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1 INTRODUCAO

Mudangas econdmicas significativas tém se acelerado desde 1970 e, particularmente, a partir da
década de 90. Uma das mais importantes mudancas é o processo de globalizacdo. Este fendmeno
envolve internacionalizagéo, crescente instabilidade dos mercados, competi¢éo intensiva, baseada
em qualidade, variedade e precos acessiveis. O processo de globalizacdo da economia tem
impulsionado diversas empresas brasileiras em direcdo ao mercado internacional e esta é uma
realidade que surge inclusive para pequenas empresas.

As oportunidades s&o maiores porque o movimento em diregdo ao mercado livre abriu muitos
mercados nacionais outrora protegidos. O potencial para exportagdo e para o investimento direto no
exterior ampliou-se. O ambiente tornou-se mais complexo, pois as empresas tém deparado com
novos desafios ao realizar negocios em paises com culturas radicalmente diferentes e ao coordenar
operagOes dispersas globalmente.

Esse fendmeno tem caracterizado um aumento da competicdo entre as empresas, a medida que
economias nacionais abrem-se aos investimentos externos e novos concorrentes entram nos
diferentes mercados (Oliveira et al, 1999).

A globalizacdo ndo sO exige presenca nos mercados chaves, mas também aumento da
produtividade, redugdo de custos, melhoria da qualidade dos produtos, investimentos na
qualificacdo dos funcionarios e desenvolvimento de novas tecnologias. Porém, em geral, o
incremento da competitividade e a onipresenca em diversos mercados sao atividades muito onerosas
para a maioria das empresas (Klotzle, 2002). Buscando adaptar-se a essa nova realidade, empresas,
muitas delas concorrentes, tém recorrido a aliancas como forma de viabilizar essa nova estratégia de
internacionalizagao.



Fabricantes de cachaca artesanal de Minas Gerais visualizaram no mercado internacional novas
oportunidades e decidiram se unir para potencializar um processo de internacionalizagéo. Este
estudo pretende, portanto, compreender como tem ocorrido 0 processo de internacionalizagdo desse
grupo de empresas, com vistas as estratégias utilizadas.

2 CONTEXTUALIZACAO

A cachaca artesanal ou de alambique de cobre € bebida tradicional brasileira, originaria do século
XVII, durante o ciclo histérico da cana-de-agtcar. Em 1988, a produgdo de cachaca em Minas
Gerais recebeu uma importante alavancada para a elevagdo de seu padréo e qualidade.

Um grupo de destiladores de cachaca criou a AMPAQ — Associacdo Mineira dos Produtores de
Cachaca de Qualidade, em parceria com o INDI - Instituto de Desenvolvimento Industrial de Minas
Gerais. A AMPAQ dedica-se a pesquisa e disseminacdo de informacbes cientificas e
biotecnoldgicas, além de investir na definicdo de normas para regulamentacdo da produgdo do
destilado da cana-de-aglcar em alambiques de cobre. Atualmente, tais normas sdo seguidas pelos
300 produtores filiados a essa associagéo.

O Estado de Minas Gerais € o lider brasileiro de producéo de cachaga de alambique. Todo ano, s&o
produzidos 150 milhdes de litros desta bebida, por 8.500 pequenos produtores, representando
20.000 empregos diretos e 400.000 indiretos.

Em sintonia com a AMPAQ, e obedecendo as normas de qualidade exigidas para a certificagdo por
meio do selo de garantia de qualidade, foi criada, em 1999, a Cooperativa da Cachaga —
COOCACHACA, centrada numa politica de promocéo e comercializagéo da cachaga de alambique.

Formou-se, também, em Minas Gerais, a Associacdo das Empresas Mineiras Exportadoras de
Cachaca — COMEC. A associagdo é formada por 10 produtores de cachaca artesanal com elevado
padrdo de qualidade, que estéo se organizando para internacionalizar seus produtos.

Enfim, a cachaga, que era um produto de consumo doméstico e culturalmente voltado as classes
sociais mais baixas, vem mudando esse conceito de produto em dire¢édo a um mercado global.

3 INTERNACIONALIZACAO COMO ESTRATEGIA

3.1 Internacionalizagdo: conceito e modelos

O termo internacionalizagdo tem sido compreendido praticas das empresas voltadas para atividades
externas as fronteiras do pais de origem. Welch & Luostarinen (1988) enriqueceram a definicéo,
entendendo internacionalizagdo como agdes no sentido de ampliar o envolvimento das organizagdes
em operacdes internacionais.

Beamish, citado por Coviello & McAuley (1999), desenvolveu uma definicdo de
internacionalizagdo considerada por estes autores mais holistica, considerando-a como um processo
pelo qual as empresas ampliam o conhecimento em relagdo as influéncias diretas e indiretas das
transacOes internacionais para o futuro, e estabelecem e conduzem transa¢es com outros paises.



Primeiramente, a definicdo de Beamish integra a aprendizagem interna da organizagdo em fungéo
de seus padrdes de investimento. Segundo, ao considerar internacionalizagdo como um processo,
agrega ao conceito dinamismo e tendéncia evolucionaria. Terceiro, a internacionalizacdo ndo se
restringe as exportagdes ou investimentos externos, ou seja, considera-se, também, internacionalizar
para dentro do pais-sede — importacdo. Finalmente, a definicdo reconhece que durante o processo de
internacionalizacdo, relacionamentos firmados por meio das transagdes podem influenciar a
expansdo da empresa em direcdo a outros paises. Este estudo reconhece esta definicdo como mais
apropriada para compreensao dos resultados alcangados.

Apesar dos estudos de internacionalizagdo avangarem desde a década de 70 (Lamb & Liesch, 2002),
apenas recentemente, o debate tedrico sobre internacionalizagdo tem focado mais profundamente
fatores especificos das pequenas empresas. A literatura classica sobre o tema considera
implicitamente as grandes empresas como objeto de anélise. Entretanto, uma série de estudos tem
enfatizado o tamanho como aspecto secundario para a competitividade externa das pequenas
empresas, primeiro em funcdo de sua crescente contribuicdo a balanca comercial de seus
respectivos paises e, segundo, porque, na préatica, as vendas externas desse nicho de empresas ndo
tém sido afetadas pelo seu tamanho (De Chiara & Minguzzi, 2002).

No entanto, barreiras apresentam-se no processo de internacionalizacdo. Masurel (2001) identifica
algumas: dificuldades na formagéo de parceiros externos, de competéncias e experiéncias gerenciais
e de obtencéo de informagdes.

Em funcgdo dessas barreiras, Johanson & Wiedersheim-Paul (1988) identificam que o processo de
internacionalizacdo tende a ocorrer de forma incremental, isto €, como a lacuna de conhecimento
sobre o mercado estrangeiro é um grande obstaculo ao processo, as empresas minimizam as
dificuldades aprendendo gradativamente por estagios de internacionalizagéo.

Como as firmas obtém expertise, & medida que exercitam a internacionalizacdo, acabam por buscar
a expansdo na forma de circulos concéntricos em direcdo aos paises que sdo fisicamente e
culturalmente mais distantes e passam a requerer maior alocacdo de recursos. A variavel
explanatoria fundamental nos modelos de processo de internacionalizacdo € o conhecimento
experimental do mercado (Manolova et al, 2002).

Diversos estudos tém classificado diferentes tipos e estagios de internacionalizacéo. Os estagios de
internacionalizacdo oferecem diferentes significados a alocacdo de recursos, e & geracdo de
diferentes experiéncias e informagdes para as empresas no tocante ao mercado alvo. As empresas, a
medida que se envolvem mais intensamente dentro dos estagios de internacionalizacéo tendem a
ampliar a alocagéo de recursos e o conhecimento sobre o mercado. Optou-se neste estudo pela
classificacdo de Johanson & Wiedersheim-Paul (1975) que distingue quatro estagios: atividades de
exportacdo irregulares, exportacdo via representantes, vendas por subsidiérias e a transferéncia da
producdo para o pais de destino. Para o estudo em questdo o foco é o estagio de exportacéo.

A estratégia de exportagéo € adotada por muitas empresas de manufatura que iniciam sua expanséo
global. Exportar ajusta, no caso das pequenas empresas, suas competéncias ao oferecer um maior
nivel de flexibilidade e minimizar os recursos comprometidos, além de limitar a exposi¢do da
empresa aos riscos do negocio. Exportar pode ser ainda uma construgdo para o crescimento e
aumento da lucratividade da empresa. Entretanto, no geral, h& uma minoria de empresas
correntemente engajadas em qualquer tipo de atividade de exportagéo.



Os obstéculos a exportagdo, no tocante as pequenas empresas, surgem basicamente de trés formas.
Primeiramente, exportar a partir do pais-sede da empresa pode ndo ser apropriado se 0S outros
paises oferecem custos locais para se fabricar o produto. Segundo, o0 processo de exportacdo pode
ser economicamente inviabilizado ao gerar altos custos de transporte relacionados as deseconomias
de escala. Enfim, os paises-alvo da exportacdo podem impor barreiras alfandegérias insustentaveis
a0 processo.

Em um processo de internacionalizacéo, além dos estagios, ha que se considerar algumas dimensdes
especificas que interferem no seu resultado (Welch & Luostarinen, 1988). Primeiramente, as
empresas tendem a aprimorar 0 processo produtivo (know-how) para atender o mercado externo,
principalmente no que diz respeito & qualidade e ao atendimento as normas ambientais. Segundo, a
medida que as empresas se envolvem em operagdes internacionais, elas tendem a expandir sua
atuacéo em profundidade - agregando valor - e diversidade - ampliando o mix, mudando o conceito
de produto ou expandindo e criando linhas novas de produtos. Terceiro, hd uma tendéncia priméria
das organizagdes em aproximar de mercados que oferecem maior simplicidade e similaridade no
campo politico, cultural e econémico, além de menor custo de acesso.

Outra dimensédo a considerar é a estrutura organizacional' influenciando na definicdo do grau de
internacionalizacdo da empresa. A estrutura organizacional claramente definida permite maior
previsibilidade das ag0es, pois as tarefas, a autoridade e a responsabilidade estdo devidamente
alocadas. Neste sentido, os recursos humanos envolvidos no processo, também, interferem
sensivelmente no inicio e manutengdo dos estagios de internacionalizagdo. A fungdo recursos
humanos é, particularmente, critica para a implementacédo de joint ventures, licenciamentos" e
projetos de cooperagdo, com resultados positivos. Pessoal treinado e com a visdo para 0 mercado
permite melhor padronizacdo dos processos e manutencdo dos critérios de qualidade exigidos pelo
mercado externo.

Particularmente, estudos indicam que habilidades gerenciais e percepc¢des do ambiente séo as mais
importantes dimensdes de capital humano. Espera-se que empreendedores ou executivos com
experiéncia em atividades internacionais ou detentores de rede de relacionamentos pessoais fortes
tendem a possuir habilidades necessérias para a conducdo de negdcios internacionais. Consistente
com esse argumento, acredita-se que empreendedores ou executivos com percepgdes positivas do
ambiente internacional tendem a ser mais desejosos pela internacionalizacdo de seus proprios
negacios (Pope, 2002).

Por fim, o avanco do processo de internacionalizacdo tende a ampliar a demanda por recursos
financeiros. A natureza e a extensdo das atividades financeiras das empresas voltadas para as
operagdes internacionais séo indicadores do grau de internacionalizagao.

Com o objetivo de tornarem solidas as dimensdes citadas, as pequenas empresas tém procurado
associarem-se. Compreendendo a importancia dessas aliancas formadas, Rezende (2002) reforca
que os processos de internacionalizacdo podem ser explicados por relacionamentos desenvolvidos
(...). Estes relacionamentos s@o usualmente construidos de maneira incremental a medida que os
atores ajustam expectativas, mudam atitudes e ampliam suas bases de conhecimento com o
decorrer do tempo.



3.2 Aliancas estratégicas: classes e modelos

Klotzle (2002) salienta a inexisténcia de definicbes universalmente aceitas sobre o que constitui
uma alianca estratégica. No entanto, Teece (1992) desenvolveu conceito mais abrangente. Aliangas
estratégicas seriam acordos nos quais dois ou mais parceiros dividem o compromisso de alcangar
um objetivo comum, agregando capacidades e recursos e buscando coordenacdo das atividades.
Uma alianga estratégica implica, muitas vezes, em operac@es diversas como: atividades conjuntas
de Pesquisas e Desenvolvimento, transferéncia mutua de tecnologia, concessdo de direitos
exclusivos de produgdo e venda e acordos de cooperacdo na &rea de marketing. Aliancas
estratégicas podem ou ndo envolver participacdo acionéria.

Lorange & Roos (1996) ampliam o conceito e classificam as aliangas estratégicas em:
comprometidas em longo prazo, cooperagdo baseada em projeto e cooperagdo baseada em
investimento de capital a longo prazo. A partir desta classificagcdo, pode-se distribuir as aliancas
estratégicas em negocios internacionais, com base na teoria do custo de transacdo, em um
continuum/escala, conforme figura 1:

O lado esquerdo da escala representa a integragdo total das atividades dentro da organizacdo.
Arranjos de propriedade conjunta podem representar um grau menor de integragdo. VArios tipos de
empreendimentos cooperativos formais e informais representam etapas ao longo do caminho em
direcdo a niveis ainda menores de integracdo vertical. Ao final do lado direito da escala continua
encontra-se 0 mercado em que se é livre para trocar bens e servigos. N&o h& qualquer integragdo
vertical. As aliangas estratégicas podem ser definidas como empreendimentos de risco ao longo
dessa escala. Da esquerda para direita da escala, apresentam-se as seguintes opgOes: fusdes e
aquisicbes, participacdo societdria, joint venture, empreendimento cooperativo formal e
empreendimento cooperativo informal.

Lorange & Roos (1996) identificam uma outra forma de caracterizar as aliangas estratégicas com
base em quatro modelos fundamentados nos seguintes aspectos: como séo alocados 0s recursos,
qual é o tipo de relagdo existente entre os atores e de que forma s&o avaliados os resultados da
alianca.

Os modelos de aliancas sdo: a alianca provisdria, a alianca estratégica do tipo consorcio, joint
venture baseada em projetos e joint venture plena. Tem-se uma alianga proviséria ou acordo
provisorio quando as empresas-mée alocam poucos recursos, de maneira temporéria, buscando
finalmente o seu retorno integral. A relacdo € estabelecida entre uma grande e uma pequena
empresa. Dessa forma, é importante examinar a compatibilidade de recursos, as tecnologias e 0s
outros recursos necessarios. E estratégico, também, antecipadamente, definir a distribuicdo das
tarefas. Os resultados da alianga provisoria sdo medidos pelo alcance dos objetivos como
desenvolvimento de uma tecnologia especifica ou conquista de um novo segmento de mercado. Os
objetivos sendo alcangados, a alianga tende a se extinguir.

Nas aliancas estratégicas do tipo consdrcio, 0s recursos sdo, geralmente, mais volumosos e
diversificados, o que permite maior flexibilizagdo em diregdo a novas oportunidades. Espera-se que
0s recursos gerados retornem a todos os atores. Neste caso, a relacdo entre os envolvidos é de
paridade. A idéia é considerar que parceiros iguais devem criar a base para uma posi¢do ganha-
ganha evitando-se qualquer possivel situagdo de enfrentamento. Sendo assim, deve-se buscar total
cooperagéo, tentando evitar a duplicacéo de esforgos, utilizar recursos complementares e ser realista
sobre como os recursos individuais podem ser mais bem utilizados.

Os resultados dos consoércios sdo avaliados quanto ao alcance das metas como o desenvolvimento
de um novo produto ou a penetracdo em mercado especifico. Os indicadores de desempenho podem



ser estabelecidos por meio da relacdo custo-beneficio e pela alocacdo de recursos de forma
uniforme por parte de todos os atores.

Lorange e Roos (1996) caracterizam joint ventures baseadas em projeto, aquelas que surgem de
baixo investimento das partes, porém os resultados permanecem mantidos no negécio, ou seja, 0S
parceiros mantém a alianca. As atividades oriundas desta parceria, normalmente, s&o
compreendidas como negdcio periférico dos envolvidos. O desafio da alianga passa a ser a
conciliagdo das percepcdes das partes, considerando que possuem vantagens diferentes e devem
estabelecer um entendimento comum. Em geral, os envolvidos agregam vantagens competitivas
diferenciadas ao negdcio, como por exemplo, um participa com vantagem tecnoldgica e o outro
com market-share.

O receio relativo as aliangas tipo joint venture baseada em projeto €, no intimo dos aliados, estar
expondo suas forcas e fraquezas. O desenvolvimento de um plano de negdcio trata do
estabelecimento da base para os complementos entre as duas partes, documentando que a alianca
estratégica pode ser competitiva no mercado em analise. Quanto a avaliagdo dos resultados, 0s
indicadores de vendas e de lucratividade séo relevantes, além de identificar se a alianga mantém-se
competitiva.

Por fim, a alianga estratégica do tipo joint venture plena, segundo Lorange & Roos (1996), sdo
aquelas que exigem maior liberdade de alocacgdo de recursos por parte dos envolvidos e 0s recursos
gerados tendem a ser mantidos na alianga estratégica dando sustentacdo para mobilizacdes
estratégicas futuras. O negdcio em questéo, normalmente, é relativamente periférico para ambos. A
énfase é aumentar a sinergia, por meio da utilizacdo conjunta de esforcos.

O desafio da joint venture plena passa a ser como que as partes envolvidas saem do negdécio, a partir
do momento da reestruturacdo das atividades do novo negdcio, e, também, proporcionar a
disseminagdo da idéia que a cooperagdo € a Unica maneira realista para o estabelecimento de uma
alianca estratégica. Sendo assim, ambas as partes devem estar inclinadas a empregar todos os
esforcos de que dispdem. Portanto, a participagdo intensiva da alta administragdo passa a ser
imprescindivel. A mensuragdo do negdcio foca-se no desenvolvimento de indicadores voltados para
a identificacdo do market-share, da qualidade e da satisfagéo do cliente.

4 METODOLOGIA

7

Como o objetivo do estudo é estar identificando como tem ocorrido 0 processo de
internacionalizacdo da cachaca artesanal ou de alambique em Minas Gerais, optou-se por utilizar
duas organizagdes que tém como misséo viabilizar este processo: a COMEC e a COOCACHACA.

O método de pesquisa é o estudo de caso, ao focalizar dois grupos mineiros especificos de
fabricantes de cachaga artesanal. A pesquisa, quanto aos fins, passa a ser exploratoria, no sentido,
de estar buscando identificar quais as estratégias utilizadas para responder aos desafios impostos
pelo processo de internacionalizagdo das empresas.

O instrumento de coleta de dados € o de entrevista semi-estruturada, por meio do qual define-se um
roteiro bésico de entrevista e, a partir deste o entrevistador pode est4 enriquecendo o contetdo no
desenrolar do levantamento. O roteiro de entrevista desenvolve-se com base na andlise do
referencial tedrico. As questdes pre-definidas abrangem informagdes sobre as mudancas estruturais,



culturais, nas préticas e politicas gerenciais e a preocupacéo na qualificagdo da mao-de-obra das
empresas frente as transformacdes decorrentes do processo de internacionalizacéo.

Em relagdo a escolha da amostra, a definicdo dos entrevistados é quanto & acessibilidade, ou seja, a
entrevista se d4 com parte dos proprietarios dos alambiques envolvidos, especialmente, se possivel,
com aqueles que coordenam diretamente o processo.(VERGARA, 1998).

Foi entrevistado o presidente, que ¢ um dos fundadores da COMEC, Sr. Mércio Vieira de Moura.
Portanto, é um dos participantes de todo o processo de formag&o do consdrcio e da associagao.

Quanto ao COOCACHACA, néo foi possivel o agendamento de entrevistas, tendo como alegago
de seus diretores o sigilo das informagdes. Porém, viabilizou-se agregar algumas informacfes a
pesquisa por meio do site da cooperativa.

Para complementagdo do estudo foi enviado um questionario com seis perguntas abertas, via email
para o Presidente da AMPAQ, Sr. Luiz Claudio P. Cury.

5 ABUSCA DO MERCADO INTERNACIONAL: O CASO

A formagdo da COMEC deu-se gradativamente, de forma que as dez empresas envolvidas
pudessem aumentar sua expertise em internacionalizacdo. Primeiro, 0S empresarios procuraram
desenvolver o conhecimento sobre internacionalizacdo, por meio de uma parceria com uma
instituicdo de ensino — Centro Universitario Newton Paiva - que preparou treinamentos especificos
da tematica. Conjuntamente com 0s treinamentos, eles reuniam-se na busca de consolidar um
modelo pelo qual estariam alcangando o mercado internacional.

A idéia de consorcio parecia a mais provavel. Apesar de saberem que o modelo de consorcio
compreende uma parceria, baseada em cooperacdo mutua e juncdo de esforgos para evitar sua
duplicagdo, tiveram que repensar 0 modelo, pois a legislacéo brasileira ndo reconhece este tipo de
organizagao.

Concomitantemente & definicdo do modelo, estudos sdo desenvolvidos no sentido de criar as
condigdes de competitividade do produto no mercado. Dessa forma, em parceria com outra
instituicdo de ensino — CEFET/MG - tem sido construido um modelo de gestdo da qualidade,
tracando principios que norteardo o planejamento do negécio como missdo e objetivos. Tém sido
desenvolvidas pesquisas para criar uma certa padronizagdo nos processos, para melhor
aproveitamento dos recursos, ou seja, identificar a melhor espécie de cana-de-aglcar para
determinado solo, melhor momento para a colheita, processo mais correto de moagem que propicie
a otimizagdo no aproveitamento do aglcar da cana. Enfim, buscar o método adequado para cada
etapa do processo produtivo. Observa-se, entdo, que a énfase € em produtividade, atuando sobre o
processo e qualidade em relacéo a gestdo.

No tocante ao controle da qualidade do produto a énfase é em sua implementagdo por todo o
processo finalizando com a inspecdo final ao executar as conferéncias fisico-quimica e sensorial.
Segundo Sr. Luiz Claudio, Presidente da AMPAQ, o processo de internacionalizacdo ndo implica
em melhoria da qualidade do produto, pois € um lema de seus associados seja para 0 mercado
externo, seja para o mercado interno. A Unica mudanca observada é quanto ao teor alcodlico, que
deve ser 40% GL, devido a questdes tributarias.



A COMEC, que apesar de, legalmente, ndo ser habilitada a exercer atividades comerciais, por seu
carater associativo, tem contribuido para o debate e coordenacdo do processo de internacionalizacdo
das empresas associadas. Sua formagao permitiu a alavancagem de recursos financeiros por meio da
APEX, para a implementacéo do projeto elaborado pelo CEFET/MG.

O projeto implicou no estabelecimento de principios a serem seguidos pelos associados, que, por
outro lado, funcionam como critérios para a entrada de novos componentes. Primeiro, o associado
ou pretendente deve ser produtor de cachaga de qualidade. Segundo, ele deve possuir a capacidade
de trabalhar em equipe. Terceiro, precisa ter internalizado o desejo de desenvolvimento continuo e
de exportagdo. Como dltimo critério, deve ter a aceitagdo do grupo. E importante salientar que um
novo componente somente passa por estes critérios de avaliacdo se for indicagdo de um associado.

Compreendido que as estratégias de consorcio e associacdo ndo viabilizam comercial e
operacionalmente o processo de internacionalizacdo e que o sistema de cooperativa é destinado a
pessoas fisicas, a op¢do em desenvolvimento pelos dez empresérios tem sido a criagdo de uma
empresa, aproximando-se do modelo de joint venture plena, a ser constituida até janeiro de 2003.
Como o negdcio de exportacdo é considerado periférico, a principio pelos integrantes da associacéo,
visto que eles permanecem com suas atividades anteriores e estariam aproveitando para exportacéo
uma sobra de producdo existente, atualmente utilizada para venda no mercado interno a baixo custo,
0s associados seriam ao mesmo tempo socios e fornecedores do novo empreendimento. Com esta
nova organizacdo, a participagdo do grupo continuaria intensa na alta administragdo do novo
negocio.

O novo empreendimento é o meio empregado para dar forma a idéia inicial e que estd em
desenvolvimento: a criagdo de uma marca de cachaga comum para 0 novo empreendimento, visto
que o custo de exportacdo das dez marcas inviabilizaria o negdcio. O novo produto serd um blend,
ou seja, a mistura das dez marcas da associacdo. J& escolheu o local onde as marcas seriam
misturadas — um dos associados, devido sua estrutura fisica. A nova empresa terd um gerente de
negécios, que administrard todas as atividades do empreendimento. Pretende-se, enfim, uma nova
estrutura organizacional independente da estrutura dos alambiques, porém organizada de forma
simplificada. A estrutura enxuta prevista inicialmente é decorréncia da visdo do crescimento
gradativo previsto pela a Associacao.

A definicdo do segmento de mercado caracteriza, também, o direcionamento a ser dado ao projeto.
Segundo Sr. Mércio, o novo produto esta direcionado a “pessoas que gostam de produtos de
ecoldgicos, naturais, culturais, artesanais e de qualidade”. A nova marca de cachaga compreende
estes conceitos, visto que € ecoldgico, pois, principalmente na formacdo dos canaviais, ndo se
utilizam queimadas; é natural pela sua origem vegetal; é cultural, pois ndo deixa de ser uma bebida
tradicional brasileira; é de qualidade, pois esta preocupagdo vem desde a selecdo dos associados até
as pesquisas feitas para melhoramento da cachaca e; é artesanal, pois a forma de produgdo por
alambique, que é centenaria, permanece.

Escolheu-se, como mercados externos iniciais neste processo de exportagdo, a Alemanha e
Portugal. Segundo Sr. Mércio, estes paises sdo 0s maiores importadores de cachaga. Sendo assim, o
esforco de introducdo do produto tende a ser menor, pois 0 mercado ja conhece a cachaga. O
trabalho mercadoldgico estaria voltado com maior intensidade, entéo, para a fixagdo da marca. Os
contatos estabelecidos com as Camaras de Comércio desses dois paises, também, influenciaram na
escolha desses mercados.



A aprovacdo dos novos padrdes de produgdo desenvolvidos pelo CEFET/MG esta prevista para o
més de junho de 2002. A partir deste momento, serdo feitos treinamentos com os alambiqueiros
(trabalhador responsavel por acompanhar a producdo da cachaga) dos dez associados, que se
encontrardo em uma unidade especifica para o processo de aprendizagem.

Quanto & COOCACHAGCA percebeu que a sua formacdo estd centrada na promogdo e
comercializagdo da cachaga artesanal para exportacdo em quantidades crescentes. A missdo da
entidade engloba desenvolver e aprimorar a qualidade sensorial do produto, preservar as tradigdes
culturais baseadas em exploracdo equilibrada do meio ambiente, capacitagdo profissional e em
disseminagdo de tecnologia para a expansdo da produgdo. A preocupagdo com o retorno justo aos
cooperados é, também, perceptivel nesta missao.

6 CONCLUSAO

Identificaram-se duas opgOes de modelo de alianga para o processo de internacionalizagdo. Por um
lado, tem-se um sistema cooperativo formal adotado pela COOCACHACA. Por outro lado,
verifica-se um sistema cooperativo formal (associativo) direcionado a formatacdo das estratégias de
exportacdo, que caminha para a formagdo de uma empresa autbnoma para viabilizar as operagdes
comercias.

Ambas estruturas demonstram preocupagdo com o aprimoramento do processo produtivo, ou Seja,
do know-how, capacitagcdo dos recursos humanos e com a adequagéo da imagem do produto voltada
a preocupacdo ambiental e cultural. Isto significa estar buscando um novo conceito ao produto
cachaca, ampliando seu valor agregado.

No entanto, a preocupagdo com o desenvolvimento das habilidades gerenciais e a ampliagdo das
percepcdes sobre o mercado internacional s pode ser possivel verificar, pelo acesso a informagoes,
na COMEC, que desde o inicio da proposta de internacionalizacdo tem buscado conhecimento
técnico de como alcangar o mercado externo com o apoio de institui¢des de ensino superior.

Quanto ao aspecto estrutural, identifica-se, no caso da COMEC, a formagédo de uma nova estrutura
para viabilizar o negdcio. O site da COOCACHACA ndo fornece informacbes da estrutura da
Cooperativa e de como ela operacionaliza.

Os resultados da COOCACHACA perante as exportagdes ndo foram, também, divulgados. Porém,
pelo lado da COMEC, percebe a engenhosidade do negocio, a rede de relacionamentos estabelecida
e 0 entusiasmo na implementacdo das etapas do processo de internacionalizagéo. Verifica-se que a
Associagdo segue toda uma cartilha: pesquisar sobre internacionalizagcdo, somar esforgos,
implementar um modelo de gestdo da qualidade, rever processos e padronizar procedimentos,
capacitar pessoal (gerencial e operacional) e viabilizar mecanismos mais viaveis e legalmente
aceitos para alcangar o mercado internacional.

No entanto, a contribuigdo de novos trabalhos posteriores seria verificar o sucesso ou fracasso do
empreendimento e os impactos sobre os trabalhadores na sua relagdo com os fabricantes,
considerando que estariam em contato permanente entre si em treinamentos para uniformizagéo dos
processos. Isto poderia implicar em demandas salariais e por novos beneficios.
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NOTAS

' Estrutura organizacional refere-se a0 modo como as atividades de uma organizacéo sdo divididas, organizadas e
coordenadas. Implica na divisdo do trabalho e na departamentalizacéo.

"0 licenciamento internacional é um arranjo pelo qual o licenciado em outro pais compra os direitos de fabricagdo do
produto da empresa em seu proprio pais por uma taxa negociada. O licenciado entdo investe a maior parte do capital
necessario para manter as operagdes estrangeiras funcionando.



