesanais. 2020. Disponivel em:
https://www.emater.mg.gov.br/portal.do/site-noticias/governador-assina-decreto-que-
regulamenta-producao-e-comercializacao-de-queijos-
artesanais/?flagweb=novosite_pagina_interna&id=25119. Acesso em: 02 dez. 2021.

EMPRESA BRASILEIRA DE PESQUISA AGROPECUARIA, EMBRAPA. O mercado
consumidor de leite e derivados. Juiz de Fora, 2019. Disponivel em:
https://ainfo.cnptia.embrapa.br/digital/bitstream/item/199791/1/CT-120-
MercadoConsumidorKennya.pdf. Acesso em: 02 dez. 2021.

FELINI, R. B. Bubalinos leiteiros: alternativa para diversificar a propriedade rural. 2013.
Disponivel em: https://lume.ufrgs.br/handle/10183/87423. Acesso em: 25 out. 2021.

FOOD AND AGRICULTURE ORGANIZATION OF THE UNITED NATIONS, FAO.
Sistemas de pecuaria. Disponivel em: http://www.fao.org/livestock-systems/global-
distributions/buffaloes/es/. Acesso em: 22 jun. 2021.

FRANCA, P. E. S. de. A contribuicéo do modelo das cinco forcas de Porter para a Blume
Alimentos no estado do Rio de Janeiro. Trabalho de Concluséo do Curso (MBA
Administracdo Estratégica). Rio de Janeiro, 2019.

GIL, A. C. Métodos e técnicas de pesquisa social. 52 Edi¢do. Sao Paulo: Atlas
S.A., 1999.

, A. C. Métodos e técnicas de pesquisa social.-6. Ed. — S&o Paulo: Atlas, 2008.



70

GONCALVES, O. Caracteristicas de cria¢des de bufalos no Brasil e a contribuicéo do
marketing no agronegdécio bubalino. Tese. (Area de concentracdo: Qualidade e
Produtividade Animal). 130p. Pirassununga. USP, 2008.

HUHN, S. et al. Aproveitamento do leite de bifala em produtos derivados. In: Embrapa
Amazonia Oriental-Artigo em anais de congresso (ALICE). In: SIMPOSIO DO
TROPICO UMIDO, 1., 1984, Belém, PA. Anais... Belém, PA: EMBRAPA-CPATU, 1986. v.
5, p. 265-269., 1986. Disponivel em:
https://www.alice.cnptia.embrapa.br/bitstream/doc/394678/1/CPATUDo0c36v5P265.pdf.
Acesso em: 25 out. 2021.

LOIOLA, E.; LIMA, J. B. Avaliagdo das condices de competitividade dinamica da cadeia
brasileira do leite. XXI1 ENC;ONTRO NACI~ONAL DA ASSOCIAQAQ NACIONAL
DOS PROGRAMAS DE POS-GRADUACAO EM ADMINISTRACAO, 1998.

MAGRETTA, J. Entendendo Michael Porter: o guia essencial da competicédo e
estratégia.[traducdo Carlos Szlak]. S&o Paulo: HSM, 2012.

MARCO, R. A. de; GUISOLPHI, G.; PECINATO, R.. Estratégias Competitivas das
Concessionarias de Veiculos Leves e Novos: Uma Analise a Luz das Estratégias Geneéricas
De Porter (1986). Revista de Administragéo, v. 10, n. 18, p. 44-53, 2012.

MARQUES, J. R. F. et al. Cria¢édo de bufalos. Servigo de Producédo de Informacéo. Brasilia,
DF: Embrapa-SPI; Belém, PA: Embrapa-CPATU, 1998. Disponivel em:
http://www.infoteca.cnptia.embrapa.br/infoteca/handle/doc/100667. Acesso em: 17 de dez.
2021.

MAXIMO, W; VILELA; P. R. Selo ARTE vai beneficiar 170 mil produtores de queijos
artesanais. Agéncia Brasil. 2019. Disponivel em:
https://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2019-07/selo-arte-vai-beneficiar-170-mil-
produtores-de-queijos-artesanais. Acesso em: 03 de dez. 2021.

MOORI, R. G; ZILBER, M. A. Um estudo da cadeia de valores com a utilizacao da analise
fatorial. Revista de Administracdo contemporanea, v. 7, p. 127-147, 2003.

PAZUCH, C. M.; BERGHAUSER, N. A. C. A cadeia de valor (social) em uma cooperativa:
Um estudo de caso. Revista Espacios, v.38, n. 9. p.22, 2017.

PORTER, M. E. Estratégia competitiva: técnica para analise de industria e da concorréncia.
Traducéo Elizabeth Maria de Pinho Braga. - 2.ed. — Rio de Janeiro: Elsevier, 2004 — 32
Reimpressao.

PRODANOV, C. C.; FREITAS, E. C. Metodologia do trabalho
cientifico:Métodos e técnicas da pesquisa e do trabalho académico. 2. Ed.-Novo
Hamburgo: Feevale, 2013.

RACHIK, S. M. Producéo de leite de bafalas: Fazenda S&o Jodo da Barra. 2018. Trabalho
de Conclusdo do Curso (Graduagdo em Zootecnia) - Universidade Federal de Mato Grosso —
Cuiab4, 2018.


http://www.infoteca.cnptia.embrapa.br/infoteca/handle/doc/100667

71

RIBEIRO, T. L. Cadeia produtiva do leite de vaca: revisao de literatura. 2021. Trabalho de
Concluséo de Curso (Administracdo) - Universidade Estadual Paulista Faculdade de Ciéncias
Agrérias e Veterinaria - Sdo Paulo, Jaboticabal, 2021.

RICCI G. D.; DOMINGUES P. F. O leite de bufala. Revista de Educagdo Continuada em
Medicina Veterinaria e Zootecnia do CRMV-SP. Journal of Continuing Education in
Animal Science of CRMV-SP. Sdo Paulo: Conselho Regional de Medicina Veterinaria, v.
10, n. 1 (2012), p. 14-19, 2012.

ROSA, B. R. T. et al. Introducéo de bufalos no Brasil e sua aptiddo leiteira. Revista cientifica
eletronica de medicina veterinéria, v. 8, p. 1-6, 2007.

SALES, A. S. Avaliacdo de uma empresa do setor grafico a partir do modelo das Cinco
Forcas de Porter. Monografia apresentada ao curso de Administracdo, Universidade
Estadual da Paraiba-UEPB, Jodo Pessoa, Brasil, 2011.

SECRETARIA DE ESTADO DE ESTADO DE AGRICULTURA, PECUARIA E
ABASTECIMENTO, SEAPA. Resolucdo SEAPA n° 24, de 08 de agosto de 2019. Belo
Horizonte, MG. 2019. Disponivel em:

https://docs.wixstatic.com/ugd/96b793 _c0e08c80d2a64111ab2df91e621b5ac6.pdf?index=true
. Acesso em: 04 de dez. de 2021.

SECRETARIA DE ESTADO DE AGRICULTURA, PECUARIA E ABASTECIMENTO,
SEAPA. Bubalinocultura. Belo Horizonte, 2020. Disponivel em:
http://www.reformaagraria.mg.gov.br/images/documentos/bubalinocultura_nov_2020[1].pdf.
Acesso em: 08 jun. 2021.

SILVA, G. C,; RIBEIRO, L. F. Os bubalinos no Brasil e a Producéo de leite. Revista GETEC,
v.10, n.26, p.42-50, 2021.

SILVA, J. D. Bebida lactea elaborado a partir do soro do leite de bufala: revisdo
integrativa. 2019. Trabalho de Concluséo de Curso (Bacharel em Nutri¢cdo) — Universidade
federal de Pernambuco Centro Academico de Vitoria de Santo Antdo — Pernambuco, Santo
Antdo, 2021.

SILVA, M. F.de O.; SILVA, J. F. da; MOTTA, L. F. J. da. A vantagem competitiva das
nacdes e a vantagem competitiva das empresas: o que importa na localiza¢do?. Revista de
Administracdo Puablica, v. 46, p. 701-720, 2012.

SILVEIRA, H. H. da. Analise do posicionamento da empresa “Havan tecidos da moda
Ltda"- Um estudo de caso frente as cinco forgas competitivas de Michael Porter. 2000.
Monografia (Curso de Graduacdo em Ciéncias Econémicas) — Universidade Federal de Santa
Catarina — Floriandpolis, 2000.

TAVARES, M. C.; CERCEAU, J. Competicdo, cluster e 0 modelo diamante: um estudo
exploratério com empresas brasileiras. ENCONTRO NACIONAL DOS PROGRAMAS
DE POS-GRADUACAO EM ADMINISTRACAO, v. 25, p. 1-14, 1999.



72

TEIXEIRA, C. H.; CARVALHO, D. E. de; FELDMANN, P. R. A internacionalizacdo da JBS
e uma discussao sobre o Diamante de Porter. Future Studies Research Journal: Trends and
Strategies, v. 2, n. 1, p. 175-194, 2010.

TEIXEIRA, L. V.; BASTIANETTO, E.; OLIVEIRA, D. A. A. Leite de bufala na industria de
produtos lacteos. Revista Brasileira de Reproducdo Animal, Belo Horizonte, v.29, n.2,
p.96-100, 2005.

TORRES, M. C. G. et al. Cadeia de valor: Os beneficios do alinhamento entre a estratégia
governamental e a operacionalizacdo de seus processos. VI Congresso Consad de Gestdo
Publica. Brasilia, 2013.

TORRES, R. P.; SOUZA, M. A. F. de. A dindmica do mercado farmacéutico brasileiro
segundo o modelo das estratégias genéricas de Porter. Sociedade, Contabilidade e Gestao, V.
5,n. 3, 2011.

VASCONCELOQS, G. M. A. dos S. Aceitacéo e intencao de compra do queijo tipo coalho
de buafala e de vaca no municipio de Areia-PB. 2016.

VENTURINI, K. S.; SARCINELLI, M. F.; SILVA, L. C. da. Caracteristicas do leite. Boletim
Técnico, Universidade Federal do Espirito Santo, Pro-Reitoria de Extenséo, Programa
Institucional de Extenséo, PIE-UFES, v. 1007, n. 6, 2007.

VERRUMA, M. R.; SALGADO, J. M. Analise quimica do leite de bufala em comparacéo ao
leite de vaca. Scientia Agricola, v. 51, p. 131-137, 1994.

VIEIRA, J. N.; et al. Bubalinocultura no Brasil: Short communication. PUBVET, Londrina,
V.5, N. 2, Ed. 149, Art. 1003, 2011.

WATTIAUX, M. A. Composicdo do leite e seu valor nutricional. Universidade do Leite:
Instituto Babcock para Pesquisa e Desenvolvimento da Pecuéria Leiteira
Internacional/University of Wisconsin-Madison, 2014.

YIN, R. K. Estudo de caso: planejamento e métodos. Trad. Daniel Grassi — 2.ed.- Porto
Alegre: Bookman, 2001.

ZANELLA, L. C. H. Metodologia de estudo e de pesquisa em administracao.
Florianopolis: Departamento de Ciéncias da Administracdo / UFSC; [Brasilia]: CAPES:
UAB, 2009. 164p.: il.



73

APENDICE A - Inicio da bubalinocultura no distrito de Correntinho/MG

O Sr. José Maria de Pinho, pai do entrevistado Elcio Carlos de Pinho, proprietario da
Fazenda Gaiola situada no Corrego dos Leites distrito de Correntinho, pertencente a cidade de
Guanhdes/MG tinha um amigo na cidade de Agua Boa/MG que criava bafalos. Em 1991 em
uma visita a sua propriedade ele recomendou que o Sr. José Maria comecasse a criar bufalos,
de acordo com ele a propriedade era adequada pela existéncia de tanques, 0 que torna o
ambiente propicio para a criacdo desses animais. E os tanques ndo eram na divisa do terreno,
iISSO era um ponto positivo, pois se os tanques fossem na divisa, 0s donos dos terrenos
vizinhos podiam néo gostar pelo fato do bufalo sujar a &gua ao entrar nela.

O Sr. José Maria decidiu comprar seis bezerras de bufalas e colocar em sua fazenda.
Quando os animais cresceram e tiveram sua primeira cria, ele retirou quatro litros de leite do
animal na primeira ordenha, adicionou coalho ao leite para fazer um queijo e percebeu que a
partir da reacdo do coalho foi produzida uma massa em quantidade significativa com pouco
soro. Apos enformar, viu que o queijo do leite de bufala era bem semelhante ao tamanho do
queijo de leite de vaca com uma quantidade bem menor de matéria-prima.

Pela caracteristica do rendimento do leite das bufalas o Sr. José Maria comegou a
introduzir mais animais na sua fazenda, e assim atrair o interesse de outros produtores de
Correntinho/MG pela producdo desses animais. Ao longo do tempo, o Sr. José Maria foi
substituindo suas vacas pelas bufalas, e tornar sua propriedade 100% dedicada a criacdo dos

bufalos.



APENDICE B - Roteiro de entrevista com informagcdes sobre o rebanho de buafalos
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SECAO I - INFORMACOES SOBRE O REBANHO

1. Quantos animais tém em sua propriedade?

2. Qual a quantidade de leite produzida?

3. Qual o tipo de manejo?
a) ( ) Extensivo

b) ( ) Intensivo

c) ( ) Semi-extensivo

4. Existe algum complemento na alimentacao?
a) () Pastagem

b) ( ) Silagem

c) ( ) Sal mineral

d) ( )Racdo

5. E realizado inseminagio?
a) ()Sim
b) ( ) Néo

6. Existe cultura de vacinagédo dos animais?
a) ()Sim
b) ( ) Néo

7. Quais vacinas sdo aplicadas?

8. A propriedade, bem como os animais recebe assisténcia técnica?
a) ( )Sim
b) ( ) Néo

9. Qual assisténcia técnica?
a) () Médico Veterinario
b) ( ) Engenheiro Agronomo
c) () Outro

d) ( ) Né&o recebe assisténcia

10. Qual o tipo de ordenha?
a) () Manual
b) ( ) Mecénico
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11.Ja houve tentativa de regulamentar a producdo de leite e derivados junto a Orgéos
como IMA (Instituto Mineiro de Agropecuaria) e Emater (Empresa de Assisténcia
Técnica e Extensao Rural)?

a) ()Sim

b) ( ) Néo

12. Tem interesse em regulamentar a producdo junto a esses 6rgdos?
a) ()Sim
b) ( ) Nao
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APENDICE C - Roteiro de entrevista com informagdes sobre as cinco forcas de Michael

Porter - Ameaca dos novos entrantes

SECAO Il - AMEACA DOS NOVOS ENTRANTES

1. Que fatores dificultam ou impedem que de novos produtores de leite e queijo de

bafala entrem no mercado de Correntinho?

2. As barreiras de entrada criadas por alguns produtos podem explicar a criagédo de
associacOes de produtos de leite de vaca, ou ndo ha associacao do produtor de leite de

vaca que fortaleca essa barreira?

3. Vocé percebe o interesse de outros produtores pela producdo leiteira bubalina, em

Correntinho, devido as suas vantagens competitivas na producéo deste produto?




77

APENDICE D - Roteiro de entrevista com informagdes sobre as cinco forcas de Michael

Porter — Rivalidade entre os concorrentes

SECAO IIl - RIVALIDADE ENTRE OS CONCORRENTES

1. Quais sdo os principais produtores diretos, ou seja, produtores que vocé hoje conhece

na regido, que produz em quantidade semelhante?

2. Quais sdo os principais produtores indiretos, ou seja, produtores que vocé hoje

conhece na regido, que produz em quantidade inferior ou superior a sua

3. Quais sdo os principais produtores de leite de bufala que vocé hoje conhece na

regido?

4. Quais caracteristicas os produtos derivados do leite de bdfala apresentam que podem

impactar na comercializagdo dos derivados do leite de vaca?
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APENDICE E - Roteiro de entrevista com informagcdes sobre as cinco forcas de Michael

Porter - Ameaca de Produtos substitutos

SECAO IV - AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS

Vocé vé importancia em produtos substitutos derivados do leite de bufala como:
queijo tipo minas padrdo (fresco), queijo tipo Frescal, ricota fresca em pasta,
mucarela, tranga, manta?

() Nao é importante

() As vezes importante

I11. () Moderado
IV.( ) Importante

V.

() Muito importante

Quais produtos mencionados na questdo anterior vocé vé uma ameaga de substituicdo

ao seu produto?

Que tipo de vantagem os produtos substitutos derivados do leite de bufala levam em

relagéo aos de leite de vaca?

Quais sdo as desvantagens dos produtos substitutos derivados do leite de bdfala levam
em relacéo aos de leite de vaca?
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APENDICE F - Roteiro de entrevista com informag@es sobre as cinco forcas de Michael

Porter — Poder de barganha dos clientes

SECAO V - PODER DE BARGANHA DOS CLIENTES

1. As caracteristicas de seu produto podem atrair clientes que possam buscar barganha

para adquirir o seu produto, ou substitui-lo?

2. O que voceé considera para a precificacdo do seu produto?

3. Vocé se preocupa com a opinido dos clientes a respeito de seus produtos?
I. ( ) Nunca

Il. ( ) Raramente

1. () Eventualmente

IV.( ) Frequentemente

V. () Muito frequente

4. Qual é o poder de negociacdo dos compradores (clientes) em relacdo ao produto
oferecido em sua propriedade?

5. Qual é o nivel de informacdo que o comprador (clientes) tem para exercer maior

poder de barganha na aquisicao do seu produto?
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APENDICE G - Roteiro de entrevista com informagcdes sobre as cinco forcas de Michael

Porter- Poder de barganha de fornecedores

SECAO VI - PODER DE BARGANHA DE FORNECEDORES

1. Em caso de troca de algum fornecedor, consegue manter a mesma qualidade e

desempenho dos animais?

2. Em relacéo a sua producéo vocé acredita que os fornecedores tem grande poder sobre

vocé? Como vocé avalia esse poder?

3. Quais sdo os fatores que determinam o poder dos fornecedores em relacdo a sua

producéo?

4. Que acdes empresariais sdo implantadas para tentar diminuir o impacto deste poder

dos fornecedores?

5. Existe alguma relagéo entre os precos dos fornecedores e o prego no Ponto de Venda

(PDV) em relacdo a sua producao?
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ANEXO A — Modelo de Carta de Apresentacéo

MINISTERIO DA EDUCACAOD

SECRETARIA DE EDUCACAO PROFISSIONAL E TECNOLOGICA
INSTITUTD FEDERAL DE EDUEAI.;.i.ﬂ. CIENCIA E TECNOLOGIA DE MINAS GERAIS
Campus Sao Jodo Evangelista
Direcdo Geral
Departamento de Desenvelvimente Educacional
Coordenacdo Geral de Graduacdo e Pds-Graduac ao
Coordenacdo do Curso de Bacharelade em Administracas
Avenida Primeire de Junho, 1043 - Balrro Centro - CEF 39705-000 - Sdo Jodo Evangelista - MG
- www. Ifmg.edu_br

CARTA DE APRESENTAGCAO

Prezado Produtor,

Por meio desta apresentamos a académica Adnare Kelly Cardoso, do 82
semestre do Curso de Bacharelado em Administracao, devidamente
matriculada nesta instituicdo de ensino, que esta realizando a pesquisa intitulada
“Consequéncias da Producao de queijos de leite de bdfalas (Bubalus bubalis) no
distrite de Correntinho-MG".

Vimos por meio desta solicitar sua autorizacao para execugao e coleta de
dados em sua instituicdo, gue sera realizada por meio de entrevista, fotos da
propriedade, dos animais e coletados dados da producio de leite e queijo.

Queremos informar que o carater ético desta pesquisa assegura o sigilo das
informacdes coletadas e garante, também, a preservacio da identidade e da
privacidade da instituicao e do profissional entrevistado.

Ainda queremos dizer-lhe gue uma das metas para a realizagao deste estudo &
o comprometimento desta pesquisadora em possibilitar, aos entrevistados, um
retorno dos resultados da pesquisa. Por outro lado, solicitamos-lhes, aqui, permissao
para a divulgacdo desses resultados e suas respectivas conclusées, em forma de
pesquisa preservando sigilo e ética.

Agradecemos vossa compreensdo e colaboragao no processo de
desenvolvimento deste futuro profissional e da pesquisa cientifica em nossa regido.
Colocamo-nos a vossa disposigao no IFMG - Campus Sao Jodo Evangelista ou outros
contatos, conforme segue:

Celular do Professor Orientador: (38)9 99917006 E-mail: andre.coelho@ifmg.edu.br

Sendo o gue tinhamos para o momento, agradecemos antecipadamente.

Prof2. Me André Geraldo da Costa Coelho
Orientador

Autorizacdo do Produtor



Nome Completo

Vocé autoriza coletar dados por meio de entrevista, fotos da
propriedade, dos animais e coletados dados da producao de leite e
queijo. para a pesquisa “Consequéncias da Producao de queijos de leite
de biufalas (Bubalus bubalis) no distrito de Correntinho-MG"?

( )Sim
( )Nao

Assinatura do Produtor

Correntinho - MG de de 2021

530 Jodo Evangelista,01 de dezembro de 2021.
| ,-ei] Documento assinado eletronicamente por André Geraldo da Costa
Sl [j Coelho, Professor, em 01/12/2021, as 09:57, conforme art. 1%, lll, "b", da
eletronica Lei 11.419/2006.

; {Tﬂ_ﬁm A autenticidade do documento pode ser conferida no site
: e o3 https://sei.ifmg.edu.br/consultadocs informando o codigo verificador
1024712 e o codigo CRC 40B9B2C3.
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