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RESUMO

Advinda da cana-de-actcar, planta exdtica introduzida no Brasil em meados de 1504, a
cachaca tornou-se um produto tipicamente nacional e sua histéria desenvolveu-se juntamente
com a histéria do pais. Atualmente, a bebida € produzida em grande quantidade e alguns
estados produtores ja sdo reconhecidos como simbolos de qualidade, como por exemplo, o
Rio Grande do Sul. O estado gatcho é o quarto colocado em relacdo a produgdo de cachaca
artesanal e destaca-se pelas iniciativas de melhoria e de apresentacdo dos produtos. A
iniciativa mais marcante foi a criagdo, no ano de 2005, do grupo chamado Alambiques
Gatchos, o qual se constitui no objeto de estudo desse trabalho. O setor da cachaca sofre
influéncia de diversos fatores, como a informalidade, questdo cultural, conflitos internos,
tributos, concorréncia entre outros e a relac@o entre estes reflete na forma como a organizagao
estudada se governa. A teoria que compreende esse estudo € a Nova Economia Institucional
(NEI), principalmente na corrente microanalitica chamada Economia dos Custos de Transagao
(ECT), contemplada pelos trabalhos de Williamson. Por meio de um estudo de caso baseado
no Esquema da Inducdo das Formas de Governanca, proposto por Zylbersztajn, pretende-se
compreender o encadeamento dos fatores que influenciam as transagdes do grupo Alambiques
Gaichos, identificando sua estrutura de governancga e seus mecanismos de coordenagdo. Uma
pesquisa quanti-qualitativa foi realizada e utilizou-se a estatistica descritiva e a Andlise
Estrutural Discreta Comparada para a andlise e interpretacdo dos dados. Concluiu-se que a
estrutura de governanga que poderia ser adotada pelo grupo seria a do tipo hibrida, no entanto,
nao ha coordenacdo, o que impossibilita uma maior organizacdo das empresas integrantes,
prejudicando a inser¢do da cachaga gaicha, tanto nos nichos de mercado nacionais quanto
internacionais.

Palavras-chave: Alambiques Gatichos; Cachaca artesanal; Economia dos Custos de
Transacio; Esquema da Inducio das Formas de Governanca.



ABSTRACT

Coming from the sugar cane, exotic plant introduced in Brazil around 1504, the cachaga
become a typical product and its history has developed along with the country. Nowadays,
this drink is produced in large scale and some States producers are known for its high quality,
Rio Grande do Sul is an example of that. This State is the fourth regarding the production of
handmade cachaga, mainly because its initiatives of improvement and presentation of
products. The most remarkable initiative was the creation, in 2005, of the group called
Alambiques Gaiichos, that is the object of study on this paper. The sector of cachaca is
influenced by several factors, such as informality, cultural issues, internal conflicts, taxes,
competition, and it reflects on the way an organization governs itself. The theory in this study
is the New Institutional Economics (NIE), mainly in the micro analytical method called
Transaction Cost Economics (TCE), covered by the work of Williamson. Through a case
study based on the Induction Scheme of the Forms of Governance, proposed by Zylbersztajn,
the aim is to understand the factors that influence the transactions of the group Alambiques
Guaiichos, identifying the governance structure and its mechanisms of coordination. A
quantitative and qualitative research was done and descriptive statistics and Comparative
Structural Analysis Discrete to the analysis and interpretation data. It was concluded that the
governance structure concluded that the governance structure that could be adopted by the
group, would be hybrid, however, there is no coordination. It makes not possible a larger
organization of members, prejudicing the inclusion of the handmade cachaga both in national
or international markets.

Key-Words: Alambiques Gaichos; Handmade Cachaca; Transation Costs Economics;
Induction Scheme of the Forms of Governance.
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1. INTRODUCAO

A histéria da cadeia da cachaga ndo é recente e, apesar de advir da cana-de-agucar,
planta exdtica introduzida no Brasil em meados de 1504, a bebida tornou-se um produto
tipicamente nacional e sua histdria desenvolveu-se juntamente com a do pais.

A exatidio do surgimento da destilacdo é desconhecida, porém, sabe-se que a
producdo da cachaca seguiu a expansdo dos engenhos de agtcar e ganhou um mercado cada
vez maior. Tida primeiramente como bebida de escravos e considerada como moeda de troca
no século XVI, com o passar do tempo, a cachacga teve seu processo produtivo cada vez mais
aprimorado, atraindo véarios consumidores de todas as classes sociais e passando a ter
relevante importancia no Brasil Coldnia.

Desta forma, a bebida exerceu grande influéncia na constru¢ao da sociedade brasileira
por incorporar todos os elementos socioantropoldgicos do pais, como o folclore, as religides,
a divisdo de classes, a economia e os problemas sociais.

A imagem da cachaca ao longo de sua histéria modificou-se diversas vezes. Chegou a
ser proibida por derrubar o consumo de bebidas da metrépole e ascendeu no periodo pré-
independéncia, pelo sentimento patriota relacionado a resisténcia ao dominio portugués. No
entanto, devido ao preco extremamente acessivel o seu consumo foi associado aqueles que
bebem demasiadamente, o que foi agravado apds a abolicio da escravatura e seu mau
planejamento. Desta forma, comeca a decadéncia da bebida, que passa a ser vista com
preconceito devido aos termos pejorativos que denegriram sua imagem.

Assim, ao longo dos anos a bebida permanece com esse estigma até que, em uma
tentativa de resgatar seu status de produto tipico e orgulho nacional, na Semana de Arte
Moderna, em 1922, ela reaparece na culindria, nas musicas € em outras manifestacoes
culturais. A partir desse momento, e, principalmente na década de 1970, ocorrem iniciativas
de valorizagdo da bebida e organizagdo do setor produtivo. Destaca-se nesse interim, o estado
de Minas Gerais como precursor na formagao de associacdo de produtores e projetos com
foco na qualidade.

Como consequéncia dessas iniciativas, a partir de 1994, vdrios decretos e
normatizagdes surgiram no decorrer dos anos para garantir a qualidade da bebida e sua
conformidade, regulamentando e padronizando o setor, inclusive a criacdo da lei que visa
proteger o termo “cachaga” como denominacao de um produto tipico brasileiro.

Assim, como parte do incentivo ao desenvolvimento do setor, objetivando a melhoria

da imagem e com foco nas vendas no exterior, a cachaca obteve lugar de destaque nas
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comemoracdes dos 500 anos do Brasil, quando o entdo presidente da reptblica, Fernando
Henrique Cardoso, encerra o evento levantando um “brinde com a mais auténtica bebida
brasileira, a cachaca”, atraindo a atencao para o produto. Admite-se, portanto, que a cachaca
seja uma das categorias que mais investem em controle de qualidade e marketing para mudar
de status e prospectar o mercado internacional.

Produzida em grande quantidade no pais, estima-se que sé no ano de 2009 atingiu um
volume de 1,3 bilhdes de litros de cachaca e, mesmo com os incentivos e a grande capacidade
produtiva que o pais demonstra, exporta-se menos de 1% desse total, atingindo 10,2 milhdes
de litros e gerando uma receita de US$ 15,58 milhdes/ano s6 em 2009. Tem-se que o sucesso
no exterior € puxado pelo principal coquetel feito com a bebida, a caipirinha, € ndo com a
cachaca pura, que frequentemente € confundida com o rum.

Porém, mesmo com todas as regras formais, que servem para impor limites pelo
contexto institucional, hd um fator que desafia o setor no Brasil: a informalidade. Enquanto
alguns produtores buscam a formalizagdo como um meio de agregar valor, abrir mercado
nacional e internacional e manter-se competitivo, a maioria mantém-se a margem. Isso
decorre, principalmente, de dois fatores: a producao advinda da agricultura familiar, onde a
bebida serve de complemento de renda e é comercializada nas regides proximas, diretamente
ao consumidor e a alta oneracao que a formalidade acarreta com taxas e impostos.

Algumas regides produtoras ja sdo reconhecidas como simbolos de qualidade e se
destacam na producao de cachaga: Bahia, Ceard, Minas Gerais, Sao Paulo, Rio Grande do Sul,
entre outros. Isto decorre principalmente das iniciativas visando a melhoraria da qualidade e
da apresentacdo dos produtos. Ressalta-se que nesse contexto € considerada a soma dos
volumes de cachaca artesanal e a industrial, onde a diferenca existente entre os dois tipos de
bebida se da principalmente pelo processo produtivo, na fase de destilacao.

O Rio Grande do Sul € o quarto estado brasileiro na producdo de cachaga, com 7% de
market share, um volume irrisério se comparado com a produ¢do de Sao Paulo, que possui
29% do mercado. No entanto, apesar da vocagdo vinicola adquirida pela imigracao italiana, o
estado também tem se destacado no cendrio da cachaga artesanal, principalmente pelas
iniciativas de melhoria da qualidade e de apresentag¢ao dos produtos.

Ap6s a identificagdo do potencial produtor do estado, a Associagdo dos Produtores de
Cana-de-acgucar e seus Derivados do Estado do Rio Grande do Sul (APRODECANA), por
meio de projetos implantados em parceria com outros 6rgaos, como FARSUL, SENAR,

SEBRAE e UFRGS, focando a formalizacdo e a conformidade da bebida a partir do
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Regulamento de Avaliagdo da Conformidade da Cachaca (RAC), criou no ano de 2005, o
grupo chamado Alambiques Gauchos, o qual se constitui no objeto de andlise deste estudo.

O efetivo estabelecimento do grupo somente ocorreria se altos investimentos fossem
realizados para adequacdo as regras impostas pelo RAC, que consideram desde adequacdes
nas instalacoes fisicas, compra de maquindrios especificos para o processo produtivo, até a
aquisicdo de conhecimentos técnicos e burocraticos, devido a exigéncia de maior controle e
acompanhamento da producdo. No entanto, a compreensdo de que era preciso se organizar
para buscar formas de se manter competitivo e alcangar novos mercados, fez com que o grupo
se estabelecesse.

Atualmente composto por 14 empresas, tem como objetivo fortalecer a percepcao do
mercado consumidor de que o estado oferece cachagas artesanais de qualidade e a principal
estratégia escolhida para este propdsito foi a participacdo em feiras e eventos nacionais e
internacionais do setor.

Alguns fatores que influenciam o setor da cachaca como um todo, fazem parte e
decorrem do seu processo histérico, e assim como ocorre no pais, o Rio Grande do Sul
também enfrenta a questdo da informalidade, influenciando diretamente os alambiques
integrantes do grupo. Estima-se que existam em torno de 3,5 mil alambiques no estado e, no
entanto, apenas 46 alambiques sdo registrados no Ministério da Agricultura e Pecudria e
Abastecimento (MAPA).

A questao cultural € outro fator de suma importancia, pois, ao contrario do que ocorre
em Minas Gerais, o estado gaticho ndo possui tradicdo de degustar a bebida, fazendo com que
as empresas integrantes do grupo busquem alternativas em ambito nacional e internacional
para escoar sua producdo. A concorréncia interna também influencia o setor formal, pois sdo
mais de 28 marcas integrantes do mix de produtos dos alambiques associados, gerando
assimetrias de informagdes e atitudes oportunistas entre 0s mesmos.

Nao obstante os fatores influenciadores que fazem parte do ambiente institucional e
organizacional do setor, a partir do ano de 2010, o grupo enfrenta outros desafios: o fim do
projeto que o mantinha financeiramente, conflitos internos ocasionando a saida de associados,
implantacdo da substitui¢do tributdria, acirramento da concorréncia interna e queda na
participacdo no mercado externo. Desta maneira, tem-se que o encadeamento de diversos
fatores reflete na forma como uma organizagdo se governa, portanto, todos os esfor¢cos devem
ser voltados para criar estruturas de gestdo ou governanga apropriadas, que repercutam na

competitividade da mesma (PONDE, 1993; 2000). O estudo dessas estruturas de governanca
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tem grande suporte na Nova Economia Institucional (NEI), principalmente na corrente
microanalitica chamada Economia dos Custos de Transacdo (ECT), contemplada pelos
trabalhos de Williamson (1985; 1989; 1991; 1996).

Assim, por meio dessa teoria e baseado no Esquema da Inducdo da Forma de
Governanca proposto de Zylbersztajn (1995), que tem como prioridade confrontar a estrutura
de governanca observada com aquela que seria esperada, dados os atributos das transacdes, 0
presente trabalho disserta sobre a cachaga no estado do Rio Grande do Sul, tendo como objeto
de estudo o grupo Alambiques Gatchos.

Pretende-se compreender o encadeamento dos fatores que influenciam as transagcdes
do grupo, identificando sua estrutura de governanca e seus mecanismos de coordenagdo,
permitindo também: analisar como as empresas integrantes reagem aos limites impostos pelo
ambiente institucional, tanto no que diz respeito as regras formais e informais; como lidam
com as caracteristicas do setor, devido aos investimentos necessdrios para a adaptacdo da
estrutura fisica e maquindrios; com a localizacdo dos alambiques dentro do RS e sua logistica;
com a imagem da bebida e sua comercializa¢do; e também como elas se relacionam entre si.

Essa compreensao é importante para a manutengao do setor no Rio Grande do Sul, ja
que o Alambiques Gatchos € a tnica forma de representacio legal da cachaca artesanal no
estado, enquanto arranjo institucional, perante o mercado nacional e internacional. Diante
disso, a pesquisa com o grupo serd um meio de verificar a relacdo complexa no agronegocio
da cachaga artesanal gadcha, a fim de determinar a dindmica dos diferentes encadeamentos
entre governanga, coordenacio e competitividade no setor.

Posto isto, busca-se responder as seguintes perguntas: “Como ocorrem as transagoes
nesse sistema agroindustrial? Qual a estrutura de governanca adotada pelo grupo Alambiques

Gatchos e quais sao seus mecanismos de coordenagao?”

1.1 OBJETIVO GERAL

Analisar a estrutura de governanca adotada por um arranjo institucional de bebidas no
estado do Rio Grande do Sul, mais especificamente da cachaca artesanal, na busca por maior

competitividade e inser¢do em nichos de mercado, tanto nacional quanto internacional.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Descrever o processo organizativo do agronegdcio da cachaca artesanal do estado do

Rio Grande do Sul;
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Apresentar as estruturas de governanga e os mecanismos de coordenagdo constantes na

teoria;

Identificar as relacdes das transagdes entre os atores envolvidos no arranjo

institucional de cachaca artesanal gatcha;

Analisar a estrutura de governanca do arranjo institucional estudado e seus

mecanismos de coordenacao.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Neste contexto, partindo da realidade anteriormente posta sobre o setor da cachaca no
estado, este capitulo tem como foco apresentar a teoria chamada Nova Economia Institucional
(NEI), mais especificamente a corrente microanalitica denominada Economia dos Custos de

Transacdo (ECT), assim como de que forma ela se aplica ao estudo proposto.
2.1 NOVA ECONOMIA INSTITUCIONAL

Este item destaca como surgiu a Nova Economia Institucional, qual o foco central de
sua andlise, bem como as correntes analiticas que a compde. Também serdo apresentados os
motivos pelos quais ela se aplica ao estudo dos sistemas agroindustriais, neste caso o da
cachaca artesanal gaucha.

Nos anos 1930 surgiram algumas contribui¢des ndo-ortodoxas ao pensamento
econdmico que foram de suma importancia para o desenvolvimento do que se conhece
atualmente como NEI. Essas contribui¢des evidenciaram que apenas a visdo focada nas
organizagdes, proposta pela Teoria Econdmica Neoclassica, ndo era suficiente para explicar
totalmente a competitividade das mesmas (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997). Para os
heterodoxos, seus pressupostos se afastaram muito da realidade empirica, pois consideravam a
firma como entidade otimizadora, onde os precos sdo a unica forma de influéncia, os
consumidores conseguem decodificar todos os tipos de informacdes sem dificuldades, e
porque considera que a figura do “leiloeiro” resolve o problema do equilibrio dos mercados a
um custo zero (ZYLBERSZTAIN, 1995). Enfim, por seus pressupostos, a teoria neocldssica
acarretou muitas criticas e abriu espago para novas ideias.

Nesse sentido, novas propostas tedricas surgiram com o objetivo de explicar a
competitividade das organizacOes, destacando a necessidade de uma abordagem mais
sist€émica a respeito das varidveis que afetam essa competitividade e das relacdes entre os
diversos componentes que compde o mercado. Dentre essas perspectivas tem-se a Nova
Economia Institucional (NEI). Segundo Farina, Azevedo e Saes (1997), com o auxilio das
abordagens que comegaram a observar as empresas sob um enfoque alternativo, como por
exemplo, a escrita por Commons (1931)' e principalmente por Coase (1937), Oliver

Williamson se tornou a principal referéncia dessa teoria.

1 . L. . . PN ~
Principal mérito por sugerir que a unidade de andlise fosse a transacdo.
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Williamson, que € seguidor de Coase, na década de 1980 retomou as questdes
fundamentais relatadas pelo autor em seu classico de 1937 (The Nature of the Firm): Por que
existe a firma? Se o mercado fosse eficiente, qual o sentido de haver institui¢des e/ou
organizacdes? Como resposta, Coase concluiu que a “operagdo de um mercado custa alguma
coisa” (COASE, 1930) e deu énfase nas no¢cdes microecondmicas de mercados e hierarquias,
evidenciando dois pontos fundamentais (COASE, 1937): 1°) ndo € a tecnologia que constitui
o objeto central de andlise, mas sim as transagdes e seus respectivos custos e 2°) a incerteza e
a racionalidade limitada sdo consideradas como elementos-chave na andlise dos custos de
transacgao.

No entanto, Williamson salienta que Coase ndo aborda com a devida profundidade os
aspectos internos da organizac¢do, mas supera analiticamente a €nfase no papel do mercado,
um notdvel avanco para a época (CONCEICAO, 2002). Desta forma, em decorréncia da
proposi¢do original de Coase, a NEI admite a existéncia dos custos de transag@o e se preocupa
com a eficiéncia do sistema econémico (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

Assim, define-se que os custos de transagdo sdo os custos ex-ante de preparar,
negociar e salvaguardar um acordo, bem como os custos ex-post dos ajustamentos e
adaptacdes que resultam, quando a execu¢do de um contrato é afetada por falhas, erros,
omissOes e alteracdes inesperadas. Enfim, sdo os custos de conduzir o sistema econdmico
(ARROW, 1969).

Coase, que € considerado por Williamson como o “pai dos custos de transagao”, fez
proposi¢cdes bastante genéricas que inspiraram diversos autores, que delinearam linhas de
pesquisa independentes entre si (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997). Nesse sentido, por
meio de seus estudos, Williamson (1991) identificou que duas linhas apresentaram
caracteristicas importantes ¢ complementares, fazendo-o propor a divisdo da NEI em dois
niveis analiticos distintos, mas que se desenvolvem paralelamente: o Ambiente Institucional e
as Instituicdes de Governanga, preocupados com as macroinstituicbes € com as
microinstitui¢des, respectivamente. Isso se deu pelo fato de que essas duas correntes tratam
em niveis analiticos diferentes o mesmo objeto de estudo: a economia com custos de
transacdo (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

Na corrente do Ambiente Institucional o principal foco de trabalho € a relacao entre as
instituicdes e o desenvolvimento econdmico, onde Douglass North? é o principal autor. Ja na

corrente denominada Instituicdes de Governanca, o enfoque principal diz respeito ao

? Por essas contribui¢des o autor ganhou o Prémio Nobel de Economia em 1993.
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aparecimento de estruturas de governanga alternativas com regras particulares, que diferem no
seu modo de resolver conflitos de interesse, onde o proprio Williamson® se destaca (FARINA;
AZEVEDO; SAES, 1997). Assim, preocupado em demonstrar que, mesmo com focos
diferentes, cada nivel analitico se relaciona com o outro, Williamson (1996) tem como
objetivo consolidar a NEI como um tnico corpo tedrico e propde um esquema de trés niveis
onde o ambiente institucional, estruturas de governanca e os proprios individuos interagem

estabelecendo relagdes de influéncia mitua (Figura 1).
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Figura 1 - Esquema de Relacoes Institucionais
Fonte: WILLIAMSON (1996).

Nesta figura o autor evidencia que as estruturas de governanga se desenvolvem dentro
dos limites impostos pelo ambiente institucional de um sistema e pelos pressupostos
comportamentais dos individuos que o compde. Desse modo, o ambiente institucional fornece
0o quadro fundamental de regras que condiciona o aparecimento e selecdo de formas
organizacionais que compordao a estrutura de governancga, mas também ¢ influenciado por
acoes ou estratégias no plano das organiza¢des com o objetivo de modificar as regras do jogo.
As estruturas de governancga sofrem influéncia dos individuos, que possuem pressupostos
comportamentais considerados de suma importincia para a NEI e que serdo detalhados
posteriormente (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

A influéncia do ambiente institucional e das estruturas de governanga sobre os

individuos ndo é descartada, porém o foco da teoria privilegia o nivel do meio do esquema

? Por essas contribui¢des no ano de 2009 recebeu o Prémio Nobel de Economia.
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proposto, que serve como um importante ponto de referéncia ao estudo das inter-relagdes
entre os diferentes niveis analiticos (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

Nesse sentido, a NEI é uma teoria genérica e ndo foi desenvolvida para um setor
especifico, porém, contém elementos suficientes para que a agricultura, mais diretamente os
sistemas agroindustriais possam ser estudados a partir dela. Por exemplo, a propriedade de
terras, a reforma agraria assim como politicas de seguranca alimentar (macroinstitui¢des) e as
relacdes entre individuos, empresas ou arranjos institucionais como associacdes e
cooperativas (microinstitui¢cdes), sdo extremamente importantes para o desenvolvimento das
acoes daqueles que compdem esses sistemas agroindustriais (AZEVEDO, 2000).

Também, por “caracteristicas intrinsecas aos produtos agricolas e a relacdo entre as
partes, os diferentes arranjos institucionais tém forte impacto sobre a eficiéncia de um
determinado sistema” (AZEVEDO, 2000, p. 34). O autor esclarece que, por existirem fatores
que influenciam na relagdo dos agentes que participam dos sistemas agroindustriais, a criagdao
de regras para disciplinar os mesmos € decisivo para a sua eficiéncia e competitividade. Isso
permite uma melhor coordenacao das agcdes desses atores do que aquela que seria obtida pela
coordenagdo via precos proposta pela teoria neocldssica.

Assim, faz-se importante distinguir aqui os termos que serdo utilizados neste trabalho
e ressaltar que os mesmos serdo detalhados posteriormente: instituicdes, organizacdes e
arranjos institucionais.

As instituicdes dizem respeito ao conjunto de restricdes formais e informais que
regulam a interacdo humana na sociedade; as organizacdes desenvolvem-se dentro desse
ambiente institucional, refletindo as estratégias dos atores que criam as estruturas politicas,
sociais e econdmicas, limitados pelas regras institucionais (ZYLBERSZTAJN, 1995). O
terceiro termo decorre, segundo Williamson (1985), da busca por um padrio de eficiéncia
minimizadora dos custos transacionais, induzindo os tomadores de decisdao a arquitetar
arranjos contratuais alinhados as caracteristicas das transacdes. Portanto, os arranjos
institucionais sdo definidos como contratos especificos acordados entre os agentes produtivos
(ZYLBERSZTAIJN; NOGUEIRA, 2002).

Por esses motivos que esta teoria foi identificada como a que mais se aproxima e que
melhor pode explicar as relacdes existentes entre os atores que compdem o Sistema
Agroindustrial da Cachaca do Rio Grande do Sul, por meio do grupo Alambiques Gatchos.

Visto isto, a seguir serdo descritos os dois niveis analiticos da NEI.
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2.1.1. Ambiente Institucional

Esta secdao ird descrever a importdncia do ambiente institucional para o
desenvolvimento econdmico e para as restricoes das acdes humanas, influenciando assim nas
estruturas de governanga.

Esse nivel analitico “reconhece que a operacdo e a eficiéncia de um sistema
econdmico sdo limitadas pelo conjunto de institui¢des que regulam o jogo econdmico”
(FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997, p. 58). Douglass North (1991) sugeriu que as
motivacdes dos individuos, as organizacdes, a tecnologia e outras restricdoes seriam as regras
que determinam como e por que o jogo econdmico ocorre de determinada forma. O autor
afirma que as “instituicdes sdo restricdes (normas) construidas pelos seres humanos, que
estruturaram a interag¢ao social, econdmica e politica” (NORTH, 1991, p. 97).

Essas normas podem ser informais como sang¢des, tabus, costumes, tradi¢des e codigos
de conduta, ou formais por meio de constitui¢des, leis e direitos de propriedade. Para Farina,
Azevedo e Saes (1997), é importante que fique claro que ndo necessariamente as instituigdes
tenham como tnico objetivo restringir as intera¢cdes humanas, porém, € primordial reconhecer
que de fato elas desempenham esse papel, condicionando essas interagdes.

No caso da agricultura, os efeitos das instituicdes formais sdo evidentes, como por
exemplo, uma politica agricola de precos minimos, que pode induzir agricultores a ampliar
seu cultivo de um determinado produto em detrimento de outros que nao a possui. Ou seja, a
influéncia fundamental das instituicdes sobre o desenvolvimento econdmico recai sobre o seu
papel na inducdo das decisdes de investimento (AZEVEDOQO, 2000). O autor expde que isso se
da porque uma regra tem importancia ndo somente pelo seu propdsito, mas também, pela
percepcao dos agentes quanto sua estabilidade e conflito com outras regras formais ou
informais. Essas regras requerem credibilidade e se algo provocar a instabilidade das mesmas,
o efeito dessas instituicdes sobre o comportamento humano € reduzido, podendo aumentar o
grau de incerteza no ambiente econdmico, reduzir o nivel de investimentos, ocasionarem
transformagdes nas estruturas de governanca, de mercado e também nas estratégias das
empresas, enfim, provocar uma mudanca nas “regras do jogo” (AZEVEDO, 2000).

As institui¢Oes informais que possuem tanta importancia quanto as formais, ndo estio
escritas e geralmente ndo sdo explicitas, ou seja, ndo sdo facilmente manipuladas por acdes
estratégicas ou politicas publicas. Na agricultura, essas regras sao, por exemplo, o modo como
uma cultura nativa se relaciona com a terra, por tabus e costumes decorrentes da colonizagao,

religides, lacos étnicos e familiares, e que representam um importante papel econdomico de
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restringir o comportamento dos agentes, portanto, podem facilitar as intera¢cdes humanas,
reduzindo custos de transacdo (AZEVEDO, 2000).

Nesse sentido, tem-se que para North (1991), as institui¢des fornecem a estrutura de
incentivos de uma economia, e como a estrutura evolui, ela molda a direcdo da mudanca no
sentido do crescimento econdmico, a estagnacdo ou ao declinio. J4 para a teoria a qual
Williamson (1985) € o principal autor, a chamada Economia dos Custos de Transagcdo (ECT),
o ambiente institucional € considerado como um conjunto de pardmetros que, uma vez
alterados, provocam mudancas nos custos de transacdo obtidos nos arranjos institucionais
(FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

Assim, o estudo dos arranjos institucionais se torna util para os tomadores de decisao
nas organizacdes, cuja preocupacdo estd no desenho de estratégias competitivas para as
mesmas. Zylbersztajn e Nogueira (2002) ressaltam que os arranjos institucionais e o ambiente
institucional sdo interdependentes, implicando em uma continua alteracdo nas formas de
governanga.

Partindo dessa premissa, a seguir serd apresentada a outra corrente analitica da NEI

que se refere as estruturas de governanga, a Economia dos Custos de Transacao.
2.1.2. Economia dos Custos de Transacao

Nesta sec¢ao foi abordado o desenvolvimento das ideias da Economia dos Custos de
Transacdo (ECT), como dito anteriormente, no contexto tedrico da Nova Economia
Institucional, a qual teve origem nos anos de 1930, com Coase.

Enquanto o ambiente institucional estuda as macroinstituicdes, a ECT estuda as
transagcdes sob um enfoque microanalitico e aborda as diferentes formas contratuais, enquanto
estruturas de governanga dessas transagdes. Portanto, com énfase na teoria da firma em uma
abordagem ndo convencional, centrando sua andlise nas transagcoes, a ECT busca ndo negar a
teoria neocldssica, mas sim, se apoia na mesma para supera-la, mantendo assim o vinculo com
o mainstream® (CONCEICAO, 2002).

Como o foco da ECT estd em torno das transacdes e seus custos, Farina (1999),
procura explicitar melhor o que sdo custos de transacdo. Baseada no conceito de Williamson e
outros autores que objetivaram defini-lo, a autora resume que os custos de transacdo sdo os

custos da a) elaborag@o e negocia¢do dos contratos, b) mensuracdo e fiscalizacdo de direitos

* Corrente principal.
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de propriedade, ¢) monitoramento do desempenho, d) organizacdo de atividades e também
considera os e) de problemas de adaptacdao (FARINA, 1999, p. 13).

Nesse sentido, Zylbersztajn (1995) expde que o objetivo fundamental da ECT ¢
estudar o custo das transagdes como o indutor dos modos alternativos de organizacdo da
producdo (governanca), dentro de um arcabougo analitico institucional. Para Farina, Azevedo
e Saes (1997), o propésito central é explicar os mecanismos e estruturas de governanga que
sao criados com o objetivo de reduzir os riscos e suas consequéncias em uma transag¢io. Para
os autores, isso ocorre devido a frequéncia com que as partes estdo sujeitas ao risco de que
elementos acordados entre elas ndo se efetivem.

Portanto, como fora visto no esquema de trés niveis de Williamson (1996), essas
estruturas de governanga encontram-se entre os fatores ambientais e humanos, sofrendo
influéncia de ambos. Esses fatores aliados ao risco que Farina (1999) abordou, podem fazer
com que a empresa decida evitar o mercado e recorrer a modelos alternativos de organizagao
(CONCEICAO, 2002), que serdo detalhados posteriormente. Porém, essa decisdo leva em
consideragdo alguns elementos que se relacionam direta e indiretamente com os custos de
transa¢do. Sao, portanto, os elementos de natureza tedrica que, segundo a ECT, causam custos
de transacdo e que podem ser divididos em duas linhas de abordagem: Pressupostos
Comportamentais e as Dimensdes das Transacoes (ZYLBERSZTAIN, 1995).

Na sequéncia, a fim de esclarecer como esses elementos influenciam nas decisdes

empresariais, busca-se caracterizar essas linhas de abordagem.
2.1.2.1. Pressupostos Comportamentais

A ECT reconhece que os agentes econdmicos possuem caracteristicas intrinsecas no
seu comportamento que influenciam nas transagcdes. Partindo dessa premissa, nesta secao
serdo descritos os pressupostos comportamentais dos agentes que sdo fundamentais para a
compreensdo da ECT: a Racionalidade Limitada e o Oportunismo.

A Teoria Neocldssica preconiza que o pressuposto comportamental da racionalidade é
pleno por parte dos agentes econdmicos (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997), acarretando
muitas criticas ao longo do tempo. Em 1957 Herbert Simon apresentou uma redefini¢cao da
racionalidade do agente econdmico, apresentando o conceito de racionalidade limitada,
reconhecendo os limites da capacidade dos agentes econdmicos em formular e resolver

problemas complexos em face da realidade (SIMON, 1978).
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Nesse sentido, Simon (1978) define que a racionalidade limitada diz respeito ao
comportamento que pretende ser racional, porém, somente o € de forma limitada, pois resulta
da condicao de competéncia cognitiva limitada de receber, estocar, recuperar e processar a
informacao. Para o autor, a racionalidade limitada é uma caracteristica intrinseca da natureza
humana, pois ela ndo € alterada e ndo leva em consideracdo nem o ambiente onde o agente se
encontra € nem seu grau de aprendizado: a capacidade do agente € limitada, em quaisquer
circunstancias (SIMON, 1978). A importancia desse pressuposto estd no reconhecimento de
que os contratos efetuados para reger uma determinada situacdo sdo inevitavelmente
incompletos, ou seja, “ndo ha como prever todas as contingéncias futuras que interferem em
uma transagdo, sendo o contrato incapaz de resolver ex-ante todas as eventuais pendéncias”
(FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997, p. 44).

Por esses motivos, Williamson (1985) afirma que os individuos sabem da necessidade
de adaptacOes e negociacOes contratuais ex-post, objetivando contornar as falhas existentes
em todo contrato, incluindo salvaguardas para melhor lidar com os problemas decorrentes da
incompletude dos contratos.

Segundo Williamson (1985), entre as teorias econdmicas se distinguem trés niveis de
racionalidade: Forte, Fraca e Semi-forte. De acordo com Farina, Azevedo e Saes (1997), essa
classificacdo ndo esgota os possiveis modelos de racionalidade, no entanto abrange os

principais pressupostos de racionalidade empregados na teoria econdmica:

* Racionalidade forte (maximizacdo): assume que os individuos sdo capazes de absorver
e processar toda a informacao disponivel e, assim, agir de modo que se maximize seu
objetivo, seja utilidade, lucro, receita ou qualquer outro similar;

* Racionalidade fraca (organica): contratos sd@o incompletos, mas também sdo miopes,
uma vez que seus elementos ndo sdo desenhados com a finalidade de lidar com essa
incompletude. Assim, os individuos nao sao capazes de antecipar problemas ex-post;

e Racionalidade Semi-forte (limitada): os atores econdmicos sdo intencionalmente
racionais, mas, devido as limitacdes de natureza cognitiva, apenas parte do conjunto

de conhecimentos e informacdes consegue ser processada individualmente.

A teoria reconhece a impossibilidade de os agentes econdmicos dominarem a
totalidade das informacdes necessdrias para a tomada de decisdo mais adequada na maioria
das situacdes negociais. Assim, as possibilidades de surgimento de conflitos perante um
contrato incompleto e sua adaptagao, sdo evidenciadas pela potencial emergéncia de condutas

oportunistas (AZEVEDO, 2000).



26

z

O oportunismo € o outro pressuposto comportamental que compde essa linha de
abordagem. Esse conceito resulta da acdo dos individuos na busca do seu auto-interesse,
classificado por Williamson (1985) como uma busca pelo auto-interesse com avidez e com
dolo, trazendo a tona uma conotacdo ética comportamental dos individuos. Isso se d4, pois,
parte-se do principio, por exemplo, que um agente possa ter em seu poder uma informagao
sobre a realidade que ndo estd acessivel a outro agente, podendo agir aeticamente e se
aproveitar de uma renegociacao, permitindo assim que o primeiro obtenha algum beneficio do
tipo monopolistico, o chamado jogo nao cooperativo (ZYLBERSZTAIJN, 1995).

Porém, Williamson (1985) ndo generaliza afirmando que todos os individuos sio
oportunistas e esclarece que, alguns individuos sdo oportunistas apenas parte do tempo. Para o
autor, raramente a confianga é perceptivel ex-ante e basta apenas que algum individuo tenha a
possibilidade de agir oportunisticamente uma vez para que os contratos fiquem expostos a
acoes que demandam monitoramento, ou seja, salvaguardas sdo criadas ex-post como formas
de monitoramento. Portanto, assumir o comportamento oportunista ndo significa negar o
comportamento ético, pois segundo Farina, Azevedo e Saes (1997, p.81) “a auséncia a priori
de um comportamento oportunista eliminaria a razdo de existéncia da ética”, ou seja, ambos
0s conceitos coexistem. Assim, os autores descrevem que hd trés niveis de comportamento

auto-interessado (1997, p. 77 e 78):

* Auto-interesse forte: € exatamente o oportunismo, onde nao ha restricdes ao
comportamento egoista € mentir, enganar e trapacear sao atitudes esperadas se forem
no interesse do individuo;

* Auto-interesse semi-forte ou simples: € a busca do interesse proprio, sem, portanto,
artificios de qualquer natureza, ou seja, presume-se que o0s termos acordados
originalmente serdo mantidos durante a execucao do contrato;

e Obediéncia: as a¢gdes individuais ndo seriam comandadas pelo individuo, mas sim por

uma entidade externa a ele, como governo ou ideologia.

Por esses motivos, nas transacdes econdmicas as partes buscam se precaver do
comportamento dos demais agentes, porém, as salvaguardas contratuais, a coleta de
informacdes e até mesmo a utilizacao do sistema judicidrio implicam em custos para se evitar
prejuizos decorrentes de uma agdo oportunistica (AZEVEDO, 2000). Nesse sentido, as
estruturas de governanga sdo modeladas para impedir essa conduta por alguma das partes

envolvidas em uma transacao especifica (WILLIAMSON, 1985).
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Ambos os pressupostos aqui apresentados sio as bases da ECT, portanto assumem a
existéncia de custos que variam de acordo com a transacdo enfocada. Desta forma, para poder
se analisar esses custos e, portanto, a estrutura de governanga adequada a uma transacao
especifica, € preciso dimensiona-los e identificar a sua natureza. Na secdo a seguir, portanto,

serao descritas essas dimensoes.

2.1.2.2. Dimensoes das Transacoes

Como j4 fora colocado anteriormente, as transacdes sdo diferentes umas das outras,
ocasionando diferentes estruturas de governanca, podendo ser os custos maiores ou menores
(AZEVEDO, 2000). Nesse sentido, Williamson (1985) identificou que ha trés dimensodes das
transagdes, que em conjunto permitem inferir os custos de transagdo: a Frequéncia, a Incerteza
e as Especificidades de Ativos. Essas dimensdes serdo tratadas uma a uma nesta secdo, com o
objetivo de descrevé-las, bem como explicar de que forma as mesmas influenciam na
existéncia das estruturas de governancga.

A frequéncia é uma medida da recorréncia com que as transagdes se efetivam entre as
partes. Sua importancia manifesta-se em dois aspectos: 1- os custos tendem a se diluir
conforme a adocdo de mecanismos complexos de transacdes; e 2 - pela possibilidade da
constru¢do de uma reputagdo por parte dos agentes envolvidos nessa transagao (AZEVEDO,
2000). Ou seja, a frequéncia pode limitar o interesse dos agentes em agir de modo oportunista
para obter ganhos de curto prazo, j4 que, quanto maior for a frequéncia de uma transagao,
maior foi o valor presente dos ganhos futuros e, portanto, maior o custo associado a atitude
oportunista (FARINA, 1999; FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

As transacOes apresentam diferentes niveis de frequéncia. Algumas se resolvem em
um Unico ponto no tempo e o custo de transacdo relativo a uma Unica transacdo nao €
suficientemente grande para que se monte uma estrutura de controle da mesma, outras sao
recorrentes, passando a ser economicamente viavel a constru¢do de um mecanismo complexo
para governa-las. Nesse sentido, em um ambiente de informacdes imperfeitas, a repeticao
torna a transag@o mais previsivel, o que corresponde a uma redugdo da incerteza e dos custos
associados a ela (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

A incerteza relaciona-se com a imprevisibilidade das atitudes posteriores dos agentes
econdmicos e com o desconhecimento de elementos relacionados ao ambiente econdmico e
institucional, de forma que ndo da para calcular o que acontecerd no futuro (DEMSETZ,

1990), ou seja, ha incerteza quanto ao reconhecimento das informacgdes relevantes a um
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contrato, mais precisamente quando ha assimetria de informacdo. Por assimetria de
informacdo entende-se uma situacdo onde uma das partes envolvidas em uma transagdo
possui uma informacgao relevante que a outra nao possui (FARINA, AZEVEDO e SAES,
1997).

Devido a isso, frequentemente se confunde o conceito de incerteza com o pressuposto
da racionalidade limitada, mesmo que ambos estejam fortemente relacionados, enquanto o
primeiro conceito refere-se a uma caracteristica do ambiente que se processa a transag¢ao, o
segundo diz respeito ao comportamento dos agentes. Porém, para Farina, Azevedo e Saes
(1997, p. 75) essa confusdo é compreensivel a partir do momento em que, “‘quanto maior a
incerteza, maior o nimero de contingéncias futuras e, portanto, mais complexa € a elaboragao
de um conjunto de contratos”’, pode-se entdo dizer que a incerteza torna o problema da
racionalidade limitada mais evidente.

Williamson (1989) baseado em Koopmans (1957) fez referéncia a trés tipos de

incertezas: a incerteza primdria, secunddria e a comportamental:

e Incerteza primdria: refere-se as informagdes relacionadas as alteragdes no ambito
institucional, onde alteragdes em determinados padrdoes comportamentais dos
consumidores ou mesmo modificacdo de leis apresentam influéncia direta ou indireta
na transa¢do em questao;

* Incerteza secunddria: caracteriza-se pelo desconhecimento, geralmente por falta de
comunicacdo adequada, de elementos de natureza estratégica importantes para os
agentes que se relacionam em torno de uma transacao;

* Incerteza comportamental: € a incerteza que decorre do desconhecimento do padrao de
comportamento dos parceiros com os quais uma determinada organizagdo realiza suas

transacoes.

Essas incertezas tornam as falhas de um contrato ainda mais evidentes, abrindo um
espaco para a renegocia¢do, onde as perdas derivadas de um comportamento oportunista sao
possibilitadas (FARINA, 1999). Desta forma, esta dimensdo tem o papel de distinguir as
vdrias estruturas de governanga que sao mais ou menos suscetiveis a variacdo de eventos
futuros, ou seja, segundo Williamson (1991), estruturas intermedidrias ou hibridas tendem a
ser mais suscetiveis aos efeitos desses eventos do que as estruturas governadas pelo mercado
e pela hierarquia, justamente pelo fato de ndo se realizarem unilateralmente e necessitarem de

um consenso.



29

Na agricultura, a incerteza pode se manifestar de varias formas, como por exemplo,
pode decorrer de acidentes naturais como geadas ou secas, podendo ocasionar perdas de
producdo ou alteracdo nos precos, aumentando o conflito entre as partes, ocasionando
renegociacdes e gerando custos para todo o sistema (AZEVEDO, 2000).

E, por fim, a dimensdo que se caracteriza como elemento central das transacgdes, sao as
especificidades dos ativos, que segundo Williamson (1985) sé tem importancia em conjunto
com a racionalidade limitada, com o oportunismo e na presenca da incerteza, pois sujeita o
investimento nesses ativos a riscos e problemas de adaptacdo, gerando custos de transagao.

Os ativos especificos sdo aqueles ativos que sdo empregados em uma determinada
transac¢do, acarretando custos e perdas de valor quando reempregados em outras atividades, ou
seja, depende da continuidade de uma transacdo especifica. Portanto, quanto maior for a
especificidade, maiores serdo os custos de transacdo devido ao risco envolvido e a problemas
de adaptacdo (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997). Como um exemplo, pode-se citar um
agricultor que pretende iniciar na atividade de suinocultura. Seu investimento em
infraestrutura e maquindrios serdo altos devido as exigéncias do setor, portanto, € um
investimento realizado em ativos que somente serdo utilizados nesta atividade, ou seja, a
especificidade desses ativos € muito alta, que ird acarretar em um custo muito alto se
futuramente esse agricultor pretender mudar de area.

A especificidade dos ativos estd fortemente condicionada as caracteristicas da base
técnica, porém, nao se limita a elas, a tendéncia € se alterar ao longo do tempo, a medida, por
exemplo, que uma nova tecnologia surge, dissemina-se e amadurece (FARINA, 1999). Dessa

forma, Williamson (1991) distingue seis tipos diferentes de especificidades de ativos:

* Especificidade local ou de sitio - ocorre quando uma determinada exploracdo exige
que outra, normalmente complementar (horizontal ou verticalmente) em termos de
matéria-prima, se localize préximo;

» Especificidade fisica - ocorre quando um determinado produto exige um dado padrdo
de matéria-prima necessario a producao;

* Especificidade humana - relaciona-se ao capital de conhecimentos idiossincraticos
necessarios para a producdo de um dado produto;

* Especificidade de ativos dedicados a produgdo - ocorre no caso em que uma estrutura
produtiva ou um determinado processo de producdo € exigido para a producao de um

dado produto;
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* Especificidade de marca — relaciona-se a reputagdo que o nome da empresa ou produto
tem no mercado, ocorre quando se exige que uma marca especifica represente todos os
produtos advindos da cadeia de suprimentos. Isso faz com que haja necessidade de
exclusividade no fornecimento da matéria-prima por parte de uma organizacao na
cadeia;

* Especificidade temporal - estd presente quando um determinado produto apresenta
caracteristicas de perecibilidade ou qualquer outra condicdo que implique na

necessidade de consumo em um determinado periodo de tempo.

Esses seis tipos explicam grande parte dos problemas de dependéncia bilateral e suas
consequéncias sobre os custos de transacdo, mas ndo esgotam o universo das possiveis
especificidades (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

Assim, a frequéncia, a incerteza e principalmente a especificidade dos ativos
representam as principais dimensdes para se caracterizar uma transagdo, o que, segundo
Farina, Azevedo e Saes (1997) permitem desenhar uma estrutura de governanga que objetiva
diminuir os custos de transagdo associados a uma determinada transacao.

Posto isto, a seguir serdo descritas as formas organizacionais e o0 modelo proposto por
Williamson (1991) para a escolha da forma organizacional mais adequada a uma dada

transacgao.

2.1.3. As formas organizacionais

Como ja fora afirmado, a ECT direciona todos os esforcos para criar estruturas de
gestdo ou governanga apropriadas a determinadas transag¢des, adequando-se as caracteristicas
abordadas na se¢@o anterior, com o objetivo de reduzir custos. Desta forma, nesta se¢ao essas
estruturas serdo descritas, bem como, de que forma se dao os fatores que influenciam a sua
escolha.

Williamson (1985) afirma que a coordenag@o ndo € uma caracteristica intrinseca dos
sistemas produtivos, mas sim resultado de uma constru¢ao dos agentes econdmicos. O autor
expoe que estruturas de governanca podem ser de trés formas: via Mercados, Hierdrquicas e
Mistas ou hibridas. Essas trés estruturas de governancga se distinguem pelos niveis de controle
e incentivo que exercem sobre as partes. Farina, Azevedo e Saes (1997) falam que, conforme
a dimensao de uma transacdo, em especial a especificidade dos ativos, esse incentivo ou

controle serdo mais ou menos importantes.
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Na estrutura via mercado, a transacdo se resolve em um ponto do tempo, ndo havendo
compromisso de repeticdo no futuro e envolve baixa especificidade estabelecida por precos.
Neste caso, o nivel de incentivo as partes € grande, uma vez que respondem imediatamente as
condic¢des vigentes no mercado. No outro extremo, encontra-se a hierarquia, que corresponde
a incorporacdo da transacao para dentro dos dominios da firma, ou seja, maior especificidade
e uma integracdo vertical. As partes passam a ser reguladas pelas normas internas da firma, o
que confere maior controle sobre a transagcdo, porém, um menor incentivo (WILLIAMSON,
1985). E por fim, hd diversas formas contratuais que combinam caracteristicas de controle e
incentivo, sendo, por esse motivo, denominadas segundo Williamson (1985) de “formas
hibridas". Nesta categoria figuram os contratos de longo prazo e os contratos de franquia, por
exemplo (WILLIAMSON, 1991).

Devido a essas caracteristicas, Farina, Azevedo e Saes (1997) falam que nao hd como
desenvolver uma forma organizacional que obtenha o total controle da forma hierdrquica e o
grande incentivo do mercado ao mesmo tempo, ou seja, a escolha de um implica na perda de
outro, assim, evidencia-se a dificuldade de se escolher a estrutura mais adequada. Elas servem
como forma de preencher a lacuna oriunda dos contratos incompletos que provocam
incertezas e atitudes oportunistas (WILLIAMSON, 1991).

Farina (1999, p. 14) expde que ndo ha, a priori, uma estrutura de governanga superior
as demais, ja que o “conceito de eficiéncia, util a uma andlise de competitividade, apoia-se na
adequacdo da estrutura de governanga as caracteristicas da transacdo a qual se vincula”.
Portanto, como ja fora afirmado anteriormente, ¢ uma questdo de alinhar as estruturas de
governanga aos atributos das transagdes.

Nesse contexto tedrico, a ado¢do de determinada estrutura de governanga (mercado,
hibrida ou hierdrquica) bem como sua coordenacdo passa a ser considerada como um
elemento fundamental na busca por desempenho corporativo. Nesse instante, € importante
fazer a distincdo conceitual entre estrutura de governanga e coordenacdo. Williamson (1989)
afirma que a estrutura de governanca € o arranjo institucional que formaliza o acordo entre os
agentes de como serd realizada a transacdo, enquanto coordenar uma transacdo significa
incentivar o comportamento desejado e, a0 mesmo tempo, conseguir monitora-lo.

Farina (1999) ressalta que a coordenagdo pode ser entendida como a habilidade de
transmitir informagdes, estimulos e controles ao longo das etapas sequenciais que integram o
conjunto de atividades necessdrias para atender o mercado. Portanto, coordenacdo sao as

medidas operacionais a partir das quais as organizagdes procuram efetivamente organizar e
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coordenar as transacdes. WILLIAMSON (1979) lista quatro tipos de mecanismos utilizados
para controlar adequadamente as transagdes: controle via mercado, controle trilateral, controle
bilateral e unificado:
* Controle via mercado: € associado a transacdes nao especificas ocasionais ou
recorrentes. E simples e requer consultar a prépria experiéncia para continuar o
relacionamento ou mudar. O mercado funciona protegendo as partes do oportunismo,

e o sistema de precos carregam todas as informacdes relevantes;

* Controle trilateral é recomendado para transagdes ocasionais de ativos médios ou
muito especificos. Nestes casos, o controle via mercado € insatisfatério. Por sua vez,
montar uma estrutura de controle especifica pode nio ser economicamente atraente. E
uma forma intermedidria de controle, onde terceiros dao assisténcia, resolvem disputas

e avaliam o desempenho;

* Controle bilateral ¢ uma estrutura especializada de controle para o caso de transacdes
recorrentes de ativos médios ou muito especificos. Como as transacdes sao

recorrentes, permite que os custos da estrutura sejam diluidos;
* Controle unilateral da-se em atividades integradas verticalmente.

Zylbersztajn (1995) afirmou, alguns estudos buscam identificar a associagdo estatistica
entre as formas observadas de governanca com a quantificacdo das caracteristicas das
transagdes, no entanto, muitas das varidveis sdo de dificil mensuracio. Por esses motivos que
o autor apresenta um modelo conceitual aportado por Williamson (1991), denominado
Enfoque de Anadlise Institucional Discreta Comparada.

Esse modelo aborda um enfoque comparativo entre formas de governancga alternativas
alinhadas com os fatores tedricos determinantes destas formas, segundo um critério
minimizador de custos de transacdo. Ou seja, confronta-se a estrutura de governanca
observada com aquela que seria esperada (isto €, a mais adequada para promover a
coordenacdo do sistema), dados os atributos das transagdes. Desse confronto, podem ser
identificados problemas de coordenacdo cuja resolucdo pode exigir acdes privadas ou
politicas publicas.

Desta forma, em seu trabalho Zylbersztajn (1995, p. 23) apresenta o esquema onde se
tem o alinhamento das estruturas de governanca com os fatores tedricos condicionantes das
formas eficientes de governancga, o que resume e esquematiza todos os conceitos abordados ao

longo deste capitulo.
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Figura 2 - Esquema da Inducao das Formas de Governanca
Fonte: ZYLBERSZTAJN (1995).

O autor indica que ha trés grupos de fatores condicionantes das formas eficientes de

governanga:

1°) O primeiro grupo compde o ambiente institucional, este considerado como os fatores

que interferem diretamente na forma de governanca eficiente.

2°) O segundo grupo representa o aspecto central da ECT, que s@o as caracteristicas das
transacoes: Especificidade de Ativos, Incerteza e Frequéncia, que foram discutidas

anteriormente;

3°) O terceiro grupo de fatores € associado aos pressupostos comportamentais, em
especial o oportunismo e a racionalidade limitada. Ambos estdo relacionados a

caracteristica de incompletude dos contratos que foram discutidas anteriormente.

Desta forma, observa-se que varios fatores influenciam e que juntos irdo determinar a
forma mais eficiente de governancga. Portanto, a partir desse aporte tedrico sobre a NEI, mais
especificamente sobre a ECT explicitado nesse capitulo, o capitulo a seguir demonstrara os
procedimentos metodolégicos utilizados para se fazer a relacdo dos fatores condicionantes
que dizem respeito ao agronegdcio da cachaca artesanal gaticha, utilizando-se do grupo

denominado Alambiques Gauchos.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para se atingir os objetivos propostos e visando responder as perguntas referentes ao
estudo, os esclarecimentos a serem apresentados neste capitulo abordam o método utilizado
na pesquisa, os instrumentos utilizados para a coleta, andlise e interpretacdo dos dados

referentes ao estudo em questao.
3.1 METODO DE PESQUISA

O método de pesquisa que foi utilizado € o de estudo de caso. Este método se propde a
investigar um fenomeno contemporaneo dentro do seu contexto real, onde os limites entre os
mesmos ndo sdo claramente percebidos, tornando o estudo de caso uma investigacao empirica
(YIN, 2005). Desta forma, para a realizacdo desta pesquisa, foi utilizado como objeto de
estudo o grupo Alambiques Gatchos. Essa escolha se deu pelo fato de que esse grupo € o
unico representante da cachaga artesanal gaicha enquanto arranjo institucional e pelo fato de
que nao ha estudos em relagdo ao setor no estado fazendo a relagdo com a NEL

O estudo de caso ndo se limita somente a pesquisas exploratdrias, j4 que objetiva
compreender fendmenos complexos, ¢ um método de pesquisa muito mais abrangente, que
vai além de uma tdtica para coleta de dados, envolvendo desde o planejamento as abordagens
especificas de andlise (STOECKER, 1991; YIN, 2005).

Portanto, para se identificar a esséncia do interesse de pesquisa, esta foi divida em trés
etapas. Cada etapa pretendeu atingir um objetivo especifico que foi proposto para a pesquisa,

conforme demonstra o Quadro 1:

1* Etapa

1°) Descrever o processo organizativo do agronegdcio da cachaga artesanal do estado do Rio
Pesquisa | Grande do Sul;
exploratdria |2°) Apresentar as estruturas de governanga e seus mecanismos de coordenacio assim como 0s

fatores do ambiente institucional que influenciam a mesma;

2% Etapa

Coletade | 3°) Identificar as relacdes das transa¢des entre os atores envolvidos no arranjo institucional de

dados cachaca artesanal gatcha;

3% Etapa

Andlise dos |4°) Analisar a estrutura de governanca do arranjo institucional e seus mecanismos de

dados coordenacdo.

Quadro 1 - Etapas da pesquisa
Fonte: Autora.
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No préximo item serdo descritas cada uma das etapas que foram seguidas e os

instrumentos de coleta de dados utilizados para se atingir os objetivos deste estudo.

3.2 COLETA DE DADOS

O instrumento de coleta de dados é o documento por meio do qual as perguntas e
questdes sao apresentadas aos respondentes e onde s@o registradas as respostas obtidas. Um
instrumento mal elaborado pode direcionar a pesquisa para um erro nos resultados, portanto, é
de suma importancia que o pesquisador escolha o mesmo de forma criteriosa (MATTAR,
2007). Yin (2005) afirma que hé, fundamentalmente, seis fontes para a obtencdo de dados
para qualquer tipo de pesquisa: documentos, arquivos, entrevistas, observagdo direta do
pesquisador, observacdo participante do pesquisador e artefatos fisicos. O tipo de pesquisa a
ser realizada € que deve definir o caminho a ser seguido pelo pesquisador no processo de
obtencdo das informagdes necessdrias para realizar seu trabalho.

Como unidades de andlise foram consideradas as 14 empresas sdcias e as 4 empresas
ex-socias do grupo. A entrevista com as empresas ex-socias decorre de que a compreensao
dos motivos que as levaram a sair do grupo se faz importante para entender como 0 mesmo
vem se estruturando ao longo dos anos e de que forma isto tem repercutido nos alambiques.

Na primeira etapa, portanto, foi realizada uma pesquisa exploratéria, que segundo
Malhotra (2006) visa prover o pesquisador de um maior conhecimento sobre o assunto
estudado e auxilia na definicdo de prioridades de pesquisa. Ela possui vérios métodos de
levantamento de fontes secunddrias: levantamento bibliografico, documental, estatistico e de
pesquisas ja realizadas (MATTAR, 2007).

Para este trabalho, a pesquisa exploratdria foi de importancia fundamental, pois foi por
meio da leitura e revisdao sobre a NEI, dados de fontes como MAPA, APRODECANA e
SEBRAE sobre o agronegécio da cachaca no pais e no Rio Grande do Sul, que foram
identificados as dimensdes e as varidveis que foram inseridas no questiondrio. Também se
utilizou de técnicas de entrevistas em profundidade com informantes-chave do setor no
estado. As entrevistas foram realizadas com o Coordenador da APRODECANA e executivo
dos Alambiques Gauchos, com o técnico do SEBRAE responsdvel pela regido produtora
Metropolitana/Litoral, também foram entrevistados estabelecimentos de vendas de bebidas
em Porto Alegre e alguns produtores de cachaca que fazem parte do grupo do Alambiques

Gatchos. A entrevista em profundidade € um método de obtencdo de dados qualitativos de
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forma ndo estruturada e direta, afim de obter informacdes sobre motivagdes, crencas e atitudes
do respondente (MALHOTRA, 2006).

O método de observacdo participativa ocorreu por meio das reunides que acontecem
com frequéncia na cidade de Porto Alegre, onde os associados discutem pautas relacionadas
as feiras, eventos, novos associados e principalmente estratégias de comercializacdo dos
produtos. Essa observagdo consiste em estar integrado ao contexto da pesquisa, para poder
colher dados sobre o comportamento dos pesquisados (MATTAR, 2007).

Todos esses métodos serviram para levantar dados para a elaboracdo dos
questiondrios, que na segunda etapa da pesquisa foram aplicados pessoalmente aos produtores
associados a APRODECANA participantes do grupo Alambiques Gauichos (Apéndice A) e
aos ex-socios do mesmo (Apéndice B). O método utilizado para a aplicacdo desses
questiondrios foi o de comunicagdo estruturada e nao disfarcada, onde o mesmo apresentou
perguntas com as mesmas palavras e na mesma ordem para todos os respondentes, e também,
para todos foi exposto o real objetivo da pesquisa (MATTAR, 2007).

O questionario foi desenvolvido a partir da base tedérica do trabalho, no caso a
Economia dos Custos de Transagdo, mais especificamente, o modelo teérico que deu
sustentacdo a esta pesquisa estd apresentado na Figura 2: Esquema da Indu¢do das Formas de
Governanca, proposto por Zylbersztajn (1995), na pdgina 33. Dividido em sete partes, o
questiondrio iniciou com algumas questdes referentes a caracterizacdo das empresas
envolvidas com o grupo e seguiu com os fatores tedricos condicionantes de custos de

transacao, conforme Quadro 2.

Fatores tedricos condicionantes Objetivo das perguntas

Parte 1 — Caracteristicas das empresas | Identificar as caracteristicas dos alambiques.

Compreender como ocorre a troca de informacdes entre as empresas
que fazem parte do grupo.

Compreender de que forma se d4 a confianca entre os agentes e se
ocorrem conflitos entre 0s mesmos.

Identificar os ativos necessdrios a producdo, os investimentos
pertinentes e compreender de que forma eles influenciam o grupo.
Verificar a regularidade das transagdes que ocorrem no € com 0O
grupo.

Identificar fatores que geram incertezas no setor e de que forma grupo
reage a elas.

Compreender a postura do grupo perante as adequacdes exigidas pelo
setor.

Parte 2 — Racionalidade limitada

Parte 3 — Oportunismo

Parte 4 — Especificidades dos ativos

Parte 5 — Frequéncia

Parte 6 — Incerteza

Parte 7 - Ambiente Institucional

Quadro 2 - Protocolo do questionario
Fonte: Autora.
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Em determinadas questdes, também se utilizou uma escala de mensuracdo de cinco
pontos, onde os entrevistados deveriam se posicionar em relacdo ao assunto em questio. Essa
escala é uma escala intervalar que oferece um ponto de quebra entre dois pontos extremos, um
caracterizando estado de total satisfacdo, por exemplo, e outro extremo totalmente inverso; e
os pontos intermedidrios. As cinco categorias oferecem, dessa forma, alternativas para que se
mensure o nivel de satisfacdo ou o grau de importancia sobre algo pesquisado, servindo como
medida de classificacio (MALHOTRA, 2006).

Em relacao as unidades de andlise, é preciso esclarecer que dentre os 14 associados no
grupo, um negou-se a responder ao questiondrio € outro ndo retornou aos contatos efetuados,
portanto, do que foi inicialmente proposto, 12 alambiques associados participaram da
pesquisa. J4, todos os alambiques que ndo fazem mais parte do grupo se disponibilizaram a
responder ao questionario.

Esperou-se, portanto que, com essas técnicas de pesquisa, as perguntas centrais do
trabalho fossem respondidas e que assim, na terceira etapa da pesquisa, fosse possivel
compreender qual a estrutura de governanga do grupo Alambiques Gatchos e seus

mecanismos de coordenacao.
3.3 ANALISE E INTERPRETACAO DOS RESULTADOS

A andlise tem como objetivo organizar e sumarizar os dados de tal forma que
possibilitem o fornecimento de respostas ao problema proposto para a investigacdo. Ja a
interpretacdo tem como objetivo a procura do sentido mais amplo das respostas, o que € feito
mediante sua ligac@o a outros conhecimentos anteriormente obtidos (GIL, 1994).

Nesse sentido, na terceira etapa da pesquisa utilizou-se a estatistica descritiva e a
Andlise Estrutural Discreta Comparada para a andlise e interpretacdo dos dados. A estatistica
descritiva foi de suma importancia para tabular, organizar os dados e municiar o pesquisador
das informacdes relevantes que o questiondrio buscou compreender, evidenciando as medidas
de tendéncia central e de variabilidade (STEVENSON, 1981). J4 para os dados referentes aos
fatores condicionantes de estrutura de governanca, foi utilizada a Andlise Estrutural Discreta
Comparada, que segundo Zylbersztajn (1995), utiliza a ECT como base analitica para o
estudo de formas organizacionais da produgdo e busca relacionar os elementos tedricos da
ECT com as formas de organizacdo mais eficientes em termos de economia nos custos de

transagdo e producdo.
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A andlise comparativa implica no contraste entre formas alternativas de organizac¢ao
desde a realiza¢do da produgdo via mercado, até o outro extremo da integracao vertical pura.
Farina (1999) expde que o instrumento de avaliagdo das estruturas de governanga adequadas
ou ndo, baseia-se na diferenca entre o analitico e o descritivo. Ou seja, segundo a autora,
confrontando-se a estrutura de governanga observada com aquela que seria esperada (isto €, a
que minimiza os custos de transacdo), dados os atributos das transacdes (frequéncia, incerteza
e especificidade dos ativos), podem-se identificar problemas de coordenacdo cuja resolucdo
pode exigir acdes privadas ou politicas publicas.

Para uma melhor compreensdo dos resultados, os questiondrios foram identificados
por meio de letras, para que a identidade dos respondentes fosse preservada. Desta forma,
serdo explicitadas, concomitantemente, a estatistica descritiva e as respostas da parte

qualitativa do questiondrio.
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4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo serdo descritos, concomitantemente, os resultados obtidos a partir da
pesquisa exploratdria sobre o agronegécio da cachaga no Brasil e no Rio Grande do Sul e da
aplicacdo do questiondrio aos sécios e aos ex-socios da APRODECANA/Alambiques
Gaitchos, a fim de identificar os fatores que influenciam as transagdes do grupo Alambiques

Gatchos ao longo de sua existéncia e de que forma o mesmo tem reagido a eles.
4.1 CONTEXTUALIZACAO DO AGRONEGOCIO DA CACHACA

Nas segOes deste item serdo descritos a histdria da cachaca brasileira, dados recentes
do setor no pais e do estado do Rio Grande do Sul e o funcionamento do grupo Alambiques

Gatichos.
4.1.1 Cachacga no Brasil

A histéria conta que a cana-de-acucar foi introduzida no Brasil por volta de 1504, pelo
fidalgo judeu de Portugal chamado Fernando de Noronha. Porém, foi somente a partir da
implantacao das capitanias de S3o Vicente e de Pernambuco que comecgaram a se instalar os
primeiros engenhos de agicar no Brasil. A rdpida adaptacdo da cana ao solo e ao clima
brasileiros, fez com que em 1515 ja houvesse significativa plantag¢do na ilha de Itamaracd, em
Pernambuco e, ja em fins do século XVI, houvesse uma centena de engenhos na regido,
expandindo as culturas a tal ponto que o pais chegou a liderar o mercado mundial de acucar.
Desta forma, em torno da cana, comec¢ava verdadeiramente a colonizagdo do Brasil (SILVA,
2006).

Acompanhando a produgdo agucareira, a cachaga seguiu 0 mesmo roteiro, porém ha
duas versdes que explicam o comeco da destilacao no Brasil: a primeira é que os portugueses,
acostumados a tomar “bagaceira” (aguardente de vinho), improvisaram uma bebida com a
substancia residual do caldo de cana conhecida como a “borra” ou “garapa doida”, que
provavelmente fermentada, produzia o mesmo efeito prazeroso; a segunda versdo faz
referéncia que a bebida teria surgido com os escravos, que quando trabalhavam na moenda de
um engenho, provaram o caldo que habitualmente era jogado aos animais e que levava o
nome de “cagaca” (SILVA, 2006). Da mesma forma ocorre com o termo que denomina a

bebida. Ha vérias versdes sobre o surgimento da palavra cachaca, mas a mais logica e
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coerente seria que o termo € um brasileirismo do termo espanhol “cachaza”, que data de bem
antes de 1500 e denominava uma bagaceira de baixa qualidade (CASCUDO, 2006).

A histdria registra que em meados de 1584, ja existiam 84 “casas de cozer méis” na
Bahia, onde se produzia o suco da cana, um produto barato e servido somente aos escravos no
inverno ou em caso de enfermidades. Tem-se que no periodo da escraviddo, a aguardente,
assim como o tabaco, era muito valorizada e chegou a ser considerada uma moeda de troca
recorrente no escambo de escravos (SILVA, 2006). Ha também descri¢des que, em meados de
1629, a bebida era servida durante as travessias do Atlantico aos escravos, soldados e
marinheiros, onde eram obrigados a ingerir uma dose pela manha e outra a noite, visando ser
um complemento alimentar e uma forma de suportar as longas jornadas (CASCUDO, 2006).

Com o passar do tempo, a bebida teve seu processo produtivo cada vez mais
aprimorado, atraindo vérios consumidores e passando a ter relevante importancia no Brasil
Colonia. Desta forma, o consumo de vdrias bebidas oriundas de Portugal teve uma queda
significativa, o que levou a proibi¢cdo da fabricacdo e comercializagdo da cachaca em todo o
pais. Porém, a producdo e as vendas ndo diminuiram, pelo contrdrio, a proibicdo fez com que
surgissem varios alambiques clandestinos e a bebida se espalhasse ganhando cada vez mais
apreciadores. Percebendo a ineficdcia da proibicdo, em 1661 o rei D. Afonso VI resolveu
suprimi-la e desde entdo a cobrancga e o aumento de taxas e impostos sobre a comercializacado
da bebida tem sido praticados (SILVA, 2006).

Nas dltimas décadas do século XVII, devido ao intenso comércio de escravos, houve a
ascensdo na venda da aguardente, gerando mais impostos, taxas e subsidios, denunciando a
importancia quantitativa do produto. Diz-se dessa época que “onde méi um engenho, destila
um alambique”, fazendo com que muitos produtores dispensassem o agucar tornando a
aguardente o sustento da familia (CASCUDO, 2006). Registra-se que a primeira industria da
cidade de Mogi das Cruzes no estado de Sao Paulo foi de aguardente, obtendo um rendimento
mais elevado que a producdo de arroz e feijdo. Sendo assim, em 1756 a bebida abastecia o
mercado, no entanto, ndo ha como deduzir o volume da exportagdo brasileira, por exemplo, ja
que muito do produto foi contrabandeado para Portugal, Angola e para as republicas do Plata
(CASCUDO, 2006).

A cachaga foi ascendendo aos diversos niveis sociais, tendo um papel importante no
periodo pré-independéncia, quando era sinal de patriotismo ndo beber produtos vindos de
Portugal. Em 1789, durante a Conjuracdo Mineira, os intelectuais, sacerdotes e militares

envolvidos no movimento, tomavam cachaca como simbolo de democracia, de nacionalismo e
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de protesto contra as ordens de Lisboa (SILVA, 2006). Na revolucio de 1817 em
Pernambuco, a bebida mais uma vez foi o simbolo da luta contra o dominio portugués, onde
um dos mentores do movimento, o Padre Jodo Ribeiro, fazia questdo de levantar seus brindes
com a aguardente de cana, em vez de vinho do Porto (SILVA, 2006).

Passada a fase dos movimentos nacionalistas, chegou a Independéncia em 1822. A
Histéria do Brasil evoluia, assim como o consumo da cachaga pelas mais diversas classes
sociais, principalmente pela populacio mais simples, devido ao preco extremamente
acessivel. Esse fato se agravou apds a “bem-sucedida, porém mal planejada abolicdo da
escravatura”, fazendo com que, logo apds a libertagdo, muitas pessoas ficassem sem abrigo
nem comida (SILVA, 2006, p. 31). Desta forma, comeca a decadéncia da bebida, que passa a
ser vista com preconceito devido aos termos pejorativos que denigrem sua imagem até os dias
de hoje. Somente em 1922, com a Semana da Arte Moderna, que tinha como objetivo romper
as tradi¢des académicas nos campos literdrios e das artes plasticas, a cachaca volta a mesa
como acompanhamento de pratos tradicionalmente brasileiros. Assim, a bebida passou a
inspirar cantigas, trovas e rezas, passando a ser parte integrante da realidade histdrica e social
brasileira (SILVA, 2006).

Ja na década de 1970, com a migracdo da populacdo rural para 4reas urbanas, a
cachaca teve uma progressiva inclusdo em bares e restaurantes, ocasionando um inevitdvel
crescimento de apreciadores e consequentemente, de producdo (SILVA, 2006). Na década de
1980 surgiram vérias iniciativas com o objetivo de valorizar a bebida, mudar sua imagem e
organizar o setor. Destaca-se o Estado de Minas Gerais, que em 1982, por meio de estudos
realizados pelo Instituto de Desenvolvimento Industrial de Minas Gerais (INDI) e apoiados
pelo Banco de Desenvolvimento de Minas Gerais (BDMG), desenvolveram os primeiros
projetos de implantagcdo de novos produtores e organizacdo do setor. Como consequéncia, em
1988 criou-se a Associacdo Mineira de Produtores de Aguardente de Qualidade (AMPAQ)
que lancou ja em 1990 o Selo de Garantia de Qualidade, estimulando a criacdo do Pré-
cachaca, o Programa de Incentivo a Producdo de Aguardente. Essas iniciativas serviram de
embrido de todas as associagdes surgidas e de exemplo para outros programas de incentivos
no pais.

Em decorréncia dos movimentos em prol da bebida e com o objetivo de proteger a
propriedade do nome “cachaga”, em 1994 foi instituida a Lei n° 8.918, que dispde sobre a
padronizacdo, classificacdo, registro, inspecao, produgdo e a fiscalizacdo de bebidas. Desta

forma, surgiu o Programa Brasileiro de Desenvolvimento da Aguardente de Cana, Caninha ou
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Cachaca (PBDAC), criado em novembro de 1997, que visava estudar o setor no pais assim
como dispor de informagdes que facilitassem a adequacdo dos produtos. Logo apds, outros
programas e entidades juntaram-se ao PBDAC, como a Associacdo Brasileira de Bebidas
(ABRABE), Agéncia de Promogao das Exportacdes (APEX) e Federacao das Associagdes de
Produtores de Cachaga de Alambique (FENACA), objetivando a melhoria da imagem e com
foco nas vendas no exterior.

Assim, como parte do incentivo ao desenvolvimento do setor, no ano de 2000, a
cachaca obteve lugar de destaque nas comemoragdes dos 500 anos do Brasil, quando o entao
presidente da republica, Fernando Henrique Cardoso, encerra o evento levantando um “brinde
com a mais auténtica bebida brasileira, a cachaca” (SILVA, 2006), atraindo a atencao dos
mercados interno e externo para o produto.

Com esse mesmo intuito, no ano de 2001 o presidente assinou um decreto no qual
estabelece que a palavra “cachaga” é uma denominacdo de um produto tipicamente brasileiro,
preservando o nome da bebida e distinguido-a do rum (SILVA, 2006). H4 uma preocupagdo
em estender essa denominac¢do mundialmente porque alguns paises, como os Estados Unidos,
exigem por razodes sanitdrias que a bebida seja identificada como Brazilian Traditional Rum
(rum tipicamente brasileiro) e, aproveitando-se dessa falta de protecdo internacional e do
crescimento do consumo internacional da cachaca do Brasil, fabricantes de rum do Caribe,
tém adicionado o termo “cachaca” em seus rétulos (SEBRAE/ESPM, 2008).

Depois do decreto definindo o termo “cachaca”, em outubro de 2003 o presidente Luiz
Inécio assinou outro decreto com definicdes mais detalhadas sobre a cachaga, a caipirinha, o
rum e os diferentes tipos de aguardente. Nesse interim, vérios decretos e portarias se seguiram
ao longo dos anos para que houvesse uma maior regulamentacdo do setor (Quadro 1). Com o
intuito entdo, de fixar, caracterizar e regulamentar a qualidade da bebida, o Ministério de
Agricultura, Pecudria e Abastecimento (MAPA) aprovou enfim, em 2005 a definicdo atual de

cachaca:

[...] Denominacao tipica e exclusiva da aguardente de cana produzida no Brasil, com
graduacgdo alcodlica de trinta e oito a quarenta e oito por cento em volume, a vinte
graus Celsius, obtida pela destilagdo do mosto fermentado de cana-de-agicar com
caracteristicas sensoriais peculiares, podendo ser adicionada de agucares até seis
gramas por litro, expressos em sacarose (MAPA, 2005).

Diante da necessidade de adaptar as normas de producdo interna as exigéncias do
mercado internacional, o Instituto Nacional de Metrologia (INMETRO) ficou encarregado de
elaborar um programa de qualidade para a cadeia produtiva da cachacga, visando garantir a

qualidade, adaptar a legislacdo nacional a dos paises importadores e eliminar eventuais
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barreiras no processo de exportacdo (SIVA, 2006). Assim, ainda em 2005 foi langcado o

Regulamento de Avaliacio da Conformidade da Cachaca (RAC), com a intencdo de

estabelecer padroes de qualidade e requisitos de producdo englobando responsabilidade

social, ambiental e de conformidade do produto.

Embasamento legal

Descricao

Lei n° 8.918, de 14 de julho de
1994

Dispde sobre a padronizacio, classificacio, registro, inspe¢do, produgdo e
a fiscalizac@o de bebidas, autoriza a criagdo da Comissdo Intersetorial de
Bebidas e da outras providéncias.

Regulamento da lei n® 8.918 de 14
de julho de 1994

Estabelece normas gerais sobre registro, padronizacdo, classificagao,
inspecdo e fiscaliza¢do da producdo e do comércio de bebidas.

Decreto n° 2.314 de 4 de setembro
de 1997

Regulamenta a lei n° 8.918 de 14 de julho de 1994.

Portaria n° 283 de junho de 1998

Aprova as normas de requisitos, critérios e procedimentos para o registro
de estabelecimentos, bebidas, vinagres, inclusive vinhos e derivados da
uva do vinho e a expedicdo dos respectivos certificados.

Decreto n° 4.062 de
dezembro de 2001

21 de

Define as expressdes "cachaca" e "cachaca do Brasil" como indicag¢des
geograficas e da outras providéncias.

Decreto n® 4.072 de 3 de janeiro de
2002

D4 nova redagdo aos artigos 81, 91 e 93 do regulamento aprovado pelo
decreto n° 2.314 de 4 de setembro de 1997, que dispde sobre a
padronizagdo, a classificagdo, o registro, a inspecdo, a producdo e a
fiscalizagdo de bebidas.

Instru¢do normativa n° 55 de 18 de
outubro de 2002

Aprova o regulamento técnico para a fixacdo de critérios para indicagcdo
da denominacgdo do produto na rotulagem de bebidas, vinhos, derivados
da uva e do vinho e vinagres.

Instrucdo normativa n° 56 de 30 de
outubro de 2002

Aprova as normas relativas aos requisitos e procedimentos para registro
de estabelecimentos produtores de cachaga, organizados em associa¢des
ou cooperativas legalmente constituidas.

Decreto n° 4.851 de 2 de outubro
de 2003

Altera dispositivos do regulamento aprovado pelo decreto n® 2.314, de 4
de setembro de 1997, que dispde sobre a padronizacio, a classificagdo, o
registro, a inspec¢do, a producdo e a fiscalizacio de bebidas.

Portaria n® 126, de 24 de junho de
2005.

Regulamento de Avaliagdo da Conformidade da Cachaca. Estabelece os
procedimentos para certificacdo de cachaca produzida no Brasil,
garantindo um nivel adequado de confianca, quanto a conformidade do
produto em relacdio as normas e regulamentos aplicdveis.

Instrucdo normativa n° 13 de 29 de
junho de 2005

Oficializa a cachaga como denominacio tipica e exclusiva da aguardente
de cana produzida no Brasil.

Portaria Secex n° 36, de 22 de
Novembro de 2007

Normas para obtencdo do registro, credenciamento, documentos e
tratamento administrativos para as empresas operarem no comércio
exterior.

Lei n° 11.705, de 19 de junho de
2008 (Lei seca)

Lei que prevé mais rigor contra motoristas que ingerirem bebidas
alcodlicas. Em vigor, esta Lei pretende diminuir o niimero de acidentes de
transito pela redu¢do do consumo de bebidas alcodlicas.

Decreto n° 6.871, de 4 de junho de
2009

Regulamenta a Lei n° 8.918, de 14 de julho de 1994, que dispde sobre a
padronizagdo, a classificagdo, o registro, a inspecdo, a producdo e a
fiscalizagdo de bebidas.

Quadro 3 - Leis, decretos, instrucdes e regulamentos que influenciam o setor da cachaca no Brasil.
Fonte: Adaptado de SILVA, (2006); SILVEIRA (2008).

No ano de 2006 o PBDAC foi substituido pelo Instituto Brasileiro da Cachaga

(IBRAC), que atualmente tem como objetivo, por meio da unido do setor, promover, ordenar

institucionalmente e colaborar com as autoridades competentes no controle e regulamentagdo
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do setor, com o fim de assegurar o cumprimento da legislacio nacional. E composto por
diversos associados distribuidos em todo o territério nacional, sendo esses, empresas do
segmento produtivo, sejam elas produtoras, estandardizadoras ou engarrafadoras. Além de
empresas individuais, o IBRAC possui também associados coletivos como confederacoes,
federacdes, associagdes e sindicatos da categoria, associados institucionais (6rgdos do
governo, entidades privadas) e associados honorarios.

Algumas regides produtoras ja sdo reconhecidas como simbolos de qualidade e se
destacam na producdo de cachaca artesanal: Bahia, Ceard, Minas Gerais, Sao Paulo, Rio
Grande do Sul, entre outros. Isto decorre principalmente das iniciativas visando a melhoraria
da qualidade e da apresentacdo dos produtos (SILVA, 2006). Porém, a imagem negativa e
pejorativa que a bebida adquiriu ao longo dos anos, ainda persiste principalmente no mercado
interno. No entanto, no mercado externo a bebida vem ganhando destaque: o sucesso no
exterior é puxado pelo principal coquetel feito com a bebida, a caipirinha, e ndo com a
cachaca pura, que frequentemente é confundida com o rum (ZAMPERETTI, 2010), como
afirmado anteriormente.

A partir do que foi exposto, percebeu-se que vdrias questdes que o setor enfrenta
atualmente, derivam e fazem parte de seu processo histérico, constituindo-se em fatores
importantes que influenciam nas transacdes do mesmo. Os vdrios decretos, portarias e
instrugcdes normativas emitidos pelo governo federal ao longo dos anos atuam diretamente no
setor e sdo classificados como regras formais que existem com o objetivo Unico de se fazer
cumprir os padrdes de identidade e de qualidade, o que estd em conformidade com a teoria de
North (1994).

As vdrias organizagdes que surgiram ao longo da histéria, como a ABRABE, IBRAC,
FENACA e SEBRAE, influenciaram no conhecimento cientifico, técnico, tecnoldgico e
mercadolégico do setor. Concomitantemente, com o objetivo de organiza-lo e regulamenta-lo,
auxiliando no aprimoramento do agronegdcio da cachaga, existem organizacdes como a
Secretaria da Receita Federal, da Fazenda, do Meio Ambiente, o MAPA, o INMETRO, o
Conselho Regional de Quimica e, para os alambiques que desejam exportar, ainda ha a
Camara de Comércio Exterior (CAMEX) e as exigéncias locais feitas pelos paises
importadores (Quadro 3).

Porém, mesmo com todas essas regras formais, que servem para impor limites pelo
contexto institucional, auxiliando na definicdo de um conjunto possivel de oportunidades e

limitagdes ao comportamento dos individuos em uma sociedade (NORTH, 1994), h4 outros
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fatores, como a informalidade’, que exercem grande influéncia nas transagdes do setor,

inclusive dificultando um levantamento mais exato de informacdes.

Orgﬁo

Atuacao

Fonte

Secretaria da Receita
Federal - SRF

* Registro no CNPJ;

*Administracdo dos tributos internos e do comércio
exterior;

*Gestdo e execucdo dos servigos de administracdo,
fiscalizacdo e controle aduaneiro;

www.receita.fazenda.gov.br

Secretaria de Estado
da Fazenda - SEF

* Controle dos tributos estaduais e emissdo da Inscri¢do
Estadual;

www.sefaz.rs.gov.br

Secretaria Estadual
do Meio Ambiente -
SEMA

* Verifica se a drea estd de acordo com as exigéncias
legais de protecdo ao meio ambiente;

WWW.Sema.rs.gov.br

Ministério da
Agricultura, Pecudria
e Abastecimento -
MAPA

* Registro do estabelecimento produtor;

* Registro do estabelecimento engarrafador;

* Registro do produto;

www.agricultura.gov.br

INMETRO

* Estabelece os procedimentos para a certificacdo da
Cachaca e regulamenta a metodologia para a Avaliacdo
da Conformidade do produto;

wWWwWw.inmetro.gov.br

Camara de Comércio
Exterior - CAMEX

* Define diretrizes e procedimentos de comércio

exterior;

*Formula diretrizes bdsicas da politica tarifiria na
importagdo e exportacéo;

* Define, no ambito das atividades de exportacdo e
importacdo, diretrizes e orientagdes sobre normas e
procedimentos para os seguintes temas: a) racionalizacio
e simplificacdo do sistema administrativo; b) habilitagao
e credenciamento de empresas para a pratica de comércio
exterior; ¢) nomenclatura de mercadoria; d) conceituagao
de exportacdo e importacdo; e) classificacio e
padronizacdo de produtos; f) marcacdo e rotulagem de
mercadorias; e g) regras de origem e procedéncia de
mercadorias;

www.mdic.gov.br

Banco Central -
BACEN

* Condugdo das politicas monetdria, cambial, de crédito
e de relacdes financeiras com o exterior;

www.bcb.gov.br

Conselho Regional
de Quimica - CRQV

* Verificar os limites de ingredientes quimicos na
Cachaga;

WWW.crqv.org.br

Quadro 4 - Organizacoes que influenciam o setor da cachaca no Brasil.

Fonte: SILVEIRA (2008).

A dificuldade de obter informagdes do setor comeca pelo nimero de alambiques

estimados e registrados no pais. A ABRABE estima que existam no Brasil aproximadamente

30 mil produtores de cachaca, no entanto, 11.124 produtores informaram a producdo da

bebida ao Censo Agropecudrio de 2006 (Figura 3). Destes, somente quatro mil sdo registrados

* 0 termo utilizado no decorrer do trabalho para caracterizar aqueles que ndo cumprem as determinacdes legais
do setor da cachaca, ndo serd o da ilegalidade e sim, o da informalidade, baseado no conceito de Wilkinson e
Mior (1999), que apontam que o setor informal se distingue do ilegal pelo fato de que se trata de uma
atividade cujos processos de producdo nio se enquadram nos padrdes de regulagdo vigentes, e ndo tém
determinag@o de proibi¢do como os ilegais.
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no MAPA (APRODECANA, 2010). Esses dados evidenciam uma grande informalidade que

abarca o setor como um todo.

Figura 3 — Distribuicao dos produtores de cachaca no Brasil segundo Censo Agropecuario
Fonte: IBGE - Censo Agropecuario, 2006.

Uma justificativa desse resultado, € que a maioria dos produtores de cachaca de
alambique € oriunda da agricultura familiar e a produ¢do de cana nao € a atividade principal
da propriedade. A elaboracdo de produtos para consumo proprio como, por exemplo, o
melado, e a fabricac¢do da cachaga, sdo tidos como complemento de renda, onde se aproveita o
bagaco da cana para servir de alimento para os animais. Por esse motivo, a comercializagao é
realizada informalmente, ocorrendo nas proprias regides de origem, direto ao consumidor
final e/ou a pequenos estabelecimentos comerciais, conhecidos como botecos, bolichos e/ou
vendas. Entre as principais causas, apontadas pelos produtores, esti a excessiva carga
tributdria incidente sobre a cachaga, os entraves burocrdticos para formalizacdo, além do
baixo conhecimento em gestdo para administrar um empreendimento formal (ZAMPERETTI,
2010).

Devido a grande informalidade, ndo se pode contabilizar com exatiddao o volume

produzido da bebida no pais, somente por meio dos alambiques que estdo registrados € que

uma estimativa é informada. Segundo a ABRABE, a capacidade produtiva do pais atingiu 1,3
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bilhdes de litros no ano de 2009, tornando o setor responsdvel por mais de 600 mil empregos
diretos e indiretos.

Em relacdo as regides produtoras, o IBRAC (2010) aponta que Sao Paulo,
Pernambuco, Ceard e Minas Gerais sdo os Estados que mais se destacam na producdo de
cachaca no pais. Entretanto, o Censo Agropecudrio de 2006 revela que Sdo Paulo possui 29%
da producao do pais, seguido de Minas Gerais com 26% e Bahia com 23% (Grafico 1), onde o
Rio Grande do Sul possui 8%, o Maranhdo 5% e os demais Estados produtores possuem
menos de 3%. Contrapondo essa informacio, a ABRABE estima que ja no ano de 2007°, Sio
Paulo tenha atingindo um patamar de 46% de participacdo na produ¢do nacional, seguidos de

Pernambuco e Ceard, ambos com 12% da participacdo (ABRABE, 2010).

m Sio Paulo

mMinas Gerais

u Bahia

B Rio Grande do Sul

m Maranhdo

= Parana
Santa Catarina
Espirito Santo
Paraiba

Grafico 1 - Market share dos Estados brasileiros na producao de cachaca
Fonte: IBGE - Censo Agropeucario, 2006.

Ressalta-se que esses valores dizem respeito ao volume total de cachaca produzida no
pais, somando os volumes de cachaca artesanal e a industrial. Se for considerada somente a
cachaca artesanal, segundo a ABRABE (2010), Minas Gerais assumiria a primeira colocagdo.

Faz-se importante entdo, esclarecer outro ponto que dificulta o levantamento de
informacdes do setor, e refere-se a falta de conhecimento da diferenca existente entre cachaca
industrial e artesanal. A diferencga leva em consideracdo principalmente o processo produtivo
da bebida: a cachaca industrial tem seu processo de destilacdo continua, ndo hd a separagdo do
destilado baseado na graduacdo alcodlica e como a prépria denominacio expressa, O processo

produtivo € totalmente industrializado; ja a cachaga artesanal é dividida em trés partes

® Os dados mais recentes divulgados pela ABRABE datam do ano de 2007.
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(cabeca, coragdo e cauda), onde hd um “corte” do destilado pela medida da graduacao
alcodlica e seu processo produtivo € artesanal, necessitando da intervencdo humana em
praticamente todas as etapas.

A ABRABE admite que a cachaga seja uma das categorias que mais investe em
controle de qualidade e marketing para mudar de status e prospectar o mercado internacional
(ABRABE, 2010). Silva (2006, p.187) expde que, atualmente o setor beneficia-se dos avangos
tecnoldgicos, das pressdes decorrentes da globalizacdo da economia e da evolucdo dos meios
de comunicagdo para obter significativos progressos em qualidade e formas de apresentagao,
objetivando abrir “as fronteiras rumo ao mercado externo”.

Mesmo com os incentivos e a grande capacidade produtiva que o pais demonstra,
segundo o IBRAC (2010), exporta-se menos de 1% desse total, atingindo 10,2 milhdes de
litros no ano de 2009 e gerando uma receita de US$ 15,58 milhdes/ano.

Observa-se na Tabela 1 que a Alemanha € o pais que mais importou cachaca brasileira
no ano de 2009, atingindo 24% de participagdo de mercado em termos de volume
comercializado. Em 2010, dados levantados até o més de novembro demonstram que esse
mesmo pais ja possui 25% de participacdo com mais de dois milhdes de litros importados e
praticando um preco médio/litro 11% mais elevado em relagdo ao ano anterior.

Os Estados Unidos, que em 2009 importou cerca de 1.390.554 litros, estavam na
segunda colocagdo com 13% de market share, porém, em 2010 até o més de novembro nao
ultrapassaram 5%, indo para a sexta colocacdo. No entanto, quando se observa o preco
médio/litro que a bebida tem sido comercializada, nota-se que esse pais passou de US$ 1,99
para US$ 3,12, representando um aumento de 57%. Um fator que pode ter desencadeado esse
aumento é o fato de que a cachaga artesanal que possui um valor mais elevado esta
conquistando apreciadores internacionais, abrindo espaco no mercado externo para competir
com a cachaca industrial.

A queda nas importagdes de cachaca dos EUA destacou a participacdo de mercado do
Paraguai, que, mesmo diminuindo o volume importado em relagdo ao ano de 2009, em 2010
passou para segundo lugar com 12% de participacdo de mercado e praticando um preco 15%
mais elevado do que o ano anterior. Nota-se também que houve um aumento dos volumes
importados por paises como Bolivia, Portugal, Franca, Holanda, Argentina e Bélgica, assim
como um aumento nos precos médios praticados no mercado internacional, onde se destacam,
além dos Estados Unidos, o Uruguai e Angola, com um aumento de 64% e 60%,

respectivamente, em relacdo ao ano de 2009.
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Tabela 1 — Principais paises importadores de cachaca brasileira nos anos de 2009 e 2010

Jan/2010 a Nov/2010 Jan/2009 a Dez/2009
Pais Qu(;rtl:ig?de Aéz:ll;zt Valor (US$) mél:lngl?tro Qu(;rtl:ig?de Aéz:ll;zt Valor (US$) mél()lli‘sfl(i)tro

(US$) (US$)
Alemanha 2.429.560 25% 2.380.199 0,98 2.574.333 24% 2.271.745 0,88
Paraguai 1.189.615 12% 1.179.924 0,99 1.230.274 11% 1.059.159 0,86
Bolivia 858.839 9% 971.594 1,13 742.544 7% 776.361 1,05
Portugal 732.381 8% 1.380.124 1,88 723.711 7% 1.380.107 1,91
Franca 651.877 7% 1.314.279 2,02 614.584 6% 1.156.248 1,88
Estados Unidos 486.393 5% 1.519.582 3,12 1.390.554 13% 2.770.786 1,99
Espanha 456.581 5% 910.904 2,00 477.189 4% 903.785 1,89
Holanda 423.859 4% 445.184 1,05 358.043 3% 653.382 1,82
Argentina 334.635 4% 332.570 0,99 304.575 3% 311.068 1,02
Bélgica 298.214 3% 291.220 0,98 123.556 1% 212.524 1,72
Itdlia 260.705 3% 671.648 2,58 263.149 2% 696.254 2,65
Uruguai 257.017 3% 363.476 1,41 654.641 6% 565.339 0,86
Chile 226478 2% 319.314 1,41 394.271 4% 466.713 1,18
Suica 165.260 2% 347.599 2,10 105.758 1% 258.251 2,44
Suriname 122.981 1% 229.351 1,86 98.671 1% 183.668 1,86
Reino Unido 96.225 1% 363.841 3,78 186.984 2% 549.618 2,94
Angola 72.627 1% 159.672 2,20 148.801 1% 204.575 1,37
Panamd 59.280 1% 118.438 2,00 33.576 0% 65.889 1,96
Austria 53.043 1% 170.436 3,21 53.175 0% 148.530 2,79
Japdo 46.701 0% 109.654 2,35 69.687 1% 154.343 2,21

Fonte: ALICE Web. Elaboracao autora (2010).

Quando se faz referéncia ao volume de exportacdo, deve-se considerar a importancia
da caipirinha nesse processo, pois a bebida é considerada como introdutora do hébito de
consumo de cachaca no exterior (SEBRAE/ESPM, 2008, p.23).

Observando a Tabela 2, tem-se novamente o Estado de Sdo Paulo se destacando em
primeiro lugar. Mesmo tendo diminuido sua participagdo, se comparada com o ano de 2009,
continua a ser o maior produtor de cachaca no pais como visto no Grafico 1. Aquele estado
exportou até o més de novembro de 2010 mais de quatro milhOes de litros da bebida,
atingindo 44% de participacdo do volume total. J4 Pernambuco, que possui 19% de market
share, foi o Estado que em termos de precos médios praticados obteve a maior queda (9%) em
relacdo a 2009.

Segundo Silva (2006) esses dados evidenciam que do volume total exportado, infima
parte refere-se a cachaca artesanal, sendo que o dominio quase que completo é das grandes
marcas cujo processo de produgio € do tipo industrial e estdo localizadas em Sao Paulo.

Mato Grosso do Sul que em 2009 estava em quarto lugar com 6% de participacdo de
mercado, ultrapassou o Estado do Rio Grande do Sul e atualmente ja possui 8% do mercado

com 747.687 mil litros exportados at€é o més de novembro de 2010. Mesmo que tenha
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diminuido o volume exportado e caindo para a quarta colocacdo com 7% de market share, o

Rio Grande de Sul aumentou o preco médio do litro de cachaga em 22%.

Tabela 2 - Principais Estados exportadores de cachaca nos anos de 2009 e 2010

Jan/2010 a Nov/2010 Jan/2009 a Dez/2009
Estados Quantidade | Market Valor rl;réilgiz Quantidade | Market Valor iré(iigi(())
(litros) Share (US$) (US$) (litros) Share (US$) (US$)
Sao Paulo 4.160.001 44% 6.698.401 1,61 5.671.799 52% 8.700.864 1,53
Pernambuco 1.763.741 19% 1.325.979 0,75 1.762.721 16% 1.454.251 0,83
Mato Grosso do Sul 747.687 8% 757.239 1,01 623.391 6% 559.911 0,90
Rio Grande do Sul 684.141 7% 654.484 0,96 720.820 7% 566.035 0,79
Rio de Janeiro 650.570 7% 1.711.458 2,63 624.166 6% 1.346.155 2,16
Parand 571.993 6% 579.623 1,01 585.393 5% 504.580 0,86
Minas Gerais 485.212 5% 1.510.341 3,11 376.386 3% 1.197.108 3,18
Ceara 320.156 3% 997.997 3,12 369.537 3% 1.076.333 2,91
Santa Catarina 96.031 1% 189.877 1,98 42.823 0% 73.289 1,71
Bahia 7.039 0% 40.283 5,72 5.235 0% 22.950 4,38
Goids 6.044 0% 20.579 3,40 24.865 0% 49.791 2,00
Paraiba 5.772 0% 46.374 8,03 - 0% - -
Espirito Santo 540 0% 131 0,24 - 0% - -

Fonte: ALICE Web. Elaboracao autora (2010).

Destaque-se também o Estado da Paraiba, que entrou no ramo das exportacdes no ano
de 2010, e mesmo que o volume exportado nao tenha representatividade no montante total,
nota-se que a bebida estd supervalorizada, sendo comercializada a um pre¢o médio por litro
de USS$ 8,03.

Até o momento foram descritas as regras formais que definem o ambiente institucional
onde o setor da cachaga artesanal estd inserido. No entanto, ha regras informais que também
exercem influéncia tanto quanto as formais e que fizeram com que fosse atribuida a cachaca
uma importante participacdo na cultura e tradi¢do do pais, desde o Brasil Colonia. Como fora
descrito no decorrer do trabalho a cachaca tem grande importancia na constru¢do da sociedade
brasileira por incorporar todos os elementos socioantropolégicos do pais, como o folclore, as
religides, a divisdo de classes, a economia e os problemas sociais (SILVA, 2006).

Devido a alguns fatores historicos, ainda tem sido atribuida a imagem do produto uma
ideia pejorativa, repercutindo efeitos na cultura do mercado consumidor. Essa imagem de
bebida de baixa qualidade, prejudicial a saide e focada em pessoas que bebem
exageradamente, atrapalha a criagdo do habito de consumir cachaga, acirrando a concorréncia
com outras bebidas alcodlicas e aumentando os esforcos de comercializagdao
(APRODECANA, 2010). Também, a falta de informacao sobre o produto influencia em suas

transagcdes, ja que a maioria dos consumidores nao reconhece a diferenca descrita
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anteriormente que hd entre cachaca industrial e cachaca artesanal. Essa diferenca é de suma
importancia para o setor, pois exerce influéncia nos custos da producido e comercializagdo
(APRODECANA, 2010).

No entanto, hd um processo de modificacdo dessa cultura devido as iniciativas
tomadas ao longo do tempo, e paradoxalmente, a cachaca tem oferecido algumas
oportunidades de negdcios a produtores e comerciantes do produto.

Vista atualmente por uma parcela do mercado como produto nobre, a entdo “bebida
oficialmente brasileira”, tem impulsionado o turismo em fazendas, engenhos e alambiques no
pais todo, como por exemplo, nos circuitos da cachacga localizados nos Estados de Minas
Gerais, Rio de Janeiro, Sdo Paulo e Parand, assim como a criacdo dos museus de Pernambuco
e Ceard (SILVA, 2006). Nesses Estados a cachaca é considerada uma bebida tradicional e
parte integrante da histéria e da cultura das regides. Essa imagem, principalmente quando se
refere a Minas Gerais, torna-se evidente e € reconhecida ndo somente na regidao, mas no Brasil
como um todo, tanto que os primeiros cursos superiores de graduacdo e pds-graduacdo em
Tecnologia da Cachaga ja existem nesse Estado como forma de manter e fortalecer a
percep¢ao do mercado consumidor.

No mesmo sentido, registros revelam a participacdo da cachaca na culindria brasileira.
Primeiramente tem-se sua utilizacdo no preparo de pratos da cozinha mineira e nordestina,
porém, com a evolucdo da culindria nacional, a bebida tem sido ingrediente de molhos,
temperos e flambados em restaurantes mais sofisticados. Mas, € na mistura com frutas que
obteve maior destaque. Além de uma variedade de licores e batidas, a caipirinha foi
considerada no ano de 1998, pela Associacdo Internacional de Barmen, uma das “Sete
Maravilhas da Coquetelaria Mundial”. Atualmente classificada como uma bebida requintada,
ela estd associada a imagem do Brasil, e como afirmado anteriormente, ela € a responsavel
pelo o ingresso da cachaca no mercado internacional (SILVA, 2006).

Posto isto, observou-se nesta se¢do os fatores que influenciam o setor da cachaca
brasileira referentes ao Ambiente Institucional. Na préxima se¢do, serd descrito o setor da
cachaca artesanal no Estado do Rio Grande do Sul, assim como o objeto desse estudo, o grupo

Alambiques Gatchos.

4.1.2 Alambiques Gaichos

Nesta secdo serdo descritos os aspectos historicos e caracteristicos do setor da cachaca

no Rio Grande do Sul e, consequentemente, do Grupo Alambiques Gauchos, relacionando-os
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aos pressupostos comportamentais e caracteristicas bdsicas das transagdes descritas pela
teoria.

A producdo de cachaga na regidao sul do Brasil, assim como na histéria nacional,
ocorreu de acordo com o processo de coloniza¢do. Registros histéricos descrevem que a
chegada dos agorianos ao longo da costa dos trés estados (Parand, Santa Catarina e Rio
Grande do Sul) no século XVII foi um dos principais fatores que contribuiram para o
desenvolvimento e disseminacdo de alambiques. Acostumados a destilar a bagaceira das
cascas da uva, os agorianos adaptaram-se facilmente aos engenhos de agucar e a produgado da
aguardente da cana, trazendo o conhecimento em destilacio e a tecnologia que dispunham na
época, contribuindo assim para melhoria da qualidade da cachagca (ZAMPERETTI, 2010).

Desta forma, com a adaptacdo gradativa dos imigrantes, a agricultura de subsisténcia
se fortificou (trigo, mandioca, e outros), no entanto, o que impulsionou a economia dos
povoados que se formavam, foi a producdo de cana-de-actcar e seus derivados, como a
cachaca (ZAMPERETTI, 2010). Apesar da vocacdo vinicola adquirida pela imigracdo
italiana, o Rio Grande do Sul também tem se destacado no cendrio da cachacga artesanal ndo
sO pelo volume da produgdo, mas principalmente pelas iniciativas de melhoria da qualidade e
de apresenta¢do dos produtos (SILVA, 2006).

No Estado gadcho, as iniciativas focando o desenvolvimento do agronegécio da
cachaca foram baseadas a partir da criacdo, no ano de 1998, da Associagcdo dos Produtores de
Cana-de-agucar e seus Derivados do Estado do Rio Grande do Sul, a APRODECANA.
Associada ao IBRAC, a organizagdo juntamente com um programa desenvolvido na época
pelo Servico Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE/RS), pelo Servico
Nacional de Aprendizagem Rural (SENAR/RS) e pela Federagdo da Agricultura do Rio
Grande do Sul (FARSUL), chamado “Juntos para Competir”, perceberam que para
desenvolver o agronegécio da cachaca no Estado, era preciso conhecé-lo de modo mais
aprofundado (ANDRADE, 2007).

Desta forma, no ano de 2002, realizou-se um levantamento de informacdes em todo o
Rio Grande do Sul e identificaram-se alguns fatores relevantes sobre o setor: o Estado era um
grande produtor de cachaga artesanal com 2,5 mil alambiques, porém, 97% dessas
agroindustrias eram informais, dispersas e atuavam de forma precéria na produgdo, entretanto,
havia produtos de alta qualidade com capacidade de diferenciar-se no mercado de bebidas
(ANDRADE, 2007). A partir dessas informagdes, foi possivel identificar as regides

produtoras de cachacas e organizar grupos setoriais que, em 2003 comecaram a receber
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semindrios e capacitacdoes em gestdo e em melhorias tecnoldgicas, dando inicio ao processo
de formalizacdo dos alambiques.

Baseada nas normatizagdes apresentadas pelo RAC no ano de 2005, a
APRODECANA, por meio de um projeto elaborado pelo SEBRAE, tinha como objetivo
principal a dissemina¢do da formalizacdo e da certificagdo da cachaca artesanal no Estado.
Apresentou-se entdo a um grupo de alambiques a ideia de ter a qualidade de seus produtos
atestada e uma oportunidade de obter o reconhecimento do mercado. Surge assim no ano de
2005, a partir da compreensdo de que era preciso se organizar para buscar formas de se
manter competitivo e alcangar novos mercados, o grupo chamado Alambiques Gatichos,
(ANDRADE, 2007) o qual se constitui no objeto de anélise deste estudo.

Ap6s a formacdo do grupo, o SEBRAE em parceria com a Universidade Federal do
Rio Grande do Sul (UFRGS) realizou um diagndstico dos alambiques integrantes do projeto,
visando identificar quais adequagdes as empresas deveriam realizar para atender as exigéncias
do RAC. O resultado revelou que as modificagdes seriam drésticas e envolveriam grandes
investimentos (ANDRADE, 2007): para o processo de produgdo as instalacdes exigem um
planejamento e um layout especifico que considera uma secdo de moagem, sala de
fermentagdo, secdo de destilacdo, drea de armazenamento e/ou envelhecimento, area de
engarrafamento e, eventualmente um pequeno laboratdrio para andlise e garantia de qualidade
(SILVA, 2006). Notou-se que além de mudancas fisicas, era necessaria uma mudanca cultural
dos alambiques, onde assumir uma postura mais profissionalizada dos negdcios e ter um
maior controle sobre todos os processos que envolvem o alambique seria de fundamental
importancia para o sucesso das empresas.

Todas essas adequagdes sinalizam que o setor no Estado possui uma especificidade de
ativos muito alta, j4 que os equipamentos nao sao reempregaveis a outros fins sem ter uma
perda muito grande por isso, pois dependem da continuidade da transacdo a qual eles sdo
especificos (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997).

Como o objetivo principal do grupo € fortalecer a percep¢do do mercado consumidor
de que os alambiques gaichos oferecem cachacas artesanais de qualidade, a principal
estratégia escolhida para este propdsito foi a participacdo em feiras e eventos nacionais e
internacionais do setor. Porém, percebendo que faltava algo que associasse o grupo aos
produtos que fazem parte de cada empresa, acreditou-se que a criacao de um selo iria cumprir

este papel. Apos vdrias rodadas e debates definiu-se, portanto, a identidade do selo (Figura 4)



54

e os critérios que deveriam ser respeitados para que as empresas pudessem entdo aplicd-lo em
seus produtos:

1°) Os produtos devem estar de acordo com a legislagcao vigente;

2°) Ser registrado no MAPA;

3°) Andlises laboratoriais para que seja garantida a conformidade do produto;

4°) Ser associado a APRODECANA e integrante do grupo.

Figura 4 — Logomarca do grupo Alambiques Gatichos
Fonte: APRODECANA, 2010.

Esse mesmo selo, no inicio do ano de 2010 foi transformado em uma marca comercial
do Alambiques Gatichos e teve o seu registro aprovado pelo Instituto Nacional de Propriedade
Industrial (INPI), enquanto a marca institucional ainda carece de aprovagao.

Azevedo (2000) expde que alguns custos de transagdo surgem das caracteristicas
intrinsecas aos produtos e que esses custos independem do contexto temporal. No caso da
cachaca artesanal gaucha, algumas somente podem ser obtidas apds a efetivacdo da troca ou
ainda, apos o consumo dos produtos. Isso ocorre devido a complexidade de diversos critérios de
aquisicdo, como por exemplo, caracteristicas que podem ser descritas como cheiro, aparéncia,
coloracdo, textura ou sabor, sendo que o consumidor necessita de informacgdes que possam
revelar com alguma confianca essas caracteristicas (AZEVEDO, 2000). O estabelecimento dessa
marca pode prover o consumidor dessas informacdes, desempenhando um papel de reducdo dos
problemas de mensuracdo e construindo uma reputacao por meio da frequéncia das transagdes,
reduzindo as incertezas (KOETZ; SANTOS; KOPSCHINA, 2010).

Atualmente o grupo conta com a participa¢do de 14 alambiques e mais de 28 marcas

integrantes do mix de produtos, sendo que destas, até o ano de 2006, 11 receberam a
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certificacio de Avaliagio da Conformidade do INMETRO’ (APRODECANA, 2010). O
processo de certificacdo da cachaca é um processo voluntdrio, que agrega valor ao produto e
tem como objetivo estimular a concorréncia justa, a melhoria continua da qualidade, o
incremento das exportagdes e o fortalecimento do mercado interno (SORATTO, VARVAKIS,
HORII, 2007).

No entanto, o grupo Alambiques Gatichos se depara a partir do final do ano de 2009 e
inicio de 2010, com alguns desafios que influenciam em suas transacgdes, gerando incertezas e
possibilita as atitudes oportunistas. Sao eles: conflitos internos ocasionam a saida de quatro
alambiques; encerramento do projeto do SEBRAE, gerando como consequéncia a falta de
apoio financeiro as participagdes em feiras e eventos; acirramento da concorréncia interna
devido ao grande nimero de produtos das empresas no mesmo mercado; e a institui¢do da
substituicao tributdria em relacdo ao ICMS.

Nesse sentido as organizacdes citadas na secdo anterior, tentam municiar as empresas
de informacdes necessdrias para um melhor desempenho no mercado e a APRODECANA,
além da busca por mais competitividade, tenta minimizar as a¢des oportunistas entre as
empresas participantes também em relagdo a fornecedores de matérias-primas, embalagens,
eventos e oportunidades de comercializa¢do de produtos no exterior (APRODECANA, 2010).

Além desses desafios, como verificado no cenario nacional, a informalidade é um fator
que também exerce influéncia no setor da cachaca no Rio Grande do Sul. Atualmente, a
APRODECANA estima que existam em torno de 3,5 mil alambiques em pleno
funcionamento, sendo que destes, a exemplo do Brasil, somente 1.056 produtores informaram
a producdo de cachaca ao Censo Agropecudrio de 2006 no Rio Grande do Sul (Figura 5).
Porém, registrados no MAPA h4 apenas 46. Essa informalidade, da mesma forma que ocorre
no pais, se deve a produgao de cachaca como complemento da renda familiar, que se utiliza
do mercado informal para realizar sua comercializagdo. As taxas e impostos pagos pelos
produtores de cachaga artesanal também podem ser considerados um fator causador, j& que, 0s
mesmos o0s consideram inacessiveis se comparado com o retorno que o alambique
proporciona.

A APRODECANA considera que existe outro fator que também pode explicar essa
informalidade no Estado: a revogacdo via medida proviséria no ano de 2000 da opgdo pelo

Simples (Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuicdes das Microempresas e

" Essa certificacdio somente pode ser concedida por organismos de certificacio de produtos (OCP) com
competéncia técnica reconhecida pelo INMETRO, que por sua vez é o gestor deste sistema (SORATTO,
VARVAKIS, HORII, 2007).
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das Empresas de Pequeno Porte). A associacdo alega que essa classificagdao facilitava o
controle e diminuia a carga tributdria das pequenas empresas, sendo que a ndo autorizagao
desse sistema para os alambiques, implicou em uma reducdo no processo de legalizacao das
empresas, que agora devem optar entre o sistema de recolhimento por Lucro Presumido ou

Lucro Real (APRODECANA, 2010).
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Figura 5 - Distribuicio dos produtores de cachaca no RS segundo o Censo Agropecuario
Fonte: IBGE — Censo Agropecuario, 2006.

Como afirmado anteriormente, o mercado externo tem oportunizado a entrada da
cachaca brasileira no mercado internacional, e o interesse pela bebida artesanal, ainda que de
forma timida, tem aumentado.

Como fora visto na Tabela 2 na secdo anterior, o Estado do Rio Grande do Sul
atualmente € o quarto colocado no ranking nacional, perdendo em participacdo de mercado e
reduzindo o volume exportado em comparagao ao ano de 2009.

A tabela 3 revela que no ano de 2009, 80% das exportagdes gatchas foram destinadas
apenas a um pais: o Uruguai. Esse volume trata-se de cachaca industrial comercializada a
granel e produzida por um tnico alambique (APRODECANA, 2010). Como acontece em
relacdo as exportacdes de todo o pais, o Rio Grande do Sul também apresenta a cachaca

industrial como lider nos negécios realizados (ZAMPERETTI, 2010).
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Tabela 3 — Exportacoes por destino da cachaca do Rio Grande do Sul nos anos de 2009 e 2010

Jan/2010 a Nov/2010 Jan/2009 a Dez/2009
Paises Quantidade Market Valor Il:1réiigi(()) Quantidade | Market Valor rl:1réed§iz
(litros) Share (US$) (US$) (litros) Share (US$) (US$)

Bélgica 222.300 32% 156.104 0,70 24.700 3% 15314 0,62
Uruguai 193.310 28% 244.535 1,26 575.457 80% 439.237 0,76
Paraguai 190.267 28% 119.169 0,63 76913 11% 46.948 0,61
Itdlia 38.268 6% 68.997 1,80 15.552 2% 27.708 1,78
Franca 24.700 4% 17.043 0,69 24.700 3% 12.597 0,51
Cabo Verde 10.668 2% 13.280 1,24 - - - -
Canada 1.344 0% 12.320 9,17 - - - -
Irlanda 1.320 0% 9.113 6,90 - - - -
Alemanha 1.004 0% 9.363 9,33 684 0% 5.667 8,29
Estados Unidos 960 0% 4.560 4,75 2.814 0% 18.564 6,60

Fonte: Fonte: ALICE Web. Elaboracao autora (2010).

Ja no ano de 2010, nota-se uma drastica diminui¢ao da participacdo do Uruguai no
mercado e a Bélgica assumindo o primeiro lugar com um volume importado de 223.300 litros
até o més de novembro. Mas o que se deve considerar € o surgimento de novos mercados para
a cachaca artesanal gaticha e a ndo dependéncia de um unico paifs.

Mesmo que ainda o volume seja irrisério se comparado, por exemplo, ao volume que
Sao Paulo exporta, observa-se que hd mercado e oportunidades para a bebida do Rio Grande
do Sul: j4 que a caipirinha abriu o mercado internacional, o préximo passo € estimular a
apreciacdo da cachaca pura. No entanto, esse € outro desafio que o grupo enfrentard, pois as
exportacdes acarretam, além do cumprimento das exigéncias formais do mercado interno e
externo, investimentos em pesquisas, comunicacao, design da embalagem e do rétulo focando
a cultura local.

Desta forma, por meio do que foi exposto até o momento e fazendo a relagdo com o
Esquema de Inducdo de Governanca de Zylbersztajn (1995), observaram-se alguns fatores
que influenciam o setor da cachaca no estado e nas transagdes do grupo Alambiques Gatichos.
Porém, para se conseguir responder as questdes levantadas neste trabalho com mais
propriedade, foi preciso conhecer e compreender de forma mais aprofundada o funcionamento

do objeto deste estudo.
4.2 CARACTERIZACAO DOS ALAMBIQUES

A parte inicial do questiondrio objetivou identificar quem sdo os respondentes,

caracterizar essas empresas em relacdo as suas atividades, produgdo, colaboradores e
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motivacdes de participar da APRODECANA e do grupo Alambiques Gatichos, bem como os
motivos que levaram as quatro empresas a se retirarem. Ressalta-se que dessas empresas, duas
estdo fechando o alambique e uma ja encerrou as atividades.

Os resultados obtidos revelaram que das empresas sdcias, 11 respondentes sdo
proprietarios dos alambiques e um deles € administrador, enquanto das quatro empresas ex-
socias, todos os respondentes sdo os proprietdrios. Também se observa que entre os
alambiques s6cios hd uma predominancia do género masculino no controle dos negocios,
onde 10 respondentes sdo homens e duas sao mulheres. Ja entre os ex-sécios, dois alambiques

estdo sob o comando de mulheres e dois sob o dos homens.

Tabela 4 — Caracterizacdo dos respondentes

Respondentes Sécios % Ex-sécios %
Proprietario 11 92% 4 100%

Administrador 1 8% - -
Homens 10 83% 2 50%
Mulheres 2 17% 2 50%

Fonte: Dados da pesquisa.

Também foi possivel identificar a distribuicdo e a localiza¢do dos alambiques sécios e
ex-socios no estado. A Figura 6 demonstra que nove deles estdo na regiao metropolitana de
Porto Alegre, dois estdo na regidao noroeste do estado, dois na centro oriental, dois na nordeste

e um na sudoeste.

@ Sdcios
@ Ex-sécios

Figura 6 - Distribuicao dos alambiques socios e ex-sécios no RS da APRODECANA/Alambiques Gatichos
Fonte: Dados da pesquisa.
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Este ponto é um dos fatores que influenciam nas transagdes do grupo, devido a
distancia entre os alambiques e em relacdo a capital Porto Alegre. Esses dados serdo
abordados com mais profundidade na parte 4 do questiondrio, pois se referem as
especificidades que envolvem o setor da cachaca artesanal no estado.

Desta forma, a fim de compreender de modo mais aprofundado os resultados obtidos
com os questiondrios aplicados aos dois grupos de entrevistados, foram realizadas andlises da
estatistica descritiva e de correlagdo dos dados, sendo que as tabelas completas encontram-se
nos Apéndices C e D.

Com o objetivo de conhecer a relacdo dos alambiques no que tange o tempo de
existéncia de cada um deles e hd quanto tempo fazem parte da APRODECANA e do grupo
Alambiques Gatchos, observa-se na Tabela 5 que, em média, os alambiques s6cios existem
ha 34 anos. No entanto, nota-se um intervalo acentuado na idade dos alambiques, pois ha
desde estabelecimentos que possuem 1 ano até 140 anos de existéncia, o que causa uma

distor¢@o no resultado.

Tabela 5 — Estatistica descritiva do tempo de existéncia dos alambiques sdcios e ex-sdcios, de participacao
na APRODECANA e no grupo Alambiques Gavchos

Variaveis Média | Mediana | Desvio-padrdo| Minimo | Maiximo
Sécios
Tempo de existéncia 34 15 43 1 140
Tempo de Aprodecana 6 7 3 1 11
Tempo no Grupo 4 5 2 1 5
Ex-sécios
Tempo de existéncia 12 12 3 9 16
Tempo de Aprodecana 8 9 3 4 11
Tempo no Grupo 5 5 1 4 5

Fonte: Dados da pesquisa.

Neste caso a média ndo é representativa do todo, pois ela sofre influéncia dos valores
muito baixos e dos valores muito altos, mesmo que eles aparecam em pequena quantidade na
amostra. Portanto, é importante conhecer outras medidas capazes de explicar de forma mais
clara os resultados que o estudo revelou.

Tem-se entdo que, para compreender os resultados obtidos sobre o tempo de existéncia
dos alambiques, utiliza-se a mediana e o desvio-padrdo. A mediana é uma medida que
informa o ponto central da distribui¢do, ou seja, é o valor que divide um grupo em dois
subgrupos de igual tamanho (MATTAR, 2007). No caso dos alambiques sécios, nota-se que a

mediana revelada por meio da estatistica descritiva (Tabela 5) é muito diferente da média

obtida. Isto significa que 50% dos entrevistados t€m menos de 15 anos de existéncia,
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evidenciando que h4d uma variabilidade dos resultados e confirmando que a média ndo
representa uma caracteristica do grupo como um todo.

O desvio-padrao por ser uma efetiva medida de dispersao dos dados de uma
distribuicdo em termos absolutos, ¢ a medida dos desvios de cada observagdo em relacdo a
média da amostra ou da populacio (MATTAR, 2007, p. 207). No estudo em questdo, como se
observa na Tabela 5, essa dispersdo evidenciou-se alta, o que revela um grupo heterogéneo.
Portanto, para que a visualizagdo dessa variabilidade fosse possivel, facilitando o
entendimento, foi confeccionado o histograma abaixo (Grafico 2), onde se evidenciou que
seis alambiques possuem menos de 15 anos, dois estdo entre 16 e 30 anos, apenas um tem

entre 31 e 45 anos e os demais possuem mais de 46 anos de existéncia.

7 A r 10020
- 90%

- 80%

- 60%

50%

Freqiiéncia
;

- 40%

F 30%

- 20%

- 10%

| . -
0 - T

. 0%
<15 16_30 31_45 46<
Bloco
Grifico 2 - Histograma sobre o “Tempo de existéncia” dos alambiques socios da
APRODECANA/Alambiques Gatchos.

Fonte: Dados da pesquisa.

No caso dos ex-sécios, a média demonstra que os alambiques existem em torno de 12
anos, mas observando os valores do minimo e do méaximo, tem-se alambiques de nove até 16
anos. Novamente observa-se uma variabilidade, porém, ndo tao alta como ocorreu em relagdao
as empresas socias. Na visdo dos ex-socios, as diferencas de idade dos alambiques tornaram-
se um fator complicador a partir do momento em que os alambiques encontravam-se em
estagios diferentes no negdcio, onde os mesmos desejavam seguir adiante com os

planejamentos e ja percebiam as dificuldades do setor:

[...] “Nao senti apoio, forca. O clima entre os alambiques era diferente. Eu via os
novos entrantes animados, mas eles nido sabiam da angustia que ja havia. Nao ¢é
culpa deles, acho que todos merecem crescer, mas eu queria mais.” (Respondente O)
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[...] “Precisdvamos ir adiante, no entanto, estivamos estagnados no mesmo lugar, 3
ou 4 tirando vantagens e os demais ficando para trds. Toda vez era a mesma coisa.”
(Respondente M)

Esse resultado é complementado pelas respostas obtidas quando os entrevistados
foram arguidos sobre se produzir cachaca é uma tradicdo de familia. Entre os alambiques
socios, seis respondentes afirmam que “Sim”, que é uma tradicdo familiar e que alguns a
mantém desde seus antepassados. Porém, enfatizaram que, mesmo sendo algo tradicional,

buscaram adequar-se as normatizacdes do setor:

[...] “E uma tradicio de familia, meu bisavd vindo da Itilia em 1870 produzia
cachaca em Campino — Roca Sales, mas o alambique atual, com as adequagdes
existe desde 2000.” (Respondente J)

[...] “Minha familia produz cachaga desde que o sistema era de galpdo.”
(Respondente E)

Os outros seis responderam que ndo se trata de uma tradicdo de familia, mas que
perceberam que o setor, aliado a outros fatores, poderia ter uma boa rentabilidade,

justificando assim o pouco tempo de existéncia dos alambiques.

[...] “O alambique foi instalado em 2007 como forma de aproveitamento da extracido
do caldo da cana-de-acticar plantada na propriedade. O objetivo era diminuir a
energia proveniente da cana, como ingrediente da dieta das vacas. Assim, extrafa-se
o caldo. Diminuindo a energia, e o bagaco, com aproximadamente 45% dos
nutrientes seriam triturados e oferecidos aos animais.” (Respondente L)

[...] “Meu alambique tem um ano e sou consultor de empresa na drea de engenharia
mecanica. Percebi que montar um alambique poderia ser rentdvel.” (Respondente F)

Entre os ex-socios, apenas um dos entrevistados afirmou que deu continuidade as
atividades do pai, enquanto os demais afirmaram que ndo € uma tradicdo. Para esses
respondentes, a perspectiva de um mercado promissor da cachaca artesanal que se apresentou
no inicio da década de 1990 foi o que os atraiu para produzi-la. Porém, se percebe que mesmo
apenas um alambique ex-sécio confirmando a tradicdo familiar, todos estdo envolvidos com a
APRODECANA e com o grupo ha muito tempo.

Este dado pode ser observado na Tabela 5 (pdgina 59), onde nota-se que enquanto os
alambiques soOcios estdo em média had seis anos envolvidos nas atividades da
APRODECANA, as empresas ex-socias estiveram em média oito anos. Assim como ocorreu
anteriormente, a média ndo se revela representativa do todo, ja que o desvio-padrao demonstra
que ha uma variabilidade para os dois grupos de entrevistados, principalmente entre os
alambiques sé6cios. O minimo revela que o alambique que hd menos tempo pertence a
associacdo estd hd um ano e o maximo revela que tem alambiques participando hd 11 anos.

Da mesma forma ocorre com os ex-socios, porém, o alambique que menos tempo ficou na
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APRODECANA, ficou quatro anos, enquanto o maximo demonstra que o ultimo alambique a

se desassociar completou 11 anos de associacao.

Levando-se em consideracio que a APRODECANA existe hd 12 anos, pode-se

afirmar que, de maneira geral, a maioria dos alambiques, tanto sécios quanto ex-socios se

envolveram bastante tempo com as atividades da associa¢do, como evidencia o histograma

abaixo, onde somente trés alambiques estdo na associacdo a menos de quatro anos.
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Grifico 3 — Histograma sobre o “Tempo de associacio” dos alambiques socios da

APRODECANA/Alambiques Gaichos
Fonte: Dados da pesquisa.

Desta forma, os respondentes foram questionados sobre os motivos que os levaram a

ingressar na associagdo. Houve convergéncias nas respostas dos sdcios € ex-sO6cios no que

tange a busca por compartilhamento de informagdes e vantagens competitivas.

[...] “Eu estou no grupo desde o inicio das atividades por acreditar no produto e
também porque creio que sozinho ndo se vai a nenhum lugar, sé em associagdo se
consegue mais vantagens.” (Respondente A)

[...] “Eu estou desde o inicio das atividades por acreditar que € importante trabalhar
em conjunto, para esclarecer dividas e compartilhar conhecimentos.” (Respondente
)

[...] “Fizemos parte desde o inicio, fomos um dos primeiros sécios e fizemos parte
da diretoria. Ajudamos a criar na época o primeiro projeto. A idéia sempre foi
promover o setor e ajudar os alambiques a crescer.” (Respondente O)

[...] “Sempre acreditamos que a unido faz a forca. Nossa ideia sempre foi de crescer
juntos.” (Respondente M)

Desta forma, observam-se os resultados em relagdo ao grupo Alambiques Gatchos.

Conforme descrito no decorrer do trabalho, o grupo existe desde o ano de 2005 e como

demonstrou os dados da Tabela 5 (pdgina 59), em média as empresas socias fazem parte do
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grupo ha quatro anos, enquanto a média de permanéncia das ex-sdcias ficou em cinco anos.
Mesmo o desvio-padrdao ndo revelando uma dispersdo alta nesse item para os dois grupos de
entrevistados, o minimo e o maximo revelam que as empresas ex-socias faziam parte do
grupo desde o inicio das atividades. Buscou-se entdo compreender os motivos que levaram
essas empresas a abandonarem a ideia inicial de pertencer a um grupo que buscava um foco

€m comum:

[...] “Saf porque ndo acrescentou em termos de colabora¢do comercial, as parcerias
ndo ocorreram. Somente 3 ou 4 se beneficiaram e o restante ficou de fora. O que
trouxe de bom foi a divulgacdo da marca e uma mudanga no conceito do produto,
mas ndo teve retorno em termos de comércio.” (Respondente N)

[...] “Falta de retorno financeiro e também, o SEBRAE queria vender seu ‘peixe’.
Eles ajudam muito, mas sugam muito também. Gastava em torno de 500,00 ou
600,00 por més com a associagdo, com o grupo e eventos do proprio SEBRAE, sdo
valores altos que dariam para pagar melhor um vendedor por exemplo. Eu sempre
calculo em garrafas, quantas tenho que vender para pagar isso? Desanimei!”
(Respondente O)

[...] “Varios foram os motivos que nos levaram a sair: primeiro ndo ha confianga no
gestor do grupo, segundo, as decisdes do grupo ndo eram respeitadas por terceiros
que queriam tirar vantagem sobre os outros e terceiro, sempre defendemos a criacio
de uma cooperativa para que todos pudessem ganhar, mas novamente alguns nio
quiseram e tudo parou.” (Respondente M)

Ja para as empresas participantes, estar integrado ao grupo significava ser reconhecido

e fazer parte do mercado, o que ainda se revela de extrema importancia:

[...] “Frequento as reunides mesmo antes de existir o alambique como ele é hoje. Eu
queria fazer cachaca, mas ndo sabia como, s6 o grupo pode me dar esse respaldo.”
(Respondente D)

[...] “O grupo surgiu com a ideia de fortalecer os alambiques. Achamos que seria
algo muito bom para todos, uma for¢a a mais contra a informalidade.” (Respondente
B)

Essas duas perspectivas demonstram que hd divergéncias de opinides entre s6cios e
ex-socios, revelando alguns fatores importantes de influéncia nas transagdes do grupo. No
decorrer da andlise dos resultados, esses pontos serdo observados e descritos com mais
clareza, pois se referem principalmente aos pressupostos comportamentais dos individuos
tratados pelas partes dois e trés do questiondrio.

Portanto, por meio desses resultados, evidencia-se que o grupo Alambiques Gatchos
atualmente ndo tem mais a formacao inicial, além da saida das quatro empresas no ano de
2009 e 2010, ha a entrada de novos alambiques no decorrer dos anos, ocasionando a
variabilidade identificada na estatistica descritiva. Este fator também faz com que as empresas
se encontrem em estdgios diferentes tanto em termos de infraestrutura quanto de producdo,

pois os alambiques mais antigos ja efetuaram as adequag¢des necessdrias e exigidas pela
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legislacdo e sua produgdo € mais elevada, enquanto os novos entrantes estdo buscando se
adequar e conhecer o mercado de cachaca artesanal.

Para conhecer o funcionamento interno dos alambiques, foi realizada a estatistica
descritiva sobre o nimero de pessoas que trabalham no alambique, quantas dessas pessoas sao
da familia e quanto o alambique representa para a renda familiar (Tabela 6).

Em relacdo a quantidade de funciondrios, observa-se novamente entre as empresas
socias uma variabilidade alta nos resultados, j& que o minimo revela que ha empresas onde
trabalham duas pessoas até empresas que empregam dezesseis pessoas. Mesmo a média
demonstrando que sete pessoas trabalham no alambique, a mediana revela que 50% dos
alambiques possuem até cinco pessoas envolvidas nas atividades da empresa. Essa
variabilidade decorre da existéncia de alambiques pequenos que nio necessitam e nem
suportam um numero elevado de funciondrios, enquanto outros, devido ao seu porte € a sua

producdo mais elevada, necessitam de uma quantidade significativamente maior.

Tabela 6 — Estatistica descritiva do nimero de pessoas que trabalham no alambique, pessoas que sio da
familia e participacao na renda dos alambiques para os sécios e ex-sécios

Variaveis Média | Mediana \ Desvio-padrao \ Minimo | Maximo
Sécios
Pessoas que trabalham 7 5 5 2 16
Pessoas da familia 3 2 2 0 9
Participacdo na renda (%) 41 20 42 0 100
Ex-sécios
Pessoas que trabalham 3 2 2 2 6
Pessoas da familia 1 1 1 0 2
Participacdo na renda (%) 5 5 4 0 10

Fonte: Dados da pesquisa.

Entre os ex-sécios hd um equilibrio maior, mas isto ocorre pelo fato de que, como fora
descrito anteriormente, dos quatro alambiques, dois estdo parando as atividades e um ja as
encerrou. Dentre esses, os respondentes afirmaram que sempre duas pessoas trabalhavam no
alambique. No tnico que ainda estd em atividade, ha seis pessoas atuando na empresa.

Devido a esses resultados, fez-se necessdrio conhecer quantas dessas pessoas que
trabalham no alambique fazem parte da familia. Entre os sdcios, em média ha trés pessoas da
familia atuando na empresa, porém, as medidas do minimo e do méximo revelam alambiques
onde nenhuma pessoa da familia faz parte das atividades e alambiques que integram até nove
pessoas da familia. Entre os ex-sécios, a média ¢ de uma pessoa da familia e o méximo
revelou que duas pessoas da familia se envolveram com as atividades.

Esses resultados evidenciaram o carater familiar das empresas gadchas no setor da

cachaca artesanal, o qual foi confirmado pela andlise de correlacdo realizada entre as
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varidveis. Para Mattar (2007) a correlagdo € uma técnica de andlise estatistica que tem grande
utilidade na identificacdo e na quantificacdo do relacionamento entre varidveis, ou seja, diz
respeito ao grau de associa¢do ou correspondéncia existente entre essas variaveis.

Observa-se entdo que a correlagdo entre as varidveis “Quantas pessoas trabalham no
alambique” e “Quantas dessas pessoas fazem parte da familia” (Tabela 31 e 34 — APENDICE
C e D) atingiu um coeficiente de 0,516 entre as empresas socias e um coeficiente de 0,816
entre as ex-socias. Esses coeficientes revelam que as correlacdes sdao significativas e
demonstram que as varidveis se relacionam positivamente, ou seja, elas possuem
comportamentos semelhantes para os dois grupos de entrevistados.

Para que fosse facilitada a visualizacdo, foi confeccionado um gréifico de dispersao
(Gréfico 4) considerando a relagc@o entre as varidveis das empresas socias, onde se evidencia
que quanto mais pessoas trabalham no alambique, mais pessoas da familia estdo envolvidas

nas atividades, confirmando o cardter familiar das empresas entrevistadas.
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Grafico 4 - Diagrama de dispersao entre as variaveis ‘“Pessoas que trabalham no alambique” e ‘“Pessoas
que sao da familia” dos alambiques sécios da APRODECANA/Alambiques gatichos
Fonte: Dados da pesquisa.

Ressalta-se que o coeficiente de correlagdo € uma interpretacio matemadtica, nao
implicando necessariamente em uma relacdo de causa e efeito, e sim uma medida de relagdo
linear entre as varidveis. Desta forma, torna-se importante conhecer as fun¢des que as pessoas
que nao sdo da familia exercem dentro do alambique e de que forma essa caracteristica
influencia nas transacdes dos mesmos.

Nao contabilizando o alambique associado que ndao possui membros da familia
trabalhando no negdcio, nove respondentes afirmaram que essas pessoas exercem cargos

operacionais, ou seja, sao trabalhadores temporarios somente para a época da safra, como por
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exemplo, corte da cana, moagem, mestre alambiqueiro e auxiliar geral, sendo que a parte
administrativa fica ao encargo de membros da familia. Dos entrevistados, dois revelaram que
todas as fungdes sao realizadas por membros da familia, enfatizando o conhecimento de todos

sobre todas as dreas, mas que procuram direcionar as tarefas:

[...] “Eu vou para as vendas, enquanto o filho do meu sécio e ele cuidam do processo
produtivo. A esposa dele e a minha cuidam do envase e da rotulagem. Todos nds
cuidamos da casa e do jardim para receber visitas. Mas se faltar alguém por algum
motivo, eu sei fazer tudo, mas ai fica desfalcada a venda, o pés-venda. Isso acontece
porque somos pequenos.” (Respondente E)

Da mesma forma ocorreu com os ex-sécios, onde apenas um afirmou que nenhuma
pessoa da familia trabalhava no alambique. Dois entrevistados afirmam que as pessoas que
ndo faziam parte da familia também exerciam fun¢des operacionais, principalmente no corte
da cana e como mestre alambiqueiro, enquanto o cargo de geréncia e vendas estava sob o
controle deles préprios. Porém, esclareceram que se preciso fosse, eles mesmos sabiam

exercer todas as fungdes.

[...] “J4 fiquei sem dormir mais de uma vez para alambicar, envasar, rotular,
encaixotar e limpar todo o alambique, sozinha. Tudo para entregar um pedido em
tempo.” (Respondente O)

Esse cardter familiar torna de suma importancia conhecer a participacdo do alambique
na renda da familia. Em média, para os sécios a cachaga representa 41% da renda familiar,
fazendo com que os produtores busquem em outras atividades uma complementacdo, sendo
que muitas delas inclusive dao suporte ao alambique, provendo o pagamento de contas. J4 o
desvio-padrao revela uma dispersdo entre os resultados, pois ha empresas onde o alambique
ndo possui participagdo na renda da familia, enquanto outras t€tm 100% da sua renda advindas
do mesmo, evidenciando uma variabilidade alta. Nesse sentido, como afirmado anteriormente,
a média ndo € representativa do todo, fazendo com que a mediana seja observada. Ela
explicita que para 50% dos entrevistados o alambique representa menos de 20% na renda e
evidencia que nove empresas necessitam de maior complementacdo da renda da familia,
fazendo com que haja uma diversificacdo do ramo de atividades desses produtores.

O histograma confeccionado objetiva demonstrar essa variabilidade e facilitar a sua
visualizag@o, no entanto, observando o Grafico 5, nota-se que a participacdo do alambique é
ainda menor do que revelou e mediana, onde para seis empresas 0 negdécio representa menos
de 10% da renda familiar. Para trés deles, 100% da renda advém do alambique, para dois o
alambique representa entre 41% e 70% da participacdo na renda familiar, e somente um esta

no bloco entre 11% e 40%.
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Grifico 5 - Histograma sobre a “Participacio do alambique na renda familiar” dos sécios da
APRODECANA/Alambiques Gatichos
Fonte: Dados da pesquisa.
Tendo como base esses resultados, observa-se que a pouca participagdo do alambique
na renda familiar entre os ex-socios € muito mais acentuada. A média de participacao € de

5%, atingindo no méaximo 10% (Tabela 6, pagina 64), sendo que esse resultado justifica a

decisdo de trés dos quatro alambiques pelo encerramento das atividades:

[...] “Sé tive prejuizos com o alambique. Todo o custo inicial para a formalizagao,
depois a ndo concretizagdo das parcerias comerciais, as dificuldades de encontrar
pessoal para trabalhar, os impostos e a localizacdio do meu alambique s6 me
direcionaram para o fechamento das portas.” (Respondente N)

[...] “Atualmente 95% da minha renda provém de outra empresa da familia. O
alambique representa somente 5%. A tributagdo € alta, meu alambique ndo € tdo bem
localizado para explorar o turismo, os informais nos massacram... S6 continuo no
ramo porque nio dependo dele para sobreviver.” (Respondente M)

Esse resultado € confirmado quando analisada a correlagdo entre as varidveis “Tempo
de APRODECANA” e “Participacdo do alambique na renda familiar” entre os ex-socios. O
coeficiente obtido é de -0,971 (Tabela 34 — APENDICE D), significando que hd uma relagdo
negativa entre essas varidveis, ou seja, quanto mais tempo o alambique fez parte da
APRODECANA, menos ele representou na participagao na renda familiar.

O gréfico 6 objetiva facilitar a compreensao do que esse coeficiente revelou:
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Grafico 6 — Diagrama de dispersiao entre as variaveis “Tempo de APRODECANA” e “Participacao do
alambique na renda familiar” dos ex-socios
Fonte: Dados da pesquisa.

Nesse sentido, os respondentes foram arguidos sobre quais sao essas outras atividades

das quais vem a complementa¢do da renda. Revelou-se entdo que, para os nove sdcios, a

producdo de soja, de trigo, a criacdo de gado e cavalo, representacdo comercial,

empreendimentos comerciais e producdo de derivados da cana como aclicar mascavo e

melado, sdo as atividades que dividem o tempo dos produtores no sentido de sustentar a
familia.

[...] “Hoje, no meu caso, € a soja que sustenta meu negdcio, sendo que muitas vezes

tiro desta drea para investir no alambique, pois as vendas da cachaca ndo vencem
pagar as contas.” (Respondente A)

[...] “Eu tenho uma empresa de artefatos de couro e sou professora, o que me
permite ter um pouco mais de tranquilidade.” (Respondente H)

No entanto, mesmo os trés alambiques que tiram sua renda 100% do alambique,
afirmaram que somente a venda direta da cachaca em si ndo sustenta as empresas. Os mesmos

tém explorado a localizacdo do alambique e a sua estrutura com vistas ao turismo, € assim

poderem potencializar suas vendas e fortalecimento de marca.

[...] “Tenho uma 6tima localizagdo e resolvi explorar o turismo rural, por meio de
visitagcdes. Faco muitas vendas dessa forma, fora as vendas que faco na regido
metropolitana. Isso hoje me permite viver somente disso.” (Respondente D)

[...] “Pela mio de obra ser totalmente familiar e as tarefas serem bem divididas,
mesmo que todos saibam fazer tudo, enquanto eu saio para vender, meu sécio e a
familia recebem turistas. Estamos melhorando a aparéncia do alambique para
receber cada vez mais.” (Respondente E)

No que tange aos ex-socios, todos possuem atividades além do alambique, pois como

visto na Tabela 6 e confirmado da correlagdo realizada, para nenhum deles o empreendimento
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tem uma representatividade elevada. Dentre as atividades citadas como principais fontes de

renda estdo, consultorias, imobilidria, produgdo de geléias e empresa de fertilizantes.

[...] “Minha renda advém 95% da venda de geléias e 5% das bebidas, entre licores e
cachaca. Fechei meu alambique devido ao alto custo e baixo retorno.” (Respondente
P)

[...] “Eu sempre quis produzir cachaga, mas ela s6 me trouxe prejuizo. Hoje atuo
como advogada e trabalho na imobilidria da familia.” (Respondente O)

Nesse sentido, todos os fatores analisados at¢é o momento estdo interligados e
influenciam na producdo da bebida. Na Tabela 7, tem-se a estatistica descritiva da produgao
anual e da capacidade produtiva dos alambiques sécios e ex-sdcios.

Tabela 7 — Estatistica descritiva da producao e capacidade produtiva dos alambiques sécios e ex-sdcios da
APRODECANA/Alambiques Gaichos

Variaveis Média Mediana Desvio-padrao Minimo Maximo
Sécios
Produgao anual 34.310 30.500 29.980 1.000 110.000
Capacidade produtiva 118.000 65.000 108.300 30.000 300.000
Ex-socios
Produgao anual 31.875 25.000 19.512 17.500 60.000
Capacidade produtiva 132.500 50.000 178.582 30.000 400.000

Fonte: Dados da pesquisa.

Assim, se observa que a média de producdo anual identificada para os alambiques
socios € de 34.310 litros, porém, a mediana revela que 50% desses entrevistados produzem
menos de 30 mil litros. O intervalo entre 0 minimo e o maximo revela uma grande amplitude,
significando que h4 uma variabilidade alta. Portanto, para que fosse possivel visualizar essa
variabilidade, o histograma demonstra que dois alambiques produzem menos de 10 mil litros
por ano e dois produzem mais de 50 mil litros, no entanto, ha oito sécios que produzem entre

11 mil e 50 mil litros/ano (Grafico 7).
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Griéfico 7 — Histograma sobre a “Producao anual” de cachaca dos sécios da APRODECANA/Alambiques
gauchos
Fonte: Dados da pesquisa.

Para as empresas que sairam do grupo, a média de producdo era de 31.875 litros de
cachaca, porém a mediana revela que 50% dos entrevistados produzem menos de 25 mil litros
de cachaca por ano. A dispersdao € menor entre esses resultados, j4 que o minimo produzido
por esses alambiques era de 17.500 litros, chegando a atingir 60.000 litros anuais.

Nesse sentido, torna-se importante analisar o resultado obtido na correlagdo entre as
varidveis ‘“Producdo anual” e “Participacdo do alambique na renda” dos entrevistados. As
Tabelas 31 e 34 (APENDICE C e D) revelam coeficientes de 0,193 e 0,052 para sécios e ex-
sOcios respectivamente, evidenciando que praticamente ndo hd nenhuma relacdo entre essas
varidveis, ou seja, a produ¢do de cachaca, mesmo que em niveis elevados, ndo tem relagdo na
participacdo do negdcio na renda familiar. Para que se possa compreender como isto ocorre, é
necessario observar os resultados obtidos na proxima questdo: capacidade produtiva dos
alambiques.

Nota-se que todos os alambiques produzem muito aquém de sua capacidade.
Conforme explicita a Tabela 7 (p4gina 69), em média os alambiques sdcios t€ém capacidade
produtiva de 118 mil litros por ano e os ex-sécios possuiam uma capacidade de produzir
132.500 litros. Ressalta-se aqui que, entre os sdcios a contagem ndo € de 12, mas de 10
questiondrios, devido a falta de conhecimento de dois respondentes sobre a capacidade

produtiva do seu alambique por terem comegado as atividades recentemente.

[...] “Meu alambique tem capacidade para produzir até 300 mil litros/ano, porém,
onde armazenaria toda a bebida? Nao temos saidas constantes, sdo sazonais... Por
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exemplo, este ano ndo irei produzir vou me virar com meu estoque, que ja é muita
coisa.” (Respondente A)

[...] “Eu comecei as atividades hd trés anos, se tivesse saida poderia produzir muito
mais, porém, produzi mil litros em 2007, e desde essa época ndo houve mais
producdo.” (Respondente L)

Para os respondentes, isto ocorre devido a baixa demanda do produto e pelas vendas
sazonais, fazendo com que os alambiques trabalhem com seu estoque, ndo atingindo assim
sua capacidade maxima de produgdo. Portanto, o giro com o estoque justifica a pouca
influéncia da produgdo na participacdo do alambique na renda familiar. J4 os fatores
causadores dessa situagdo, na visdo dos entrevistados, serdo descritos de forma mais
aprofundada no decorrer do trabalho, ja que dizem respeito as caracteristicas das transacoes
tratadas nas partes 4, 5 e 6 do questiondrio.

Assim, os respondentes afirmam que trabalham com mais de um tipo de produto,
buscando aproveitar sua produgdo. Todos eles, sécios e ex-socios, possuem mais de uma
marca, dividindo-se entre a cachacga branca e envelhecida e entre um produto focado em um
publico de baixa renda e outros para a classe A. Dos sdcios, duas empresas também produzem
licores, que segundo os entrevistados, agradam o publico feminino, e produzem a cachaca
bidestilada, que possui caracteristicas da vodka. Apenas um alambique produz whisky e

revela que este produto atualmente € a principal fonte de renda da empresa.

[...] “A destilaria representa hoje a maior parte do meu faturamento com as vendas
de malte whisky, sendo que a cachaga, mesmo tendo dois tipos, representa 1%.”
(Respondente K)

Entre os ex-sécios, conforme afirmado anteriormente, um alambique ja encerrou as
atividades, porém tem trabalhado com seu estoque, objetivando um rendimento com o que ja
foi produzido, utilizando-se também de mais de uma marca de cachaca e licores. Com os dois
alambiques que estdo encerrando as atividades ocorre da mesma forma. O dnico alambique
em atividade, além dessas caracteristicas, utiliza-se da estratégia de licenciamento para poder

competir no mercado.

[...] “Trabalhamos com duas marcas licenciadas. O licenciamento apareceu como
uma alternativa diferente de se trabalhar com a cachaca. Hoje esse produto é
considerado nobre e muito € vendido para dar de presente.” (Respondente M)

Para todos os respondentes, trabalhar com diferentes marcas tem sido a alternativa
para as empresas se manterem no mercado. As marcas focadas em um publico de baixa renda,
¢ a venda considerada de volume, que traz o dinheiro para o alambique, enquanto as marcas
consideradas de maior valor servem para atrair ¢ manter o status. E nesse sentido que,
segundo os respondentes, a formalizacdo tem mais influéncia: poder agregar valor e

direcionar o produto para um nicho de mercado com poder aquisitivo mais elevado.
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Assim, quando arguidos sobre os motivos que os levaram a se formalizar, em geral as
respostas convergiram na mesma dire¢do: “busca por novos mercados” (tanto interno quanto
externo), “agregacdo de valor dos produtos” e ter a ‘“consciéncia tranquila” de estar
trabalhando certo. Sobre este ultimo ponto, alguns sdcios afirmaram que sabem que poderiam
estar tranquilos na informalidade, sem pagar impostos € ndo ter regras para cumprir, mas
todos eles acreditam que possuem um produto de qualidade e que s6 a formalidade € capaz de

repassar isso ao mercado.

[...] “Desde o principio, quando ainda era chefe de oficina, eu sabia que para
transformar o alambique em algo rentdvel, seria preciso me formalizar. Por isso ja
frenquentava as reunides do grupo para me inteirar sobre os caminhos a seguir.”
(Respondente D)

[...] “Meu registro ja foi encaminhado porque entendo que por meio da atividade
associada é mais facil enfrentar os problemas da atividade, bem como trocar ideias e
experiéncias, encontrando solu¢des em menor espago de tempo.” (Respondente L)

[...] “A perspectiva de um mercado promissor e poder agregar valor ao meu produto
me levaram a buscar a formalizacdo. A idéia de ndo vender em ‘litrdo’ era muito
atrativa.” (Respondente N)

Desta forma, a dltima pergunta da primeira parte do questionario que fez referéncia a
diferenca de estar formalizado ou ndo e revelou que as respostas convergiram nos quesitos
“impostos” e “credibilidade”. Oito dos respondentes sdcios concordam que estar legalizado
trouxe beneficios para as marcas, que possibilitou a abertura de novos mercados e deu
condicdes minimas de trabalho, mesmo que em contrapartida os impostos cobrados

representem a maior parte de seus custos:

[...] “Fez total diferenca em todos os sentidos, positivos e negativos. Valorizei muito
meu produto, mas em consequéncia sdo 70% de taxas e impostos. Mas sem estar
legalizado ndo venderia com credibilidade.” (Respondente B)

[..] “Desde que decidi fazer do alambique a fonte principal da minha renda, percebi
que s6 estando legalizado poderia atingir agrega¢do de valor da minha marca,
poderia trabalhar com o turismo e consegui entrar em estabelecimentos comerciais
que sem estar legalizado ndo conseguiria.” (Respondente D)

Porém, mesmo reconhecendo que estar legalizado possibilitou algumas vantagens,
como por exemplo, contatos no exterior, dois consideram que piorou a situagdo dos

alambiques:

[...] “Fez diferenca, piorou. Os informais vendem sem custo e a gente ndo tem como
competir. Os informais sio meus concorrentes em nivel regional, que € minha
possibilidade de lucro, pois fazem o volume de vendas e eles entram em todos os
mercados.” (Respondente A)

[...] “A formalizacdo/registro € lei. Vale mais para o governo arrecadar do que para
os alambiques.” (Respondente L)

Os outros dois ndo souberam afirmar se fez diferenca ou nao, pois desde o comecgo das

atividades estio formalizados.
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[...] “Nao sei, pois nunca trabalhamos na informalidade.” (Respondente H)
Ja entre os ex-sdcios, as percepgdes sao opostas as explicitadas pelas empresas que

ainda fazem parte do grupo:

[...] “Estar formalizado fez bastante diferenga pois me tornou menos competitivo e
aumentou minhas despesas.” (Respondente N)

[...] “Nunca tinhamos trabalhado na informalidade, mas hoje eu trabalho e percebo
que ndo faz diferenca. Continuo vendendo meu estoque e percebi que estar
registrado ndo me traz beneficio algum, o mercado ndo estd pedindo. Isto s6
comprova a falta de controle, pois ninguém veio me fiscalizar para saber por que
deixei de pagar os tributos.” (Respondente O)

Desta forma, por meio da estatistica descritiva, observaram-se vdrios fatores
importantes que caracterizam o grupo Alambiques Gauchos e que podem direcionar na
andlise do tipo de estrutura de governancga adotada. Elementos abordados na teoria, referentes
as caracteristicas das transagdes, dos pressupostos comportamentais dos individuos e ao
ambiente institucional, puderam ser observados no decorrer da caracterizagdo. Portanto, o
foco € aprofundar e discutir os elementos demonstrados até o momento unindo os resultados
obtidos com a teoria utilizada neste trabalho, a NEI.

Portanto, na préxima secdo serd explicitado o resultado obtido na segunda etapa do
questiondrio, ou seja, dados referentes ao primeiro elemento teérico da Economia dos Custos

de Transac¢do, a Racionalidade limitada dos alambiques sdcios e ex-s6cios do Grupo.

4.3 RACIONALIDADE LIMITADA DOS ALAMBIQUES

A questdo da racionalidade limitada resume-se em termos da condicdo de absoluta
impossibilidade dos agentes econdmicos dominarem a totalidade das informacgdes, ou seja,
nao hd como prever todas as contingéncias futuras que interferem em uma transacao, sendo o
contrato incapaz de resolvé-las ex-ante (FARINA; AZEVEDO; SAES, 1997, p. 44),
interferindo na tomada de decisao mais adequada na maioria das situagdes negociais.

Nesta segunda parte do questiondrio buscaram-se elementos com relagdo ao
compartilhamento de informag¢des dentro do grupo, pois todo elemento que amplia a base
cognitiva dos agentes pode ser considerado ampliador da racionalidade funcional sendo,
portanto, redutor dos custos de transagdo. Assim, a descri¢@o e discussdo dos resultados, como
fora realizado na caracteriza¢do dos alambiques, se dard de forma concomitante entre scios e
ex-socios.

Quando questionados sobre se fazer parte da APRODECANA e do grupo Alambiques

Gaitchos lhes auxilia na busca por informag¢des de mercado, todos os sdcios responderam que
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sim, que facilita muito essa busca, inclusive, como demonstrou a sec¢do anterior, essas
informacdes foram apontadas como um dos principais objetivos de ingresso na associagio € o
que se busca dentro do grupo. Entre os ex-socios, trés deles consideram que estar associado e
participar do grupo auxiliou muito na busca por informagdes, pois como demonstrou a
estatistica descritiva, todos participaram desde o inicio das atividades tanto da
APRODECANA quanto do grupo, quando o setor ainda estava totalmente desorganizado e a
formalizagcdo ainda era uma meta a ser alcancada. Para apenas um alambique, fazer parte ndao
influenciou nessa busca.

Para todos os respondentes a associa¢do € o0 grupo representam uma ponte entre as
empresas € o mercado, que deram o suporte necessario para que se obtivessem as informacgdes
sobre a formalizagdo e a agregacdo de valor ao produto, possibilitando hoje, a entrada em
novos mercados e oportunizando uma organizagao do setor no estado.

Esse resultado foi confirmado quando foram questionados sobre a importincia dessas
informagdes para os negocios, onde os mesmos deveriam classificd-las entre “Muito
importantes”, “Importantes” e “Nao s@o importantes”. Para oito sdcios essas informagdes sao
de suma importancia para a continuidade dos negdcios enquanto para quatro deles, elas s@o
consideradas importantes, porém ndo vitais. Da mesma forma ocorre no grupo de empresas
ex-socias, enquanto apenas um considera que as informagdes eram muito importantes para seu
negocio, trés consideravam-nas importantes.

Esse resultado revela um fator importante no que tange a racionalidade do grupo: que
a percepgdo em relacdo ao acesso a essas informagdes nao ocorre da mesma forma para todos.

Para sete sécios € um ex-socio, todas as informagdes chegam de igual maneira a
todos, porém, para cinco socios e dois ex-socios isso ndo ocorre. Para um ex-sécio, somente
algumas informacdes chegam para todos da mesma forma. Este dado demonstra que ha
assimetria informacional entre os integrantes do grupo, ou seja, ha uma percepcao de que
algumas empresas possuem informacdes que ndo chegam até as demais. Este elemento
intensifica a racionalidade limitada, aumentando os custos de transagdo e, consequentemente,
reduzindo a eficiéncia da governanga do grupo (FARINA, AZEVEDO e SAES, 1997).

Essa percepcao pode ser decorrente do tipo de veiculo utilizado para a transferéncia
das informacdes. Conforme demonstra a Tabela 8, os respondentes foram convidados a
escolher quais sdo os principais meios de comunicacao utilizados pelo grupo para a realizagcdao

das trocas de informacdes. Eles puderam optar por mais de um veiculo, pois o objetivo foi
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analisar qual seria o mais citado entre os respondentes, assim, a tabela foi confeccionada
levando em consideracdo o total das respostas obtidas, e ndo o total de entrevistados.
Nota-se que houve convergéncia nas repostas, evidenciando que atualmente o e-mail é

o principal meio de comunicagdo entre os integrantes do grupo.

Tabela 8 - Forma de transferéncia da informacio na percepcio dos socios e ex-socios da
APRODECANA/Alambiques Gaichos

Respondentes E-mail Reunides Outros associados
Sécios 44% 41% 15%
Ex-socios 44% 33% 22%

Fonte: Dados da pesquisa.

Segundo os entrevistados, o e-mail tornou-se o principal meio de comunicagdo entre
eles e o grupo e entre as empresas, e isto ocorre devido a localizacdo dos alambiques,
demonstrada na sec@o anterior, que dificulta o deslocamento para as reunides. Porém, os
mesmos alegam que muitas vezes ha falhas: e-mails que ndo chegam ou algum endereco
eletronico nao € incluso, fazendo com que algumas informag¢des nao cheguem ao seu destino e
obrigando o associado a buscar as mesmas com outras empresas em conversas informais ou
ainda, nem ficam sabendo do que foi tratado se ndo forem nas préximas reunides.

A reunido é considerada muito importante para os respondentes, pois € um momento
onde as informacgdes sdo trocadas de uma forma mais dinamica e que ndo ocorrem falhas.
Mas, como afirmado anteriormente, devido a distancia dos alambiques em relacdo a Porto
Alegre, torna-se extremamente custoso para os empresarios deslocarem-se seguidamente. Por
esse motivo que essas reunides sao marcadas a cada 15 ou 20 dias € mesmo assim, nem todos
conseguem se fazer presente.

Tanto as falhas em relacdo ao e-mail e a periodicidade das reunides fazem com que a
troca de informagdes entre os associados seja estimulada fora do ambito organizacional.
Como visto na secao da caracterizagdo, a maioria dos alambiques faz parte da associa¢io e do
grupo desde o inicio das atividades, facilitando o contato fora do ambito organizacional, pois
além da relacdo profissional, hd vinculos de amizade que permitem essa troca de informacgao

de maneira informal.

[...] “Muita coisa que deveria vir por e-mail ndo vinha. Quem ndo ia as reunides
ficava sem saber do que ocorria € 0 que estava acontecendo. Muita coisa também
ndo recebia a devida importincia, por exemplo, a Substitui¢do Tributdria, a maioria
nem sabia dos prazos e de quanto isso iria influenciar nos negécios.” (Respondente
0)

[...] “Claro que falhas acontecem, mas acho que muito vai do interesse do préprio
associado. Se sabia que tinha reunido em determinado dia e ndo pode ir, vai atrds
buscar saber do que foi tratado. Se eu ndo posso ir, peco para que alguém me
atualize depois.” (Respondente B)
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Comparando as opinides entre s6cios e ex-sOcios, nota-se que na visdo dos ex-socios,
as reunides foram consideradas um pouco menos importantes, pois afirmam que as trocas de
informacdes entre as empresas eram mais frequentes devido a afinidade existente e por serem
mais proveitosas, ja que na opinido dos mesmos, haviam grupos fechados e que buscavam
tirar proveito proprio, excluindo os demais. Da mesma forma, como demonstrou a estatistica
descritiva, existem alambiques com pouco tempo de associacdo e que, portanto, o contato
com as outras empresas ainda é limitado, fazendo com que as reunides e e-mail sejam as
principais fontes de informacao.

As outras op¢des que continham no questiondrio (site, revistas e televisdo) ndao foram
apontadas como meio de transferéncia de informacdo pelos respondentes, porém foram
comentados pelos mesmos. O site foi citado como um exemplo negativo pelos entrevistados,
justamente por ser considerado pelos mesmos o principal meio de comunicacdo no mundo
atual, onde muitos clientes e potenciais clientes buscam por informagdes sobre os produtos e
sobre as empresas. Porém, o site ndo € atualizado desde o més de Abril de 2009, prejudicando
a imagem dos produtos. Ja o assunto “cachaga” ndo € uma pauta encontrada constantemente
em revistas e em programas de televisdo, geralmente sdo reportagens esporadicas que muitas
vezes se reportam as empresas de maior porte que trabalham com cachaca industrial e fazem
referéncia as inovagdes no mercado no exterior.

Pelos comentarios realizados pelos respondentes sobre os meios de comunicacdo que
ndo sdo considerados como fontes de informacdo interna, demonstram que a assimetria de
informacao também ocorre entre o grupo e o mercado, onde os alambiques sabem exatamente
0 que produziram, mas o comprador geralmente ndo possui conhecimento técnico ou acesso
as informagdes que revelariam a exata qualidade do mesmo (KOETZ, SANTOS e
KOPSCHINA, 2010), influenciando e dificultando as transa¢des, como serd demonstrado no
decorrer do trabalho.

Apés saber quais as principais formas de compartilhamento de informacdes, €
importante conhecer que tipo de informac¢do € compartilhada e qual a sua importincia para os
negocios. Nesta questdo, os respondentes deveriam escolher o tipo de informacdo e avalid-la
de 1 para “Insignificante” até 5 para “Muito importante”. Novamente os respondentes
poderiam escolher mais de uma opcao e a tabela foi confeccionada levando em consideragao
o total das respostas obtidas.

Conforme demonstram os dados da Tabela 9, as informagdes que obtiveram maior

percentual como “Muito importantes” foram: “Qualidade” e “Novas tecnologias”, ambos com



77

14% dos entrevistados socios. Os “Eventos nacionais e internacionais” também foram
avaliados com a nota 5 por 11% dos entrevistados.

O que se pode notar com esse resultado é que, esses fatores elencados como as
informacdes mais compartilhadas e de suma importancia pelos alambiques, sdo fatores que
estdo sob o controle das empresas, ndo dependendo de mais nenhum outro agente a nao ser do

proprio alambique.

Tabela 9 - Tipos e importincia das informacoes compartilhadas na visao dos sécios da
APRODECANA/Alambiques Gaichos

. Insignificante > Muito importante
Informacdes 1 > 3 2 3
Precos - 5% 8% - 5%
Quantidades (demanda e oferta) 2% 3% 3% 5% 5%
Qualidade - - 3% - 14%
Novas tecnologias - - 2% 2% 14%
Estratégias de comercializacio - - 3% 3% 9%
Eventos nacionais e internacionais - - 2% 5% 11%
Outros - - - - 2%

Fonte: Dados da pesquisa.

A “Qualidade” do produto é determinada pelo conhecimento que os proprietdrios t€ém
de todo o processo de destilacdo, da adequacdo as regras de formalizacdo e ao uso correto das
tecnologias que necessitam ser empregadas no processo produtivo, que os alambiques
possuem desde o inicio das atividades formais. Para os ex-sécios, esse item também foi
considerado por 13% dos apontamentos como o a informacdo mais importante que era
compartilhada quando eles frequentavam as reunides do grupo (Tabela 35 — APENDICE E),

devido ao fato de que essa era a preocupacao inicial do grupo:

[...] “Tinhamos que trabalhar a questdo da qualidade, que sé seria percebida pelo
mercado por meio da formalizacdo. Depois os proximos passos seriam buscar
comercializar e fazer propaganda dos produtos.” (Respondente O)

As “Novas tecnologias” na visdao dos entrevistados, tanto s6cios quanto ndo sdcios,
estdo atreladas a qualidade dos produtos, pois essa qualidade s6 foi possivel ser conquistada
devido as informagdes sobre a adequagdo as normas e aquisicdio dos equipamentos
necessarios para a fabricacdo da bebida.

Os “Eventos” atualmente sdo a principal estratégia de propaganda dos alambiques e
isto ocorre por alguns motivos, principalmente por ser a Unica ferramenta que recebia apoio
financeiro por meio do projeto que até entdo estava sendo desenvolvido pelo SEBRAE. Este
apoio era destinado ao grupo como um todo, facilitando o pagamento, por exemplo, de stands

e expositores, 0 que possibilitava ao grupo a escolha de quais eventos participar, quando e
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onde. Esse é um ponto que, a partir do ano de 2010 foi dificultado, ja que o projeto teve seu

término no final do ano de 2009.

[...] “Quando vamos aos eventos fica evidente que nosso produto tem qualidade.
Geralmente conseguimos abrir mercado e mostrar que o Rio Grande do Sul é um
grande fabricador de cachacga artesanal.” (Respondente B).

[...] “As pessoas se surpreendem com a qualidade do nosso produto e perguntam por
que nos escondemos.” (Respondente C).

Na visdo dos ex-socios, este item também foi considerado uma informacao
“Importante”, obtendo 13% das escolhas. Segundo eles, era primordial primeiramente
trabalhar a qualidade do produto para depois oferecé-lo no mercado.

Ja as “Estratégias de comercializacdo” foram consideradas ‘“Muito importantes” por
9% dos respondentes sécios e como “Importantes” por 9% dos ex-soécios (Tabela 35 —
APENDICE E), porém, também foram citadas por ambos os respondentes como o principal
gargalo do grupo, o qual os alambiques ja ndo possuem total controle. Segundo os eles, o
processo produtivo € dominado pelos mesmos, a qualidade da cachaca artesanal &
indiscutivel, a percep¢ao em relacdo a imagem dos produtos gaichos é muito boa no mercado,
no entanto, a dificuldade de comercializacdo dos produtos € grande: a concorréncia com a
cachaca industrial, com outras bebidas como whisky e vodka, a disputa com o mercado
informal e a tributacdo que encarecem os produtos, s@o alguns dos fatores que interferem
nessa seara. Ressalta-se que, antes do término do projeto por meio do SEBRAE, as verbas
advindas tinham um foco delimitado pelo mesmo, ou seja, ndo poderiam ter outro destino
sendo feiras e eventos do setor e materiais de divulgacdo impressa, o que limitava o poder de
acdo estratégica do grupo. Porém, desde o final do ano de 2009, o grupo ndo conta mais com
0 projeto, consequentemente com a verba, potencializando esse gargalo, j4 que o grupo ndo
possui um fundo de arrecadagdo focado nesse sentido.

Em relacdo a cachaca industrial, os respondentes afirmam que as grandes industrias
tém vantagens por meio do ganho de escala, possibilitando a venda de seus produtos a um
preco e qualidade inferior a cachaca artesanal. A confusdo e a falta de compreensdo da
diferenca existente entre cachaca industrial e artesanal também interfere na comercializacdo.
Como fora descrito na secao 3.1, a diferenca consiste principalmente no processo produtivo e
essa diferenca € de suma importancia para o setor, pois influencia desde a estrutura fisica do
alambique, no seu processo produtivo, tributagdo e distribui¢do, influenciando tanto nos
custos de producdo quanto nos valores da comercializagdo. Esse € um ponto que, na opinidao

dos entrevistados, o sife poderia auxiliar na reducao da assimetria de informacao entre o grupo
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e o mercado, servindo como fonte de informacao para os clientes e para os potenciais clientes
sobre o produto, sua qualidade e caracteristicas (KIRMANI; RAO, 2000).

Em decorréncia do que foi descrito, os “Precos” foram avaliados por 8% dos sdcios
como uma informacdo que pouco se discute dentro do grupo, porém, é de extrema relevancia
para os negbcios. Segundo os respondentes, isto acontece porque esse fator ndo estd
totalmente sob o controle dos alambiques e é percebido por eles como algo que dificilmente
serd mudado, pois a precificagdo do produto também sofre influéncia do seu processo
produtivo.

Conforme o Decreto n° 4.544 de 26 de Dezembro de 2002, no Regulamento do
Imposto sobre Produtos Industrializados (Ripi)g, as bebidas sdo classificadas conforme a
matéria-prima e teor alcodlico para fins de determinagao da aliquota que resultard no valor do
tributo a ser cobrado, conforme disposto nas posi¢oes 22.04, 22.05, 22.06 e 22.08 na Tabela
de Incidéncia do Imposto sobre Produtos Industrializados (Tipi)’. Isto significa que o
produtor deve preencher um formuldrio (ANEXO A) descrevendo todo o processo produtivo,
caracteristicas do produto e inten¢des comerciais de venda, encaminhar para a Secretaria da
Receita Federal do Brasil para entdo, somente apds 30 dias em média, ter conhecimento do

valor do tributo que integrard o preco de comercializa¢do do produto.

[...] “N@o podemos colocar um produto no mercado sem antes enviar todos os dados
para a Receita e ficar esperando o valor que eles vdo nos mandar. Se fizermos
qualquer alteracao no processo produtivo, temos que repetir todos os procedimentos
e aguardar de novo. Isso ndo € rdpido e nos deixa de pés e mdos amarrados.”
(Respondente A)

Para os ex-socios o elemento “Preco” ndo obteve representatividade, pois como fora
citado anteriormente, na época em que faziam parte da associagdo, a qualidade para eles era o
fator mais importante a ser discutido, pois estava sob o controle dos proprios alambiques e a
questdo da ICMS/ST que afetariam e muito os negécios das empresas, como serd descrita na
secdo 5.6.

O item “Quantidade” obteve uma percep¢do variada e distribuida no que se refere a
avaliacdo. Para os socios e ex-socios, as informagdes sobre demanda e oferta ndo sdo muito
discutidas pelo grupo, pois na visao dos mesmos, “o mercado de cachaga € assim mesmo”
(Respondente A), onde as vendas sdo sazonais e os mercados restritos. Este fator também é
considerado um gargalo pelo grupo, pois com as a¢des que tém sido tomadas até o momento,

nao tem resolvido o problema e nem aumentado a demanda do produto. A cachaga ndo é um

8 https://www.receita.fazenda.gov.br/Aplicacoes/SSL/ATPAE/IPIEnquad/Solicitacao/Orientacoes.htm#enquad

9 http://www.receita.fazenda.gov.br/aliquotas/Download ArgTIPI.htm
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produto perecivel, o que na visdo dos respondentes pode ser um fator que influencia nesta

questao:

[...] “A cachaga ndo estraga. Um consumidor de cachaga compra um produto de
valor agregado e costuma colocar para exposicdo e degustagdo dos amigos de vez
em quando.” (Respondente A)

[...] “Ndo se bebe cachaca como se bebe cerveja ou até mesmo whisky. Os
restaurantes ndo compram uma quantidade grande de uma bebida de alto valor para
fazer caipirinha, usam aquela mais barata mesmo.” (Respondente E)

Neste item também se leva em consideracdo a questdo da inexisténcia de contratos
formais entre alambiques e os estabelecimentos comerciais, 0 que ndo permite uma cobranca
de cumprimento do mesmo, ji que o que de fato existe, sdo o que eles chamam de “tirar
pedido”, onde o comerciante adquire uma ou duas caixas da bebida e somente efetua uma
nova compra quando esse pedido acaba. A excecdo trata-se dos contratos realizados para
exportacdo de dois alambiques, porém, o conteido ndo é de conhecimento dos demais
participantes do grupo.

Os 2% apontados em “Outros” pelos socios, levam em consideracdo a necessidade que

alguns alambiques t€m de trocar informagdes sobre clientes “mau-pagadores”.

[...] “Ha troca de informacdes, mas os colegas poderiam avisar quem da o calote.”
(Respondente E)

Entre os ex-socios, 9% apontaram que as discussdes giravam em torno de acdes
conjuntas, o que na percep¢do dos mesmos, eram importantes pontos que deveriam ter tido
mais atencao.

Ap6s a realizacdo desta andlise, observando os resultados obtidos na Tabela 9 (pdgina
77), realizou-se entdo uma média ponderada para descobrir qual €, dentre todas as varidveis
expostas, aquela que foi considerada a mais importante pelos socios. Em casos onde as
ocorréncias tém importancia relativa diferente, o cdlculo da média deve levar em conta o peso
relativo das mesmas (STEVENSON, 1981). Desta forma, a varidvel “Novas tecnologias”,
obteve maior importincia relativa em relacdo as demais, com uma avaliacdo média de 4,7,
sendo considerada o tipo de informacdo compartilhada mais importante no grupo Alambique
Gatichos.

Nota-se, portanto, que os respondentes possuem clareza dos fatores que sdo
controldveis por eles e dos que ndo sdo, evidenciando que as dificuldades existentes neste
aspecto sdo sobre a troca de informacdes interna, a impossibilidade de conhecer
antecipadamente os tributos que serdo inclusos no preco final do produto e a incerteza em

relacdo a demanda do mesmo. Portanto, devido a essas limita¢cdes de natureza cognitiva,



81

somente parte do conjunto de conhecimento e informagdes conseguem ser processadas
individualmente pelos alambiques, caracterizando uma racionalidade semi-forte (ARBAGE,
2004).

Isto foi confirmado quando foram questionados sobre a existéncia de algum tipo de
informacdo que ndo € compartilhada dentro do grupo. Dos sécios, quatro afirmaram que
“Sim”, que informacOes relevantes e influentes no negdcio ndo sdo trocadas. Entre as
informacdes descritas como sendo muito importantes € que nao sdao compartilhadas estdo:

fornecedores de insumos, lista de clientes devedores, qualificacdo de recursos humanos,

uniformizacao da qualidade da produgdo, garantia de procedéncia e estratégias de marketing.

[...] “Algumas informag¢des ndo sdo compartilhadas, pelo menos ndo no grande
grupo. Em alguns aspectos o lado comercial das empresas impede maior
compartilhamento.” (Respondente I)

[...] “Na minha opinido hd um forte compartilhamento de informag¢des no grupo,
porém frequentemente isto ocorre entre um grupo reduzido de associados, devido ao
distanciamento das regides e dificuldades de todos se fazerem presentes nas reunides
e atividades propostas.” (Respondente H)

Ja os outros oito sécios acreditam que todas as informacgdes sdo compartilhadas, que
atualmente ja se conseguiu atingir um patamar 6timo de confianca e um grande sentido de
unifo.

[...] “Nao existe nada que ndo seja compartilhado. Essa unido fortalece a imagem.
Nao ha brigas.” (Respondente B)

[...] “Hoje estd se tratando de todo o tipo de informacgdo. Até pouco tempo atrds nao
se falava, principalmente sobre a situacdo da cooperativa, hoje sim.” (Respondente
A)

Entre os ex-sécios, trés afirmam que havia informacdes relevantes que ndo eram
trocadas, como por exemplo, contatos conseguidos no exterior, estratégias de comercializa¢do
e ideias sobre montar uma cooperativa. Na visdo destes entrevistados, sempre havia empresas
que detinham mais informacdes que as outras. Apenas um afirma que nao se recorda de um
assunto em especifico que nao era tratado dentro do grupo.

Desta forma, como afirma Gongalves (2008), todo elemento que amplia a base
cognitiva dos agentes envolvidos, pode ser considerado um elemento ampliador da
racionalidade funcional sendo, portanto, um redutor de custos de transa¢do. No entanto,
constata-se que novamente os resultados obtidos nesta parte do questiondrio evidenciam a
percep¢do da existéncia de assimetria de informacdes entre os integrantes do grupo, o que

potencializa a racionalidade limitada do mesmo.
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Desta forma, foi solicitado aos entrevistados que fizessem uma avaliacdo geral do
compartilhamento de informag¢des no Grupo, classificando-a entre 1 para “Péssimo” até 5 para

“Otimo”, conforme a Tabela a seguir:

Tabela 10 - Classificacdo do compartilhamento de informacdoes

Péssimo <> Otimo
Respondentes 1 3 n 5
Socios - 1 9 1
Ex-socios - 2 2 -

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se a partir desta avaliacdo que, somente um dos respondentes sdcios
considera o compartilhamento de informacdes “Otimo”, enquanto um considera “Ruim” e um
afirma que estd “mais ou menos”. Os outros nove, classificam que o compartilhamento de
informacdes de maneira geral estd “Bom”, porém t€ém a percepcdo de que “muito ainda
precisa ser melhorado”.

[...] “Sempre tem alguma desavenca, nunca € 100%.” (Respondente D)
[...] “Hoje est4 6tima se comparada com o inicio.” (Respondente A)

Os ex-socios se dividiram nas opinides, onde dois classificam o compartilhamento de

informagdes como “Bom” e outros dois como “mais ou menos”:

[...] “As informagdes sdo individualizadas. H4 privilegiados.” (Respondente N)

Quando calculada a média ponderada desse resultado (Tabela 10), tem-se que, para os
socios o compartilhamento de informagdes possui uma avaliagdo média de 3,8 e para os ex-
socios € de 3,5, ou seja, ndo ha uma diferenca acentuada na percepgdo entre os dois grupos de
entrevistados.

Portanto, observando os resultados nessa parte do questiondrio, fica clara a percepcao
da existéncia de problemas de compartilhamento de informag¢des dentro do grupo Alambiques
Gatchos, onde alguns dos participantes ndo t€m acesso a todas as informacdes que necessitam
e consideram importantes para continuar transacionando. Esses fatores ressaltam a
racionalidade limitada, aumentando os custos de transacdo e comprometendo a eficiéncia da
governanca do arranjo institucional (FARINA, AZEVEDO e SAES, 1997).

Assim, os respondentes foram questionados sobre quais foram os principais fatores
que os levaram a ingressar na associacao e no grupo, podendo escolher entre vérias opgdes e
avalid-las conforme seu grau de importancia. Observou-se que todos os respondentes afirmam
que tiveram mais de um fator determinante para a sua entrada na APRODECANA e no grupo,

porém, cada um deles teve uma importancia maior ou menor.
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Conforme demonstra a Tabela 11, a questdo de ja produzir cachaga foi considerado
por 8% dos sdcios como “Muito importante” e determinante para o ingresso na associacio. Na
visao dos respondentes, participar somente traria os beneficios citados anteriormente na secao
5.1, como conhecer o mercado e por meio da formalizagao, inserir-se nele. O segundo fator
apontado como “Importante” para 8% dos respondentes complementa esses resultados: a
percepcao de que o mercado da cachaga artesanal seria promissor e lucrativo. Alia-se a eles a
percepcao de que estar associado a uma organizacdo traria a seguranga necessdria para
enfrentar o mercado cada vez mais competitivo, fator citado como “Importante” por 6% dos
entrevistados. Esses resultados evidenciam a fala de alguns sdcios, expressas na secdo
anterior.

Nota-se que a “Instabilidade do mercado” ndo foi considerada de importancia
relevante por 6% dos respondentes, e isto aconteceu em decorréncia do conhecimento dessa
instabilidade por parte dos alambiques, ndo sendo necessario estar associado para lidar com
ela. Porém, a busca por “Diversificacdo dos canais de comercializacdo” foi de suma
importancia para 5% dos alambiques, ja que esse ponto, como fora citado anteriormente, €

visto por eles como o gargalo do setor no estado do Rio Grande do Sul.

Tabela 11 - Importancia dos fatores determinantes para o ingresso na APRODECANA e no grupo
Alambiques Gatichos na visao dos socios da

Insignificante <&——> Muito importante
Motivos

1 2 3 4 5
J4 produzia cachaca 3% - 1% 1% 8%
Instabilidade do mercado 3% 1% 6% 1% -
Possibilidade de aumentar o preco 1% 4% 3% 3% 4%
Diversificar os canais de comercializagao 1% 1% 1% 4% 5%
O mercado da cachaga é promissor - - 1% 8% 4%
Confianca na associa¢do e no grupo - 3% 5% 3% 5%
Seguranga 1% - 3% 6% 3%
Outro - - - 3% 5%

Fonte: Dados da pesquisa.

A “Confianga no grupo” foi considerada “Muito importante” para 5% dos
entrevistados que entraram recentemente na associagdo e no grupo, € pouco relevante para
outros 5% que corresponderam as empresas que estdo desde o inicio das atividades. Na época
em que adentraram para a associagdo, segundo eles, tudo era novo e ndo se sabia de que forma
a associagdo se desenvolveria no decorrer do tempo, sendo que os interesses eram outros. Ja

para os mais “novos”, a confianca em um grupo que jia possui um respaldo de produtos
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certificados, uma marca coletiva se consolidando, fez a diferenca na hora de optar pela
associacao.

Dentro do fator “Outros”, 5% elencou que a busca pela informagao foi um dos fatores
mais importantes no seu interesse na associa¢io. Essa mesma informagao se mostrou falha em
alguns aspectos, ressaltando a racionalidade limitada do grupo. A tecnologia necessdria para
se formalizar também foi citada como muito importante dentro desse mesmo fator.

Sob esse aspecto, novamente a média ponderada foi utilizada para evidenciar o fator
que foi mais determinante para o ingresso na associacdo e no grupo. Corroborando assim,
com o resultado obtido na média ponderada em relacdo a informacdo mais importante, com
uma avaliacdo média de 4,7, a busca de informagcdo de mercado e tecnologias necessarias,
elencadas em “Outros”, foi o fator que mais influenciou a adesdao dos alambiques a
APRODECANA e consequentemente ao grupo.

Para os ex-sécios, todos os fatores foram considerados relevantes (Tabela 36 —
APENDICE E), j4 que os mesmos participaram do inicio das atividades da associacio e do
grupo quando o setor estava comecando a se organizar e auxiliaram nas primeiras atividades e
projetos, portanto tudo era considerado novo e necessdrio para que o alambique fosse
competitivo.

Conhecendo os fatores que levaram os alambiques a fazerem parte da associacao e do
grupo, € preciso saber quais as vantagens entdo que estar associado trouxe para as empresas,
sendo que eles poderiam escolher mais de uma op¢ao que lhes foram dadas.

Como se observa na Tabela 12, 46% dos sécios apontam que conhecer o mercado de
cachaca foi a principal vantagem de fazer parte do grupo, sendo que para 25% deles, somente
a partir dessa associa¢do puderam se inserir nesse mesmo mercado. Como consequéncia desse
conhecimento e dessa inser¢do, na opinido de 13% dos respondentes, praticar um pre¢o mais
alto em seus produtos foi uma vantagem adquirida, ja que puderam agregar valor e trabalhar
com uma imagem diferenciada dos produtos por meio da formalizagdo. A seguranca mais
uma vez foi considerada como vantagem por 8% do total e outros 8% apontaram como outras

vantagens questdoes como: possibilidade de participar das feiras e divulgacao.

Tabela 12 - Principais vantagens percebidas para entrar no grupo Alambiques Gatichos

Conhecimento Insercio no
Respondentes | Aumento preco de mercado mercado Seguranca QOutros
Sécios 13% 46% 25% 8% 8%
Ex-sécios - 75% 25% 50% 25%

Fonte: Dados da pesquisa.
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Novamente confirmando o que jid fora demonstrado, para os ex-socios a principal
vantagem que estar associado proporcionou, foi o conhecimento de mercado buscado por
essas empresas desde o inicio e a seguranga de estar cumprindo as normas e estar legalizado.

Da mesma forma que os entrevistados foram arguidos sobre as vantagens, buscou-se
saber se, de alguma forma, a participa¢do na associagdo e no grupo acarretou-lhes alguma
desvantagem. Para os 12 alambiques sécios fazer parte da APRODECANA e do grupo ndo
trouxe nenhum tipo de desvantagem, mesmo que a ‘“mensalidade pese no bolso”
(Respondente B). Entre os ex-sécios, dois também consideram que a participagdo nao
proporcionou desvantagens, porém, dois afirmam que houve custos sem retorno e problemas
financeiros.

O pressuposto da racionalidade limitada implica que um agente se empenhard em
obter aquilo que considera melhor para si e para o seu negocio, porém, a obtencdo das
informacdes necessdrias as decisdes que levem a esse objetivo € limitada, ou na melhor das
hipdteses, custosas (WILLIAMSON, 1985). Com base no que foi apresentado acima, conclui-
se que a racionalidade limitada no grupo € semi-forte, a medida que existem alambiques que
ndo estdo satisfeitos com o compartilhamento de informagdes, por haver assuntos que nao sao
devidamente discutidos e principalmente por perceberem que nio tém acesso de igual maneira
a determinadas informacdes que outros alambiques possuem. Os meios de comunicagdo
utilizados para a transferéncia dessas informacdes podem ser um fator complicador e
maximizador dessa assimetria informacional. Também se observou que hd aspectos que nao
estdo sob o controle das empresas, o que constitui um fator limitador da racionalidade.

Desta forma, ao invés de uma decisdo 6tima, o agente contenta-se com uma decisio
satisfatoria (FARINA, AZEVEDO e SAES, 1997). Porém, fica claro que a APRODECANA e
o grupo Alambiques Gatchos foram e sdo essenciais na busca por essas informacoes,
oportunizando um maior conhecimento do setor e esclarecendo os fatores que estdo sob o
controle das empresas e quais ndo estdo, auxiliando-as a se manter no mercado. Mesmo assim,
tém-se diversos elementos que devem ser trabalhados para que se possa reduzir a
racionalidade limitada dos agentes, reduzindo, assim, os custos de transacao.

Buscando complementar as andlises realizadas até o momento e objetivando
compreender de forma mais aprofundada como se dao os encadeamentos dos fatores que
influenciam a cadeia da cachacga artesanal gaicha, a proxima secdo ird descrever o segundo
elemento tedrico considerado um pressuposto comportamental da Economia dos Custos de

Transac@o: o Oportunismo.
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4.4 OPORTUNISMO NA VISAO DOS ALAMBIQUES

A ideia central relacionada ao oportunismo diz respeito ao padrdo de orientagdo que o
individuo estabelece para a busca do seu préprio interesse e que termina por se refletir no
padrdao de relacionamento entre os agentes. Busca-se, portanto, nessa parte do questionario
verificar o padrao comportamental dos agentes e constatar as agdes que podem se caracterizar
como oportunistas, suas provaveis causas e as acdes estabelecidas com o objetivo de mitigar
esse fendmeno. Esse pressuposto, juntamente com o da racionalidade limitada é considerado
por Williamson (1985) o alicerce da ECT.

Para compreender como se d4 o relacionamento entre os sécios, os mesmos foram
questionados sobre o que, na sua percepc¢ao, se baseia esse relacionamento, podendo escolher

mais de uma op¢do. A Tabela 13 demonstra de que forma isso foi classificado pelos

respondentes:
Tabela 13 - Base do relacionamento do grupo Alambiques Gavichos
Respondentes | Garantias Confianca Idoneidade Te‘mp 0 de Orl,e nt‘agao Outros
relacionamento técnica
Socios 3% 30% 23% 27% 13% 3%
Ex-s6cios - 17% - 33% 33% 17%

Fonte: Dados da pesquisa.

Das respostas que foram dadas, destaca-se o grau de importancia que a “Confianca”
obteve por parte dos socios: 30%. Para eles, confiar uns nos outros e na atua¢do do grupo
como um todo é fundamental para que se mantenham associados e buscando o objetivo

comum de melhorar o setor, abrindo mercados no pais e fora dele:

[...] “Tem que ter confianca, se ndo, como vamos poder trabalhar tranquilo?”
(Respondente E)

[...] “Se ndo houvesse confianga o grupo ndo iria para frente. S6 confiando uns nos
outros que estamos indo mais longe.” (Respondente B)

Como a maioria dos alambiques estdi na APRODECANA e no grupo desde o inicio
das atividades, considera-se natural que o “Tempo de relacionamento” tenha obtido 27% dos
apontamentos feitos pelos respondentes, pois criaram-se vinculos de amizade entre as
empresas. A “Idoneidade” com 23% também € um reflexo do tempo de relacionamento e do
grau de confianca que se atingiu dentro do grupo. Esta avaliacio revela um ponto importante,
pois a amizade assim como a confianga sdo elementos que podem reduzir o oportunismo e,
consequentemente, a incerteza, que segundo Farina, Azevedo e Saes (1997), implicam na

limitagd@o da racionalidade.
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A “Orientacdo técnica” atualmente ndo € mais considerada tdo importante, pois essas
informacdes foram buscadas quando do inicio das atividades dos alambiques, por esse motivo
que atingiu 13% das respostas. Com apenas 3% das respostas, “Garantias” nao obteve um
expressivo apontamento em decorréncia que os entrevistados nao consideram que haja esse

tipo de informacdo no grupo:

[...] “Nao posso afirmar que nosso relacionamento se baseia em garantias porque nao
tenho garantia de nada, nem de preco, nem de mercado, nem de quanto de imposto
vou ter que pagar por produto que vou vender.” (Respondente C)

A Tabela 13 também revela a visdo dos ex-sécios, que ndo tém na confianga a base do
relacionamento no grupo, segundo eles, enquanto faziam parte, a orientacdo técnica e o tempo
de relacionamento, era o que sustentava as relagdes.

Quando perguntados sobre a existéncia de conflitos nas relagdes dentro do grupo,
cinco socios afirmam que existem conflitos, principalmente devido a personalidade dos
participantes, que segundo eles, possuem opinides fortes e divergentes. Porém, nesse mesmo
sentido, alguns destes consideram que até certo ponto esse tipo de conflito € normal em um
grupo onde had vérias pessoas que, mesmo buscando um objetivo comum, t€m negdcios
proprios. Outros, afirmam que ja presenciaram discussoes entre alguns participantes do grupo
e consideram que esses conflitos ocorrem devido a uma “falta de unido” (Respondente J) e
apontam que algumas discussdes geralmente sdo motivadas por alguns pontos especificos
como ‘“discordancia de ideias” (Respondente D), “vaidade” (Respondente H), “concorréncia”
e “mercado comum” (Respondente I). Esses apontamentos foram refor¢ados pela percepcao
dos respondentes de que as diferencas sdo evidenciadas pelo porte das empresas e condi¢des
(financeiras) de acesso aos mercados, gerando uma concorréncia entre os alambiques
participantes. Ou seja, todos que fazem parte desse grupo disputam um mercado comum e em
determinados pontos, algumas empresas nao querem dividir o mercado.

As quatro empresas ex-sOcias afirmam que existiam conflitos dentro grupo que
prejudicavam o andamento das atividades. Segundo os respondentes, isto ocorria devido as
“disputas de beleza” (Respondente P), as “puxadas de tapete” (Respondente M) e foco em
interesses proprios.

Porém, para sete sécios o termo “conflito” ndo existe, o que existe sdo ideias
diferentes que precisam ser debatidas no grande grupo e isso geralmente ocorre nas reunioes.
O que, acontece, segundo eles, € que nem todos os alambiques se fazem presentes durante as

discussdes e nao ficam sabendo de que forma elas foram resolvidas. Nesse sentido, eles foram
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questionados sobre quem resolve esses conflitos e faz a mediagc@o das discussdes que ocorrem

dentro do grupo:

[...] “Entre nés mesmos, mediante reunides do grupo e deliberagdo do assunto por
todos.” (Respondente J)

[...] “Grandes problemas foram tirados de letra por nds.” (Respondente E)

[...] “O coordenador muitas vezes puxa a frente e lanca o assunto para que entre as
empresas ele possa ser debatido.” (Respondente D)

[...] “Por meio do debate coletivo. Porém, nem sempre se consegue chegar a um
consenso.” (Respondente H)

Com base nessas afirmagdes, os entrevistados foram solicitados a avaliar, entre 1 para
“Péssimo” até 5 para “Otimo”, o desempenho do grupo na criacio e no desenvolvimento da
confianca entre os agentes participantes.

A Tabela 14 demonstra a “Boa” percep¢do dos respondentes em relagdo ao
desenvolvimento da confianga entre os agentes, onde seis socios avaliaram-na com a nota 4.

Apenas um dos socios entrevistados a considerou “Otima”.

[...] “Conheco outros grupos de empresa e percebo que o Alambiques Gatchos
possui uma coesado bastante significativa.” (Respondente H)

Porém, para quatro deles, ela foi considerada, como “mais ou menos”, necessitando de
ajustes e melhoramentos no que tange o compartilhamento de informacdes principalmente no

que se refere a clientes bons e mercados fora do estado do Rio Grande do Sul e do pais.

Tabela 14 - Desempenho do grupo na criacao e desenvolvimento da confianca entre os agentes.

Péssimo <> Otimo
Respondentes 1 2 3 3 5
Sécios - - 4 1
Ex-socios - - 3 1 -

Fonte: Dados da pesquisa.

Entre os ex-sécios percebe-se com mais evidéncia a fala dos mesmos em relagdo a
confian¢a no grupo, pois trés alambiques classificaram-na com a nota 3, ou seja, para eles a
confianca deveria ser melhor trabalhada, acabando com os privilégios. Para apenas um, ela foi
considerada boa, recebendo a nota 4.

Um ponto destacado pelos ex-sécios e que remetem as atitudes oportunistas dentro do
grupo, refere-se a apresentacdo dos produtos nas feiras e eventos. Segundo eles, foram
presenciados fatos onde, nem todas as empresas conseguiam se fazer presentes nesses
eventos, mesmo havendo auxilio de recursos financeiros, portanto, os alambiques que

participariam eram encarregados de levar os produtos de todos os integrantes do grupo, no
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compromisso de oferecé-los e demonstra-los. Porém, essa demonstracdo nio ocorria devido a
priorizacdo por parte desses integrantes do seu produto e suas marcas, inclusive com falas de

desvalorizacdo do outro produto associado.

[...] “Eu presenciei fatos desagradaveis e contei para os demais integrantes. Porém,
ninguém tomou nenhuma atitude. Para mim isso significou uma quebra na
confianga, até mesmo, porque os novos entrantes nio sabem dessas ocorréncias,
como eu chegaria e contaria isso? Como eu deixaria eles levarem meus produtos
caso eu ndo pudesse ir aos eventos?” (Respondente M)

As médias ponderadas evidenciam essa diferente percepcdo em relacdo ao
desenvolvimento da confianca no grupo, onde para os sécios ela atingiu 3,8 e para os ex-
socios 3,3. Esse resultado demonstra que para os socios a percep¢cao do desempenho do grupo
na criacdo e no desenvolvimento da confianca entre os agentes participantes, € melhor do que
para os ex-socios.

Para Williamson (1985) o oportunismo € a busca pelo interesse préprio com dolo, que
podem incluir desde as formas mais flagrantes como a mentira e o roubo, mas também inclui
algumas formas mais sutis, como o engano. Desta forma, os resultados obtidos até o momento
evidenciam que nem todos os individuos tém atitudes oportunistas, porém, hd a percep¢ao de
que alguns alambiques possuem informag¢des e oportunidades que os demais ndo possuem e,
com base nisso, agem conforme seu interesse préprio, nao importando os demais.

Sobre acdes que a APRODECANA poderia implementar com o objetivo de melhorar a
percepcao da confianga entre os agentes, t€ém-se mais uma vez respostas divergentes. Para oito
socios, 0 que a associac¢do poderia fazer ela estd fazendo, que o seu papel é o de informar e
mediar as diversas opinides. Segundo eles, a confianca total nunca serd atingida, o que se

pode fazer € os integrantes trabalharem mais em grupo, “pois € jogo aberto” (Respondente B).

[...] “A gente pode ser amigo, mas € preciso haver uma desconfianga, isso € natural.
Nesse sentido a associagdo nao pode fazer nada.” (Respondente E)

Para trés alambiques, a associacdo poderia estar mais proxima dos associados e dos
possiveis associados, deveria trabalhar de uma forma mais acentuada ela mesma, ou seja,
fazendo “propaganda” dos objetivos da associac@o e de se trabalhar em um grupo. O “pensar
coletivamente” (Respondente A) e ter visdo de resultados futuros também foram apontados
como pontos importantes que a APRODECANA poderia divulgar.

Um deles foi mais pratico, sugerindo algumas acdes possiveis que a associacao

poderia obter resultados mais tangiveis:
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[...] “Reunides itinerantes, plano de trabalho por equipes, foco nos resultados e a
cobranga dos mesmos poderiam ser algumas acdes pertinentes nesse quesito.”
(Respondente H)

Entre os ex-socios, um alambique acredita que as pessoas sdo ou ndo confidveis e
concorda que a APRODECANA ndo tem a fun¢do de implantar acdes nesse sentido. J4 dois
alambiques afirmam que a associagdo deveria ter sido mais neutra, incluindo todos os
participantes nas oportunidades que surgiam. Para o outro ex-sécio, a divulgacdo da propria
associa¢do com o intuito de prospectar novos entrantes e fidelizar os atuais participantes seria
a principal ac@o que ela poderia implementar no sentido de promover um melhoramento na

percepg¢ao da confianga.

[...] “Sempre insisti que as pessoas precisavam enxergar beneficios de estar ali, algo
pritico e urgente, para fazer as pessoas pensarem, porque participar da
APRODECANA?” (Respondente O)

Nesse sentido, identificar o pressuposto comportamental do oportunismo € de suma
importancia a partir do momento em que ele possibilita o surgimento de problemas de
adaptagcdes decorrentes da incompletude dos contratos. Ou seja, a racionalidade limitada
implica em contratos incompletos e, consequentemente, em renegociacdes futuras, e um
agente oportunista pode se aproveitar dessa situacdo agindo em interesse proprio, impondo
perdas aos outros agentes envolvidos na transa¢do (FARINA, AZEVEDO e SAES, 1997).

Conclui-se entdo, que o oportunismo se manifesta na forma semi-forte no grupo
Alambiques Gatchos, onde de maneira geral, os agentes agem em interesse proprio, sem no
entanto, lesar a outra parte. Assim, a criagdo de mecanismos que aumentassem e
fortalecessem a confianca entre os agentes envolvidos com o grupo, reduziria as acdes
oportunisticas, gerando como consequéncia a redu¢do dos custos de transacdo. Deve-se
ressaltar, porém que, a criacdo desses mecanismos gera custos ex-ante mesmo objetivando
reduzi-los ex-post.

Assim, até o presente momento foram analisados 0s pressupostos comportamentais
que formam o primeiro grupo descrito por Zylbersztajn (1995) que compde os fatores
condicionantes das formas eficientes de governanga. Na proxima se¢ao, iniciard a andlise das
caracteristicas das transagdes, que compde o segundo grupo de fatores abordados no Esquema
de Inducdo das Formas de Governanca. O primeiro elemento tedrico a ser descrito é a

Especificidade dos ativos.
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4.5 ESPECIFICIDADE DOS ATIVOS NA VISAO DOS ALAMBIQUES

A especificidade dos ativos representa o mais importante indutor da forma de
governanca, uma vez que ativos mais especificos estdo associados a formas de dependéncia
bilateral que ird implicar na estruturacdo de formas organizacionais apropriadas
(ZYLBERSZTAIJN, 1995). Segundo o autor, esta varidvel implica na existéncia de custos
associados a impossibilidade de utilizacdo alternativa de determinado ativo. Devido a esta
caracteristica é que se tornou importante conhecer os ativos necessarios a producdo de
cachaca artesanal e quais os investimentos feitos para que essa producdo se efetivasse de
maneira formal no estado.

Quando questionados sobre quais foram os investimentos necessdrios para se
formalizar, todos os entrevistados, socios e ex-sécios, afirmaram que foi necessaria toda uma
readaptacdo que implicou em altos custos. Segundo os respondentes mais antigos, antes das
atividades da APRODECANA no sentido de informar e conscientizar sobre a formalizagdo,
os produtores ndo faziam idéia do que seria necessdrio adaptar nas fébricas, pois, como
demonstrou as secdes anteriores, a maioria ja produzia cachaga antes, sem as técnicas exigidas
por lei. Mesmo os alambiques que comegaram a produgdo a partir de uma perspectiva de um
setor lucrativo, precisaram iniciar as atividades investindo altos valores.

Os maiores investimentos ocorreram principalmente em infraestrutura, pois o layout
do alambique deve seguir regras impostas com o intuito de atender critérios técnicos,
estéticos, econdmicos, de circulagdo, de fluxo de processos e de higienizacdo. Portanto,
envolveram projetos ambientais para obtencdo de licengas e alvards de funcionamento
focando a questao de sanidade e higiene, equipamentos especificos para a moagem, filtragem,
destilacdo, envasamento e armazenamento e registros dos produtos com base em andlises
quimicas frequentes. A contratagdo de escritério contdbil também € um investimento
necessario aos alambiques, uma vez que a prestacdo de contas para fins de comprovacgdo de

rastreabilidade e tributac@o é imprescindivel.

[...] “Tenho tudo dentro das normas, desde o projeto ambiental, as licencas - s6 a
FEPAM exige trés — até os registros dos produtos. Ao longo do tempo ja gastei em
torno de 80 mil reais, isso economizando, comprando alguns equipamentos usados e
trabalhando na obra junto com os pedreiros.” (Respondente D)

[...] “Tive que mudar muita coisa nos dltimos cinco anos, coloquei tudo novo e
aumentei a fébrica. Posso dizer que ja foi mais ou menos 1 milhdo desde a
formalizacdo.” (Respondente C)
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[...] “Para atender as exigéncias tive que construir desde a estrutura fisica e comprar
os equipamentos que sdo solicitados. O gasto desde 2004 ja atingiu uns 400 mil
reais.” (Respondente A)

Apés os investimentos iniciais, os respondentes contabilizam os custos frequentes,
como por exemplo, a manutencdo da limpeza do alambique, que implica em gastos com dgua
e luz, o pagamento a associagdo dos quimicos, a propria APRODECANA, rétulos,
embalagens, lacres, entre outros. Esses fatores sdo essenciais ao desenvolvimento das
atividades do alambique e necessitam estar adequadamente em ordem, pois, caso a
fiscalizacdo apareca, todos os detalhes serdo levados em consideracdo, desde a limpeza do
ambiente até a legitimidade dos lacres.

Outro apontamento feito pelos entrevistados, que também implica em custos, € a
questdo de treinamento de pessoal para as fungdes operacionais do alambique e para o
autoconhecimento. Como demonstrado na parte 1 do questiondrio, a maioria das empresas
trabalha com mado de obra tempordria, acarretando dificuldades de encontrar pessoal apto a
cumprir as tarefas, pois os alambiques também necessitam seguir normas de seguranca do
trabalho. Também, como serd descrito na sequéncia desta secdo, os proprios entrevistados, em
sua maioria, investem em aprimoramento pessoal em relagdo a producdo e a gestdo do
alambique.

Esse resultado demonstra a alta especificidade fisica, que, no caso da cachaca
artesanal, manifesta-se nos atributos exigidos para que o produto esteja enquadrado nos
padrdes estabelecidos pela lei federal no que diz respeito ao grau alcodlico, componentes
quimicos, acucares, fermentadores entre outros. Também se evidencia a especificidade
humana, que se refere aos investimentos realizados em recursos humanos em nivel
operacional e em nivel gerencial dos entrevistados, jA que os empresdrios precisaram de
adaptacdo burocratica também. A especificidade de ativos dedicados a produgdo também se
revela alta no caso dos alambiques, pois exige-se estrutura e equipamentos minimos para a
fabricacdo da cachaca artesanal.

As Tabelas 15 e 16 apresentam os resultados dos questionamentos feitos aos
alambiques e explicitam alguns pontos relevantes sobre a especificidade de ativos do setor, e
que complementam o questionamento anterior.

Quando questionados sobre as dificuldades de encontrar fornecedores dos
equipamentos necessdrios as adequagdes, 11 sOcios garantiram que “Nao” e neste ponto,
segundo eles, a APRODECANA ajudou muito, dando dicas e sugestdes de onde encontra-los.

Um respondente afirma que “Sim”, que teve dificuldades de encontrar fornecedores com
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precos e condi¢cdes de pagamentos consideradas boas por ele. Da mesma forma ocorreu com
0s ex-socios, onde trés afirmaram que ndo tiveram problemas em encontrar fornecedores e
apenas um afirmou o contrario, mas justificou que isto ocorreu devido a participacao desde o

inicio das atividades da associacdo e do grupo, quando ainda se buscava esse tipo de

informacao.
Tabela 15 — Dificuldades de encontrar fornecedores
Respondentes Sim Nao
Socios 1 11
Ex-s6cios 1 3

Fonte: Dados da pesquisa.

Sobre a questdo se a localizagdo do alambique dificulta a venda dos produtos, nove
socios afirmam que isso ndo influencia de maneira significativa, pois estdo perto da Grande
Porto Alegre e conseguem explorar a questao do turismo rural, o que facilita também o acesso
a clientes maiores. Porém, os custos existem, pois precisam investir mais em imagem, em

feiras e network para que as pessoas conhegam seus produtos e facam a visita no alambique.

Tabela 16 - Dificuldades de comercializacao devido a localizacido do alambique

Respondentes Sim Niao
Sécios 3 9
Ex-sécios 2 2

Fonte: Dados da pesquisa.

No entanto, trés dos entrevistados garantem que a localiza¢do do alambique é um fator
complicador em vérios sentidos, implicando em custos altos de locomog¢ao e de comunicagao,
como participar das reunides, realizarem o pds-venda e principalmente para prospectar e

efetuar vendas muitas vezes iniciadas em feiras e eventos.

[...] “O acesso é ruim, estrada de chdo. Longe dos clientes e sem visibilidade. O
ideal seria trazer a fabrica para mais perto da cidade, pelo menos, ou alugar um lugar
s para visitagdes, mas tudo implica em custos muito altos.” (Respondente A)

Entre os ex-sécios, dois alambiques afirmam que a localizagdo nao é um fator que
dificulta as vendas, pois assim como os nove sdcios, situam-se na regiado metropolitana de
Porto Alegre, porém, os outros dois estdo longe e fora de uma rota turistica.

Sabendo dessa dificuldade, os empresarios necessitam buscar alternativas comerciais
para seus produtos e marcas. Sendo assim, foram arguidos sobre quais sdo os diferenciais
competitivos da cachaca produzida por eles. Leva-se em consideragdo que cada alambique
possui no minimo duas marcas e, que cada uma delas trabalha com a cachaca branca e a

envelhecida, direcionando produtos para um determinado publico alvo, com precos e
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estratégias individualizadas. Porém, de uma forma geral, todos os entrevistados classificaram
alguns pontos que merecem destaque, como a certificacdo de rastreabilidade, a qualidade,
embalagem e apresentagdo, design, preco e pds-venda.

Desta forma, percebe-se que os alambiques possuem uma especificidade de
localizagdo, onde se identificou que, para alguns alambiques, o local da sua estrutura torna-se
um fator complicador devido a distancia e dificuldade de acesso por parte dos clientes,
implicando também no préprio deslocamento. Também possuem uma especificidade de
marca, que esté relacionada a reputacio que o grupo Alambiques Gatchos acredita que possui
e que pretende manter no mercado, onde uma falha de algum integrante prejudicaria todos os
demais e o trabalho realizado até hoje.

Tornou-se interessante perguntar sobre que a¢des o grupo poderia implementar para
uma maior garantia de comercializacdo dos produtos. Os entrevistados foram orientados a
classificar trés acdes e relaciond-las em ordem de importancia.

Dos 12 sécios entrevistados, apenas um afirmou que ndo possuia sugestdes para dar,
sendo assim, em primeiro lugar foram citadas pelos demais, cinco a¢des possiveis de serem
realizadas no grupo e que, na visdo deles poderd facilitar a comercializacdo dos produtos,

tanto no contexto do estado, quanto no pais e também no exterior.

Tabela 17 - A¢des que podem ser realizadas pelo grupo na visao dos sécios da
APRODECANA/Alambiques Gaichos

Acoes Respondentes
Constituir uma Marca coletiva (indicag¢do geografica) 6
Constituir uma cooperativa 2
Vendas conjuntas 2
Buscar parceiros fora do estado 1

Fonte: Dados da pesquisa.

A exemplo da cadeia do vinho no estado do Rio Grande do Sul, mais precisamente o
Vale dos Vinhedos, seis integrantes do grupo acreditam que transformar o selo que eles ja
possuem (Figura 4, pdgina 50) em uma marca coletiva, sirva como uma indicacdo geogréfica
que atestaria a qualidade e a proveniéncia da bebida. Essa marca serviria de respaldo aos
alambiques que representam o Estado em outros lugares, inibindo assim, a venda de produtos
considerados ruins e de baixa qualidade que pudessem prejudicar a imagem dos demais que
cumprem todas as exigéncias feitas ao setor. Porém, segundo os respondentes, isto implicaria
em investimentos altos em propaganda na marca coletiva, fazendo com que as empresas nao

foquem tanto nas marcas individuais, o que ndo agrada a todos.
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Da mesma forma, dois respondentes consideram que a constituicdo de uma
cooperativa seria a melhor op¢do neste momento para o grupo. Essa iniciativa seria o primeiro
passo antes de constituir a marca coletiva, pois na 6tica deles, estar somente em associagao
ndo resolve o problema de comercializacdo dos alambiques e a cooperativa, com um blend
dos produtos e uma marca coletiva seria o carro chefe do grupo, que atestaria a qualidade da
cachaca gadcha tanto no Brasil quanto no exterior. Neste caso, as marcas individuais se
aproveitariam dessa imagem.

Para outros dois entrevistados, uma saida seria a venda conjunta sem necessariamente
constituir um produto Unico com uma marca Unica, ou seja, contratar vendedores que
oferecam os produtos de todos de forma igualitaria, o que para muitos ndo funciona, devido a
tendéncia de oferecer mais uns do que outros. E para um alambique, a busca por parceiros
fora do estado seria uma opcdo que auxiliaria nas vendas, ou seja, buscar confrarias,
restaurantes e organizadores de eventos em outros lugares. Nas outras coloca¢des foram
citadas algumas outras a¢cdes como: continuar pleiteando que se baixem os impostos, trabalhar
de forma mais efetiva o marketing do grupo e fazer degustacdes orientadas pelo estado a fim
de mudar a imagem da cachaga, focando uma mudanca cultural.

Para os ex-sdcios, as vendas conjuntas foram acdes que o grupo desenvolveu enquanto
faziam parte, porém foram tentativas frustradas, onde novamente prevaleceu o interesse de
alguns poucos alambiques. Na percep¢ao do unico que ainda estd em atividade, a acdo que o
grupo poderia desenvolver para garantir uma maior comercializagdo seria a constituicao de
uma cooperativa.

Nesse sentido, eles foram questionados sobre se eles proprios desenvolvem acdes para
melhorar os conhecimentos técnicos (Tabela 18). Nove sdcios afirmaram que “Sim”, pois
precisam estar atualizados sobre inovacdes do setor, alternativas de barateamento ou até
mesmo tendéncias de mercado. Participacdo de cursos de degustacdo e gestdo sdo exemplos
dessas agdes. Até mesmo, um dos respondentes afirma que contratou individualmente uma
consultoria técnica de Minas Gerais, pois este estado € considerado uma referéncia no setor de
cachaca no pais. Os trés que afirmaram que ndo buscam esse aprimoramento garantem que a
troca de informacdes no grupo tem sido o suficiente até 0 momento.

Entre os ex-socios, trés afirmam que sempre buscaram aprimoramento técnico por
meio de participacOes em cursos envolvendo dias de campo, préticas de fabricagdo oferecidos
pela EMATER e de gestdo como, por exemplo, o Empretec. O alambique ex-socio que ainda

estd em atividade afirma que ainda participa de cursos da FIERGS, projeto exportadores,
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melhorias da marca, focando a parte comercial mesmo. Neste ponto se confirma a

especificidade de ativos humanos, como fora descrito anteriormente.

Tabela 18 — Desenvolvimento de acées no sentido de melhorar os conhecimentos técnicos

Respondentes Sim Nao
Socios 9 3
Ex-socios 4 -

Fonte: Dados da pesquisa.

A especificidade € a caracteristica de um ativo que expressa a magnitude de seu valor
que € dependente da continuidade da transagdo a qual ele € especifico, ou seja, quanto maior a
especificidade, maiores serdo os riscos e problemas de adaptacdo, gerando maiores custos de
transacao (FARINA, AZEVEDO e SAES, 1997). Assim, partindo dos resultados obtidos
nessa parte do questiondrio, tem-se entdo que a cachaca artesanal € um ativo especifico devido
aos investimentos que foram necessdrios para a implementacdo do alambique, para a
adequacdo da bebida as exigéncias e devido as especificidades do setor como um todo, que
necessitam ser atendidas para que haja continuidade das atividades do mesmo e que implicam
em custos altos em caso de adaptacdes.

Assim, a proxima secdo ird descrever sobre o segundo elemento tedrico condicionante
das formas de governanga que faz parte do grupo das caracteristicas das transagdes: a

frequéncia.
4.6 FREQUENCIA NA VISAO DOS ALAMBIQUES

A frequéncia estd relacionada com a recorréncia e/ou regularidade de uma transacao.
A repeticdo de uma mesma espécie de transacdo € um dos elementos relevantes para a escolha
da estrutura de governanca adequada a essa transacdo. Segundo Zylbersztajn (1995) a
frequéncia das transagdes € uma importante varidvel exdgena determinante do modo de
governanca eficiente. Para transagdes com elevado grau de recorréncia existe maior
possibilidade de retorno a investimentos associados a estruturas com altos niveis de
especificidade de ativos, ja para transagdes ocasionais com baixo grau de especificidade nos
ativos envolvidos o mercado € suficiente para prover os incentivos necessdrios para a
efetivacdo da transagao.

No caso da cadeia da cachaca no estado do Rio Grande do Sul, tem-se que essa
frequéncia ndo ocorre como deveria, ja que os ativos do setor sdo altos. Quando questionados

sobre a frequéncia das transagdes entre as empresas participantes do grupo, sete sécios
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afirmaram que elas ocorrem esporadicamente entre algumas empresas e somente em alguns

aspectos.

[...] “Eu compro dgua ionizada de um alambique parceiro, por exemplo. Com outros,
faco compras coletivas de garrafas e copinhos para degustacdo.” (Respondente D)

Porém, cinco afirmam que nio tém participado de nenhuma transacdo com os outros

alambiques, porém ja houve tentativas.

[...] “J4 tentamos, principalmente quando fomos sondados para exportacdo que
necessitaria de uma grande escala. Sempre se busca parcerias primeiramente dentro
do grupo.” (Respondente C)

Entre os ex-sdcios, trés empresas afirmam que as transacdes entre elas ocorriam de
forma frequente, principalmente no que a tange compras conjuntas ou empréstimo de lacres,
por exemplo, enquanto uma afirma que até tentou buscar produg¢do em escala com outro
alambique associado, quando foi sondado para exportagdo, porém, a negociacdo fora do pais
ndo se concretizou.

Sobre as transa¢des com o mercado, todos os alambiques afirmaram que sdo sazonais
e que dependem muito do préprio mercado, j4 que ndo existem contratos formais para a
comercializacdo que garantam uma venda volumosa e em longo prazo. Segundo os
respondentes, as solicitagdes de pedidos ocorrem de vdarias formas, desde quinzenais até
anuais, dependendo da marca e do publico alvo. Os produtos que possuem valor agregado
mais elevado sdo os que t€m saida menos frequente, ja os de valor agregado mais timido a
saida se da de forma mais frequente. Isto acontece em decorréncia do preco e da imagem do

produto:

[...] “Tenho clientes que me compram cachaca duas vezes por ano. Eles compram,
por exemplo, dez garrafas da melhor cachaga que tenho para dar de presente para
alguém ou para colocar na adega de enfeite e abrir apenas em ocasides especiais.”
(Respondente D)

[...] “Alguns estabelecimentos compram quinzenalmente a minha cachaga. Eles
buscam o produto mais barato que tenho para poder oferecer em caipirinhas ou até
mesmo pura para quem quiser.” (Respondente A)

[...]“Depende muito, elas acontecem quinzenalmente, mensalmente, trimestralmente,

por semestre e até por ano. Nao hd uma regularidade, por isso temos sempre que
estar buscando novos mercados.” (Respondente B)

Esse resultado revela que a frequéncia das transagdes entre as empresas € com O

mercado ndo sdo recorrentes, gerando incertezas e ressaltando a racionalidade limitada.
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Uma dificuldade encontrada pelos entrevistados € a percepcdo que o consumidor tem
em relacio a bebida. Eles afirmam que percebem uma mudanca significativa, porém a

imagem pejorativa que € atribuida a cachaca na mente da populagdo em geral, ainda é forte:

[...] “Atualmente a imagem do produto cachaca ja € bastante disseminada como
destilado nobre. Porém, ainda € insignificante para a necessidade de volume de
vendas das empresas.” (Respondente H)

a u i i
“Ja aconteceu de pessoas se sentirem ofendidas por oferecer cachaca para

5 9

degustagdo. Me perguntaram se eu achava que eles tinham cara de ‘bebum’.
(Respondente D)

Neste sentido, todos, sécios e ex-socios, concordaram que o setor estd passando por
um momento de transi¢do muito forte rumo a mudanga da imagem da cachagca no mercado
consumidor de bebida alcodlica. Mas, t€m a consciéncia de que muito ainda precisa ser feito e
trabalhado para que essa mudanca se efetive, principalmente no Rio Grande do Sul.

Seguindo este raciocinio, os respondentes foram arguidos sobre as agdes que a
APRODECANA poderia implementar para que as transacdes com o mercado e entre o grupo
obtivessem uma maior regularidade. Novamente foi solicitado aos entrevistados que

classificassem trés acdes por ordem de importancia.

Tabela 19 - Acoes da APRDECANA/Alambiques Gatchos para regularidade nas transacoes na visao dos
socios
Acoes Respondentes

Marketing/divulgacio

Nada, pois a associa¢@o ndo tem fim comercial

Constituir uma cooperativa

Divisao do trabalho por equipes

— = =] W O

Sem sugestdo

Fonte: Dados da pesquisa.

Como demonstra a Tabela 19, em primeiro lugar, seis alambiques sécios acreditam
que desenvolver acdes de marketing e de divulgacdo da cachacga gaicha seria uma alternativa
para que as transagdes com o mercado e entre as empresas acontecessem com maior
regularidade. Segundo eles, esse tipo de acao € o que falta para consolidar o setor no mercado
de bebidas alcodlicas no estado e fora dele, j4 que todas as outras etapas (adequagdo,
formalizacdo, qualidade, registros, certificacdes) ja foram cumpridas. Portanto, acdes que
visam orientar e esclarecer o consumidor sobre o que realmente € a cachaca artesanal, suas
propriedades e vantagens, sua diferenca com a cachaga industrial, degustacdes orientadas, site

atualizado e interativo e fortalecer a marca do grupo, foram apontamentos feitos pelos
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entrevistados como principais acdes que a associagdo poderia providenciar. Essa visdo €
compartilhada por trés alambiques ex-socios.

Desta forma, com base nos resultados obtidos acima e relacionando-os com o que fora
visto na se¢do anterior, observa-se que uma maior repeticdo das transacdes poderia
possibilitar, além do aumento de conhecimento entre as empresas € com mercado, a
constru¢do de uma maior reputagdo em torno do produto e da marca Alambiques Gatchos,
gerando um compromisso confidvel entre as partes envolvidas, dando continuidade as
relacoes (FARINA, AZEVEDO e SAES, 1997). Neste caso, como fora identificado a
existéncia de uma assimetria informacional na se¢do 5.1, a mesma poderia ser reduzida por
meio de uma frequéncia mais assidua entre o grupo e o mercado consumidor, onde o uso dos
meios eletronicos disponiveis serviria para formar a reputacdo da marca, fortalecendo-a,
gerando como consequéncia a reducdo dos custos de coleta de informacdo por parte do
mercado e economizando custos de transag¢do para o grupo (KIRMANI; RAO, 2000).

Para trés socios, a associacdo ndo possui um fim comercial, pois é apenas um
mediador, onde quem precisa buscar aumentar e regularizar as transagdes, tanto no mercado
quanto entre as empresas, sdo os proprios associados. Segundo eles, ndo ha nada além do que
ja foi feito que a associacdo possa realizar se ndo houver mais interesse dos alambiques. Entre
as demais acdes que foram citadas por um alambique, estd a criacdo de uma cooperativa € a
divisdo do trabalho por equipes com a defini¢do de fun¢des. Um alambique ndo sugeriu agdo
alguma.

Em segundo e terceiro lugares, foram citadas algumas acdes como: a definicdo de
objetivos comuns entre os alambiques, profissionalizacio da gestdo executiva e visitas
orientadas aos alambiques, como um dos ex-sdcios afirmou.

Também, como dito anteriormente, se verificou a informalidade das transagdes dentro
do grupo e com o mercado. Nao existem contratos assinados que assegurem as relacdes nas
compras conjuntas, € nem com a propria associa¢ao, neste caso o que existe ¢ uma ficha de
adesdo com os dados do alambique. Esse tipo de contrato informal também ocorre nas
transagdes entre os alambiques e o mercado, onde os clientes tiram pedidos e sé compram a
medida que o estoque vai acabando.

Portanto, os fatores identificados nessa parte do questiondrio revelam que a frequéncia
das transacOes entre os alambiques e com o mercado ndo € recorrente, o que contribui para o
aumento das incertezas, ressalta a racionalidade limitada e ndo inibe o comportamento

oportunista para obter ganhos de curto prazo.
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Assim, a proxima secdo ird descrever sobre o terceiro elemento tedrico condicionante
das formas de governanga que faz parte do grupo das caracteristicas das transacdes: a

incerteza.
4.7 INCERTEZA NA VISAO DOS ALAMBIQUES

A incerteza refere-se ao desconhecimento dos agentes de elementos relacionados ao
ambiente econdmico, institucional e comportamental envolvidos em uma transacdo, de forma
que ndo da para calcular o que acontecerd no futuro (ARBAGE, 2004). No tratamento
utilizado por Williamson (1991), a incerteza se associa positivamente com 0s pressupostos
comportamentais da racionalidade limitada e oportunismo, pois, ndo fosse esse aspecto, as
estruturas de governanga seriam capazes de se ajustar as alteragdes no ambiente.

Portanto, nesta parte do questiondrio, buscou-se saber quais as incertezas estao
envolvidas no setor da cachaca artesanal no estado do Rio Grande do Sul e que afetam as
transagcdes do grupo Alambiques Gatchos. Desta forma, os respondentes foram solicitados a
opinar sobre quais, na sua percep¢ao, sdo as incertezas que estdo envolvidas na producio da
bebida. Novamente eles puderam optar por mais de um item, sendo a tabela confeccionada
considerando o total de respostas obtidas.

Assim, como demonstra a Tabela 20, os “Impostos” obtiveram maior apontamento dos
socios como fator gerador de incertezas, obtendo 24% das escolhas. Segundo eles, uma
questdo que causa incerteza no setor € a Substituicdo Tributdria (ST) do Imposto de
Circulacdo de Mercadorias e Servigcos (ICMS), a ICMS/ST. Substituicdo tributdria ¢ um
mecanismo de arrecadagdo de tributos utilizado pelos governos federal e estadual que atribui
ao contribuinte a responsabilidade pelo pagamento do imposto devido pelo seu cliente. Essa
tributacao € recolhida pelo contribuinte e posteriormente repassada ao governo e os valores
das aliquotas variam conforme o tipo de produto, categoria em que se enquadra o contribuinte
(geral ou simples) e também varia entre os Estados.

No Rio Grande do Sul, a partir do Decreto n° 46.137, de 14 de Janeiro de 2009 ¢ da
alteracdo n° 47509/2010, que entrou em vigor em 01 de Outubro de 2010, os produtores de
cachaca devem repassar uma aliquota interna de 17% sobre o produto. Como os alambiques
nao se enquadram mais no Simples Nacional, o repasse do ICMS/ST ao governo ¢ realizado a

partir do momento em que o produto da entrada, ocasionando uma espécie de financiamento

10 http://www.legislacao.sefaz.rs.gov.br/Site/Document.aspx?inpKey=158514
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do tributo devido pelos comerciantes ao governo, ja que 0S mesmos pagam suas compras com
prazos que variam muito, podendo chegar até 60 dias, incorrendo em perdas para os
produtores. Da mesma forma ocorre na relagdo com outros Estados. Como os valores das
aliquotas variam de estado para estado e suas alteracdes estdo sob o controle dos mesmos, 0s
produtores necessitam, quando da venda e eventos fora do Rio Grande do Sul, buscar
informar-se sobre os valores a serem pagos para somente entdo, efetuar as transacoes.

Outro fator que faz referéncia a incerteza decorrente dos impostos relaciona-se com o
que foi exposto na secdo de racionalidade limitada, sobre as informacgdes de “Precos”, onde os
empresarios nao t€ém conhecimento antecipado do valor do tributo que deveré ser atrelado ao
preco de venda das bebidas, necessitando do preenchimento dos documentos solicitados pela
Receita Federal. Nesse sentido, alguns entrevistados afirmam que esse fato também tem
implicado na decis@o de produzir mais cachaca ou nao, pois além do fato da demanda ser
instavel (fazendo com que eles trabalhem com seu estoque), toda vez que € realizada alguma
alterac@o durante o processo produtivo ou no prego final, esse procedimento deve ser seguido

novamente.

Tabela 20 - Percepcio das incertezas envolvidas na producio de cachaca na visio dos sécios da
APRODECANA/Alambiques Gaichos

Incertezas na producio Classificacao
Impostos 24%
Concorréncia 22%
Clima 16%
Maio de obra desqualificada 14%
Outros 11%
Tecnologias 8%
Pragas e doencas 5%

Fonte: Dados da pesquisa.

Outros 22% apontaram que a “Concorréncia” € o principal fator gerador de incertezas
na producdo. Para os respondentes, a cachaca industrial € umas de suas principais
concorrentes justamente pelo fato de que a tributacdo que incide para as grandes empresas
produtoras de cachacga industrial € mais branda que para a producdo de cachaca artesanal. O
processo produtivo dessa bebida, como ja fora citado, € um processo continuo e que foca a
producdo em larga escala, pois seu publico alvo é a grande massa e, portanto, 0s
procedimentos que devem ser seguidos para atribuir o valor da tributacdo no preco final de
venda ndo se altera com frequéncia, dando uma previsibilidade do mesmo. Também, os
estados onde essas indudstrias estao inseridas, oferecem incentivos ao setor reduzindo o valor
do ICSM/ST, por exemplo, pois entendem que o setor é de suma importidncia para a

lucratividade local, ja que possuem uma imagem de tradi¢do na producao de cachaca.
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O “Clima” obteve 16% dos apontamentos dos respondentes como um fator de
incerteza na producio, devido a sua instabilidade. O plantio da cana-de-acucar € realizado em
meados de setembro e exige que o solo seja de boa fertilidade e com capacidade de
armazenamento de dgua, o que requer investimentos em insumos e técnicas adequadas. Desde
sua brotacdo, perfilamento, desenvolvimento vegetativo até atingir seu ponto de maturacdo ou
corte, a planta leva em média um ano, sendo que nesse interim, a muda sofre com as geadas
de inverno e com a estiagem de verdo, prejudicando muitas vezes o desenvolvimento da
mesma.

A “Mao de obra desqualificada” obteve 14% dos apontamentos dos sécios. O corte da
cana € bracal e exige habilidade e conhecimento para que seja efetuado, implicando na
dificuldade de encontrar mao de obra disposta ao trabalho, em decorréncia do que foi
identificado na caracterizacdo dos alambiques: maior parte das fungdes operacionais €
tempordria. A questdo da informalidade é um dos pontos delicados que devem ser tratados
com ateng¢do, pois justamente por ser um trabalho eventual, a forma de remuneracao € por dia
de trabalho e/ou empreitada, e em alguns casos, o trabalhador abandona o servigo devido ao
esfor¢o que a fungao exige ou porque encontrou outra fonte de renda.

Neste caso verifica-se a incerteza dita comportamental, pois hd um desconhecimento
do padrao de comportamento dos parceiros com os quais o alambique realiza suas transacoes
(ARBAGE, 2004).

Em “Outros” foram apontadas trés incertezas: a questdo da informalidade, um caso
especifico de fazendas que plantam cana para um determinado alambique e a falta de
conhecimento do consumidor final em relacao a bebida.

A informalidade para a realidade de alguns alambiques torna-se algo que causa muita
incerteza, pois a regiao do alambique é um potencial comprador da cachaca formal e acaba
comprando as informais devido ao preco e/ou costume de comprar de determinado produtor
conhecido ou vizinho. Para eles a concorréncia se torna desleal a partir do momento em que
os informais ndo incorrem em nenhum dos custos que os formais devem desembolsar.
Alegam também que t€m conhecimento de que a dentincia desses alambiques nao adianta,
pois ha pouca fiscalizacdo por parte do governo, e t€m consciéncia de que essa produgio &,
muitas vezes a complementacdo de renda das familias da regido. Neste caso, os produtores
formais nessas regides “ficam de pés e maos atadas” (Respondente A), sem ter o que fazer

sendo, acabar vendendo uma cachaga mais simples, barata e em embalagens de garrafa pet.



103

Um alambique citou que, por ndo produzir sua propria matéria-prima devido as
condi¢des ruins da sua regido, estimula quinze familias de uma regido préxima a produzirem
cana-de-actcar, porém, encontra dificuldades em manter certo padrao de qualidade do
produto devido as variagdes no decorrer do processo produtivo causados por fatores humanos,
ou seja, nem todos seguem as instrucdes de adubagdo do solo, corte rente ao chdo, entre
outros, o que lhe acarreta em custos altos e incerteza sobre o produto final. O outro
apontamento enfatiza novamente que o desconhecimento das pessoas do que realmente € a
cachaca artesanal e seus diferenciais sao fatores causadores de incerteza.

As “Tecnologias” foram citadas com 8% dos apontamentos dos socios como
incertezas devido a evolucdo e inovacdo constantes, por exemplo, das leveduras destinadas a
fermentacao e os recipientes de armazenagem. O que também tem preocupado os produtores €
a discussao que ressurgiu nesse ano de 2010, onde a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria
(ANVISA), baseada na resolucio RDC 20 - 22 de margo de 2007'" proibe a utilizagdo de
recipientes de cobre na producgdo alimenticia, devido aos danos que esse metal em excesso
causa a saude. Como afirmado na se¢do de Especificidade dos ativos, o setor da cachaca
possui uma alta especificidade de ativos dedicados a producgido, ou seja, todo o equipamento
sO tem a finalidade de produzir cachaga e similares, o que incorreria em custos altissimos para
fazer as mudancas necessdrias caso essa resolucao vigore para os alambiques. Essa proibicao,
se confirmada para a producdo de cachaga, ocasionaria, segundo eles, a faléncia de 11 dos
alambiques socios, pois somente um deles utiliza alambique de inox, os demais utilizam
alambique de cobre.

As “Pragas e doencas” obtiveram somente 5% dos apontamentos dos sdcios, pois
algumas precaugdes contra moléstias resistentes ainda precisam ser tomadas para que a
qualidade da cana seja mantida, ocasionando alguns custos com insumos, porém, € infimo
perante os demais apontamentos realizados.

Entre os ex-sOcios, os apontamentos feitos mantém os impostos em primeiro lugar
com 31%, seguidos do clima com 23%, concorréncia, mao de obra desqualificada e o item
outros com 15% cada (Tabela 37 — APENDICE E), sendo que nesse tltimo foi citado por um
alambique a questdo da fiscalizacdo, que ocorria sem uma data previamente marcada. Os
demais elementos ndo foram escolhidos pelos respondentes como fatores geradores de
incerteza na producdo da cachaca artesanal. Esses apontamentos remetem a ideia de

Zylbersztajn (1995), em que o problema da incerteza aparece sempre que impactos nao

1 http://www.fooddesign.com.br/arquivos/legislacao/RDC%2020-%2022-03-07-%20Material %o20metalico.pdf
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antecipdveis surgem afetando as transacdes. Portanto, esses fatores revelam uma incerteza
priméria no setor, pois se referem as informacgOes relacionadas as alteracdes no ambito
institucional, onde alteragdes ou mesmo modificacdao de leis apresentam influéncia direta ou
indireta na transacao do grupo Alambiques Gatchos.

Assim, quando questionados sobre quais acdes os proprios alambiques tomam para
reduzir essas incertezas, as respostas foram variadas, conforme demonstra a Tabela 21. No
entanto, todas as respostas tiveram um mote em comum: fatores controldveis. Segundo eles,

trabalhar fatores que estdo sob controle € a tunica alternativa que possuem, pois o que

realmente interfere nas suas atividades e transacdes, estd sob a jurisdicdo do governo.

Tabela 21 - A¢des para reduzir incertezas na producio na visiao dos sécios da
APRODECANA/Alambiques Gaichos

Acoes Respondentes
Priorizar a qualidade do produto 4
Qualificar a mao de obra 2
Tecnologia 2
Nenhuma 2
Treinamentos e qualificacdo 1
Pés-venda 1

Fonte: Dados da pesquisa.

Para os socios, a “Priorizacdo da qualidade” do produto foi apontada por quatro dos
respondentes como a principal agdo que os alambiques empregam para reduzir as incertezas.
Eles acreditam que manter o diferencial do produto, agregando mais valor e conquistando
mais clientes pode fazer com que as outras incertezas sejam, pelo menos, amenizadas.

A busca pela “Qualificacdo da mio de obra” para dois dos entrevistados € uma saida
para as incertezas na producio de cachaca, porém, € uma acdo que gera custos de treinamento
e incorre em contratos com salvaguardas maiores. Outros dois apontam que os melhoramentos
em “Tecnologias” poderiam agilizar os processos e que, tentar mecanizar a colheita seria uma
acdo que facilitaria muito a producdo da cachaga, segundo os entrevistados, evitaria
problemas com mao de obra e em um segundo momento, diminuiria custos.

Mesmo com os apontamentos feitos sobre as incertezas na producgdo, dois dos s6cios
afirmam que ndo praticam “Nenhuma” acdo no sentido de melhorar e/ou otimizar tempo,
dinheiro e reduzir suas incertezas. Para eles, o que podem fazer ja estd sendo feito e os outros
fatores nido estao sob controle dos mesmos. Para os outros dois, realizar “Treinamentos e

capacitacoes” ¢ uma forma de se qualificar para enfrentar o mercado de uma forma mais
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profissionalizada e conquistar clientes pela qualidade, imagem e principalmente pds-venda,
focando na fidelizacao dos clientes.

Entre os ex-sécios, o unico que ainda estd em atividade afirma que os impostos nao
estdo sob seu controle, que simplesmente adapta-se a eles, focando sempre no
desenvolvimento da qualidade do seu produto. Da mesma forma ocorre com a cachaca
industrial, pois acredita que essa bebida seja a principal e mais forte concorrente. No que
tange ao clima, ele busca trabalhar com variedades de cana mais adaptadas a realidade de sua
regiao.

Gongalves (2008) afirma que para muitos autores, este € o grande problema das
organizacdes econOmicas: a necessidade de constante adaptacao as alteracdes de toda natureza
que ocorrem no ambiente dos negdcios. Porém, tomar atitudes que visam reduzir as
incertezas, mesmo gerando custos ex-ante, minimizam também a racionalidade limitada e
atitudes oportunistas dos agentes, consequentemente, reduzindo os custos de transacio ex-
post.

Sobre quais as incertezas que envolvem a comercializagdo da cachaga, assim como
ocorreu com as incertezas na producao, os socios novamente foram solicitados a escolher os
itens que, na sua percep¢do, mais influenciam. Como demonstra a Tabela 22, a “Demanda
instavel” foi apontada como o principal fator causador de incertezas na comercializacdo, com
35% das respostas. Assim como fora descrito na se¢do da frequéncia, a demanda ocorre de
forma nao recorrente, variando desde quinzenal até anualmente, fazendo com que o produtor
ndo tenha uma seguranca em relagdo as vendas.

O “Pre¢o”, como descrito na secdo de racionalidade limitada, vem em segundo lugar
nos apontamentos dos sécios, com 19%. Sobre os 15% de “Mao de obra desqualificada” os
entrevistados referem-se neste caso aos vendedores que sdo contratados para efetuar a parte
comercial dos alambiques.

Na percepcao deles, € dificil encontrar pessoas aptas a funcdo, que compreendam o
que € a cachaca, seus diferenciais e que sejam bons vendedores, pois, “geralmente o
representante comercial estd na funcao por falta de op¢ao e acaba mudando de atividade assim
que possivel” (Respondente A). Nesse caso também ndo ha contratos entre os representantes
comercias e os alambiques, geralmente sdo autdnomos que recebem comissao pela quantidade

vendida.
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Tabela 22 - Percepcao dos socios da APRODECANA/Alambiques Gatichos sobre as incertezas envolvidas
na comercializacio

Incertezas na comercializacio Classificacio

Demanda instavel 35%
Preco 19%
Maio de obra desqualificada 15%
Queda no consumo 15%
Inadimpléncia 8%
Outros 8%
Falta de qualidade -

Fonte: Dados da pesquisa.

A “Queda no consumo” também obteve 15% dos apontamentos, devido, na visdo dos
socios, a Lei seca, que diminuiu o consumo de bebidas alcodlicas em geral. A
“Inadimpléncia” obteve 8% dos apontamentos, ji& que alguns clientes custam a efetuar os
pagamentos, ocasionando a situacdo de perdas aos produtores, como fora citado em relagao ao
repasse do ICMS/ST e pelo fato de nao haver um contrato formal estabelecendo penalizacoes.
Outros 8% nao souberam opinar sobre 0 que causa incerteza na sua comercializacao, devido
ao recente inicio das atividades, onde a busca por informacdo de mercado tem sido o foco
principal no momento.

Para os ex-sdcios, as incertezas envolvidas na comercializa¢do da cachaga (Tabela 38
— APENDICE E), da mesma forma como ocorreu na percepcdo dos sécios, a “Demanda
instavel” obteve 31% dos apontamentos. Em segundo lugar os ‘“Precos” obtiveram 23%,
seguidos do item “Outros” com 15%, onde foram citadas a concorréncia desleal e a
substituicdo tributdria. A “Mao de obra desqualificada” e a “Inadimpléncia” obtiveram 8%
dos apontamentos cada um.

Porém, quando questionados sobre quais acdes os alambiques implementam no
sentido de reduzir as incertezas na comercializa¢ao do produto, como demonstra a Tabela 23,
seis sdcios apontam que ndo realizam nenhuma acdo. Todos afirmaram que se baseiam nas
acOes que a associacdo e o grupo realizam coletivamente, como por exemplo, as negociagdes
com o governo sobre a ICMS/ST, feiras e eventos. Esse resultado € contraditério a partir do
momento em que no decorrer desse trabalho constatou-se que todos os alambiques possuem
marcas proprias e estratégias individualizadas, e hd a percep¢do de que alguns nao
compartilham esse tipo de informacdo. Porém, se realmente as empresas ndao buscam a
reducdo das incertezas, a consequéncia seria 0 aumento na limitacdo da racionalidade, que
consequentemente possibilitaria o comportamento oportunista (FARINA, AZEVEDO E
SAES, 1997).
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A “Divulgacdo” foi citada por trés sécios e segundo eles, essa divulgacao € realizada
principalmente por meio de degustacdes orientadas em supermercados, feiras e eventos.
Geralmente os proprietarios dos alambiques sdo os orientadores da promogdo, explicando
todas as caracteristicas e diferenciais da bebida. Segundo eles, é notdria a diferenca das
vendas logo apds as degustagdes, porém, as mesmas decrescem ao longo do tempo. Porém,
essas acOes promocionais sdo isoladas e individuais, sendo necessdria, na visdo dos
respondentes, uma divulgacdo em um ambito maior, que pudesse atingir mais pessoas de uma

forma mais unificada no Estado.

Tabela 23 - A¢des para reduzir incertezas na comercializacio de cachaca na visdo dos sécios da
APRODECANA/Alambiques Gaichos

Acbes Classificacio
Nenhuma 6
Divulgagdo 3
Venda selecionada e pés-venda 2
Busca por novos clientes 1

Fonte: Dados da pesquisa.

A “Venda selecionada e o pds-venda” foram citados por dois alambiques sécios e
referem-se a trabalhar de uma forma mais completa com clientes que realmente sdo o publico
alvo da cachaca artesanal. Para esses respondentes, focar no nicho de mercado especifico
poupa tempo e dinheiro, pois objetivam vender melhor e com mais qualidade. Para um
alambique a “Busca de informagdes” sobre o setor € a forma de reduzir suas incertezas na
comercializa¢do da cachaca.

Entre os alambiques ex-sécios, como afirmado na se¢do 5.1, ainda trabalham com o
seu estoque, portanto, dois deles realizam degustacdes em supermercados para demonstrar o
produto e esclarecer as caracteristicas da cachacga e seus diferenciais, um deles estd vendendo
“uma bebida top em litrdo para tentar se igualar aos concorrentes locais” (Respondente N) e o
outro ndo tem realizado nenhuma acio no sentido de reduzir as incertezas, pois ja encerrou as
atividades do alambique e seu foco ¢é outro.

Desta forma, quando arguidos sobre se hd a¢cdes desenvolvidas pelo grupo Alambiques
Gauchos para reduzir as incertezas, tanto na produ¢do quanto na comercializacdo, 10 sécios
afirmaram que “Sim”, que hé direcionamentos focando esse objetivo. Segundo eles, as trocas
de informacdes e a organizacdo da participacdo em feiras e eventos estaduais, nacionais e
internacionais, foram apontadas como as principais agdes para o grupo desenvolver-se rumo a
otimizacdo da producdo, das vendas, dos contatos e da divulgacdo da cachaca artesanal

gaicha. Acdes no que se refere ao ICMS/ST também foram apontadas, pois ha negociacdes



108

com o governo em andamento em favor do setor no estado. Os dois que afirmam que ndo ha
acoes sendo feitas, alegam que ndo participaram de nenhuma atividade em conjunto que
pudessem garantir que sao acdes que possuem esse foco.

Ja entre as quatro empresas ex-sécias, uma afirmou que nao considera que o grupo
tenha adotado nenhum tipo de medida para reduzir as incertezas, porém os demais acreditam
que atitudes voltadas para a reducdo destas no que tange a producdo foram tomadas pelo
grupo, a partir do momento que todas as informagdes foram disponibilizadas. J4 no que se
refere a comercializacdo, acreditam que as a¢des foram timidas - a oportunidade de participar
de feiras - porém, muito ainda precisaria ter sido feito.

Assim, encontrar mecanismos que minimizem a incerteza de qualquer natureza é,
efetivamente, a forma de diminuir os custos de transacao. Portanto, essa parte do questionario
buscou esclarecer as questdes que geram incerteza no setor da cachaga no estado e que sao
causadoras de custos de transagdo para o grupo Alambiques Gatchos. Percebeu-se que alguns
apontamentos se repetiram e foram analisados no decorrer das sec¢des, evidenciando que a
categoria incerteza ocorre simultaneamente com o oportunismo e com a racionalidade
limitada, na medida em que a incerteza de natureza comportamental estd contida na categoria
oportunismo e a incerteza estratégica se relaciona com a racionalidade (ARBAGE, 2004).

Na proxima se¢do serd analisado entdo o terceiro grupo de fatores condicionantes das
estruturas de governancga, conforme retratou Zylbersztajn (1995) na Figura 2: o Ambiente

institucional.
4.8 AMBIENTE INSTITUCIONAL NA VISAO DOS ALAMBIQUES

O ambiente institucional fornece o quadro de regras formais e informais, que
condiciona o aparecimento e selecdo de formas organizacionais que compordo a estrutura de
governanga, a fim de criar ordem e reduzir incertezas (NORTH, 1991). Portanto, essa parte do
questiondrio objetivou buscar elementos do ambiente institucional que possam estar causando
custos de transacdo bem como elementos relacionados a capacidade de adequagdo do grupo
Alambiques Gatichos a esse ambiente.

Os respondentes foram arguidos sobre se as leis referentes ao setor da cachaca
estariam facilitando as atividades dos alambiques. Conforme a Tabela 24, oito sdcios
afirmaram que “Nao”, pelo contrdrio, acabam penalizando os alambiques formais com
tributacdes altas e fiscalizacdo rigida. Eles tém a percep¢do de que algumas cachacgas

produzidas informalmente possuem boa qualidade, porém consideram injusta a forma como
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eles sdo tratados pelo governo: além de ndo haver tributagdo alguma, ndo ha uma fiscalizagcdo
efetiva e em muitos casos, mesmo com denudncia, ela ndo ocorre.

Também afirmam que a forma como ocorre a definicdo do tributo incluso no preco
final do produto, como fora descrito na secio 5.2, é prejudicial aos negdcios, pois na visao

deles € subjetiva e demorada.

[...] “No inicio, o retorno sobre o valor do tributo levava até 4 meses, hoje em dia a
gente considera que € até rapido, pois temos isso em maos dentro 30 ou 40 dias. Até
14 ndo podemos comercializar a bebida” (Respondente A)

Tabela 24 — Percepcao sobre as leis que regulam o setor
Sécios Ex-socios
Sim Nao Sim Nao

2 8 - 4

Questoes

As leis existentes estdo facilitando as atividades de sua
empresa?
Fonte: Dados da pesquisa.

Como constatado no decorrer da descri¢do do setor (secdo 3.1), existe uma lei que
dispde sobre a padronizagdo, a classificacdo, registro, inspe¢do, produgdo e a fiscaliza¢io das
bebidas, porém no decorrer dos anos, vdrias regulamentacdes, instru¢des e decretos
impuseram alteragdes e adaptagdes, incidindo em custos de produgido e de transagao.

Para dois dos respondentes essas mesmas leis facilitam as atividades dos alambiques,
pois segundo eles, somente por meio da formalizacdo puderam ter acesso ao mercado formal e
participar de feiras e eventos que dao mais visibilidade a empresa. Mas também consideram
que uma fiscalizacdo maior por parte do governo no que se refere aos informais deveria
ocorrer, pois hd muito produto bom, mas em contrapartida hd muito produto ruim sendo
vendido informalmente, ofuscando a qualidade das cachagas artesanais, e sem as minimas
condic¢des sanitdrias.

Para os outros dois alambiques, a percepcdo tem as duas perspectivas, ou seja,
consideram que facilitam e ao mesmo tempo dificultam. Para eles, facilitam no sentido de
possibilitar, por meio da formalizacdo, a participagdo em eventos e feiras nacionais e
internacionais, porém, “dificultam no sentido da pressao existente para quem estd formalizado
e nada para os informais” (Respondente C).

Ja entre os ex-socios, todos afirmaram que as leis ndo facilitaram em nada as
atividades dos alambiques.

Sabendo desse resultado, os respondentes foram questionados sobre se a associa¢ao
e/ou o grupo ou os proprios alambiques desenvolviam ag¢des no sentido de se adequarem a
legislacdo vigente (Tabela 25). Onze respondentes socios afirmaram que “Sim”, onde a busca

por atualizacdo em relacdo as resolucdes e inovagdes do setor, cursos sobre seguranca do
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trabalho, legislacdo ambiental, normas sobre rastreabilidade e certificacdo e também
indicacdes do INMETRO, sdo exemplos de acdes que o grupo e a associacdo efetivam nessa

busca por adequacao.

Tabela 25 — Existéncia de acoes para a adequacio a legislacio

Questies Sécios Ex-socios
Sim Niao Sim Niao
Ha acdes desenvolvidas pela sua empresa e/ou associa¢do
no sentido de adequar o grupo as alteracdes na legislacdo 11 1 4 -
existente?

Fonte: Dados da pesquisa.

Outra acdo que o grupo Alambiques Gatchos tem efetivado na tentativa de adequagao,
€ a negociacdo semestral junto a Receita Estadual em relagdao ao ICMS/ST, onde se estabelece
uma pauta minima (pre¢o minimo) para fins de cdlculo do imposto, que € considerada
aceitdvel, tanto para o grupo quanto para o governo, para ser trabalhado internamente. O
objetivo € tentar se igualar ao Estado de Minas Gerais, pois o grupo entende que diminuindo a
tributacao incentivaria a formalizacao de mais alambiques fortalecendo o setor no estado.

Nesse mesmo sentido, os quatro alambiques que ndo fazem mais parte do grupo
afirmam que existem agdes por parte da APRODECANA visando uma tentativa de adequacao
junto ao governo do Estado. Apenas um s6cio novamente aponta que nenhuma agdo é
desenvolvida no sentido de se adequar a legislacdo além do que ja foi feito quando da
formalizagao.

Quando questionados sobre se existem acdes no sentido de adequacdo ao
comportamento do consumidor, sete sécios afirmam que “Sim”, que todas as a¢cdes tomadas
pelos alambiques e que foram citadas no decorrer do trabalho - qualidade da bebida, marcas
diferenciadas tanto em preco quanto em grau alcodlico e degustacdes orientadas - sdo em
funcdo do consumidor final. A APRODECANA desenvolveu um livro de receitas de drinks e

z

alguns pratos onde a cachaca artesanal € um ingrediente fundamental. Segundo os
respondentes, essa iniciativa € uma alternativa encontrada para informar o mercado
consumidor sobre as opg¢des existentes de se consumir cachaca, devido a imagem pejorativa
que ainda existe sobre beber cachaga pura. Também foi citada uma pesquisa de mercado
realizada no ano de 2009, porém sabe-se que o comportamento do consumidor altera-se
constantemente, o que exigiria novas pesquisas.

Porém, para cinco sécios essa percep¢do ndo confere, pois consideram que o que tem

sido realizado € em funcdo de adequacdes a legislacdo existente e ndo para satisfazer o

consumidor final.
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Tabela 26 — Existéncia de acoes para adequacao ao comportamento do consumidor
Sécios Ex-socios
Sim Nio

estoes . =
Qu Sim Nao

Ha acdes desenvolvidas pela sua empresa e/ou associa¢do
no sentido de adequar o produto as alteragdes no 7 5 3 1
comportamento do consumidor?

Fonte: Dados da pesquisa.

Na percep¢ao dos trés alambiques ex-socios que estdo encerrando as atividades, o que
tem sido feito é adequar o produto considerado nobre em embalagens de garrafa pet e vendé-
los a um preco compativel com a realidade local, j4 que as demais opc¢des ndo foram
suficientes para manté-los competitivos. O tnico alambique ex-sécio em atividade afirma que
trabalha com a qualidade do seu produto e degustacdes, mas que sua inten¢do era ter um mix
de produtos para oferecer para o mercado, porém os custos ndo compensam. Para o alambique
que ja fechou e trabalha com o estoque, nenhuma acao estd sendo desenvolvida.

Em relacdo a adequagdo ao padrao cultural da sociedade, as opinides foram inversas a
questao anterior (Tabela 27). Na visao de nove socios e dois ex-s6cios isso nao ocorre, porém
seriam ac¢Oes de suma importancia para o setor. Como descrito no decorrer da andlise, focar na
constru¢do de uma imagem positiva da cachaga, informando o mercado sobre suas
caracteristicas e diferenciais, divulgando mais a marca Alambique Gatchos por meio dos
meios de comunicacdo disponiveis ao grupo, seriam fundamentais para que a cultura em
relacdo a bebida se modificasse.

Para trés socios e dois ex-socios, todas as acdes que ja estdo sendo desenvolvidas
possuem esse foco, portanto, consideram que o caminho € continuar pleiteando agdes focadas

nas questoes tributarias.

Tabela 27 — Existéncia de acées para a adequacio ao padrio cultural da sociedade

Questdes Sécios Ex-socios
Sim Niao Sim Niao
Ha acdes desenvolvidas pela sua empresa e/ou associacdo
no sentido de adequar o grupo ao padrdo cultural da 3 9 2 2
sociedade?

Fonte: Dados da pesquisa.

Entdo, foi solicitado aos entrevistados que avaliassem a importancia das informacgdes
descritas at¢é o momento nesta secdo para que seu alambique continue produzindo. Os
respondentes deveriam classificd-las entre um para “Insignificante” até cinco para ‘“Muito

importante”.
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Tabela 28 - Importincia da legislacao, comportamento do consumidor e padrao cultural da sociedade

para os socios da APRODECANA/Alambiques Gaiichos

Insignificante <> Muito importante
Informacdes
1 3 4 5
Legislagdo 3% 3% - 29%
Comportamento do consumidor 3% 5% 3% 21%
Padriao cultural da sociedade - 11% 11% 11%
Outro - - - 3%

Fonte: Dados da pesquisa.

Novamente a “Legislacdo” aparece nos apontamentos dos entrevistados como sendo
um fator de suma importancia para seus negdcios. Dos sdcios, 29% afirmam que a tributagdo
e a fiscalizacdo para com os alambiques formais ji estdio em um nivel critico e que se
aumentarem os impostos e exigéncias, muitas empresas irdo fechar as portas.

O “Comportamento do consumidor” foi apontando por 21% dos entrevistados com a
nota 5, devido a importancia que o mesmo possui para os alambiques. As tentativas de fazer
com que os mesmos conhecam a bebida e a experimentem € justamente focando o aumento do
consumo tanto em bares e restaurantes quanto nas gondolas dos supermercados. O objetivo é
transformar os consumidores de bebidas quentes em apreciadores da cachaga artesanal. No
outro extremo, 6% consideraram tanto a Legislacdo quanto o Comportamento do consumidor
como insignificantes para a continuidade dos seus negdcios, pois na sua visdo esses fatores
estdo postos e ndao tem como mudar, tendo o alambique entdo, que seguir como esta.

Na percepg¢do sobre o “Padrio cultural da sociedade”, o resultado confirmou a opinido
expressada na questdo anterior, onde alguns consideram esse fator importante, porém tém a
consciéncia de que hd um longo caminho a ser percorrido até a mudanga de cultura e tradi¢ao,
portanto, ha outros elementos que precisam ser trabalhados antes no sentido de dar
prosseguimento aos negdcios. Apenas 3% afirmaram que para continuar o funcionamento do
alambique, seria necessario fechar um negécio de exportacdo em grande volume que provesse
a sustentacdo financeira e consequentemente trouxesse tranquilidade para focar no cliente do
Estado.

Desta forma, a média ponderada confirma o que fora exposto até o momento nesta
secdo, onde a Legislacdo obteve uma importincia relativa maior em relagdo as demais
informagdes, com uma avaliacdo média de 4,5.

Para os ex-sécios (Tabela 39 — APENDICE E), a legislacio é o elemento avaliado
como o mais importante para o setor, aquele que mais influencia nas transa¢des do grupo.
Segundo eles as disparidades das exigéncias feitas para os formais e informais e a alta

tributacao precisariam mudar muito para que continuassem a produzir, mas t€ém a percep¢ao
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de que isso ndo acontecerd. Neste ponto identifica-se novamente a incerteza primadria referente
as informacdes relacionadas as alteracdes no ambito institucional, onde alteracdes em
determinados padrdes comportamentais dos consumidores ou mesmo modificacdo de leis
apresentam influéncia direta ou indireta na transacao do grupo Alambiques Gatchos.

Finalizando, foi solicitado aos entrevistados que descrevessem o que seria necessario
acontecer no mercado de cachaca para que o mesmo melhorasse. Observou-se que houve
convergéncia nas respostas dos alambiques sécios e ex-sdcios em trés aspectos: precificagao,
ICMS/ST, marketing.

Na questdo tributdria os respondentes afirmam que ndo sdo contra o pagamento de
impostos, mas sugerem que o processo de precificacdo leve em consideracio o teor alcodlico
e ndo o pre¢o final de venda, a exemplo de outros paises. Desta forma, na opinido dos
mesmos, além de agilizar o processo de retorno, o valor do tributo deixaria de ser subjetivo. A
extingdo do ICMS/ST, que tem penalizado ainda mais o setor, seria a acdo considerada ideal
pelos respondentes, porém as negocia¢des de pauta minima com o governo tém auxiliado a
comercializa¢ao do produto.

A percep¢ao de que ha necessidade de modificar a cultura e a imagem pejorativa da
cachaca perante o mercado consumidor, faz com que os respondentes sintam a necessidade de
mais investimentos em marketing. Para eles, a partir desse momento € preciso fortalecer a
marca Alambiques Gauchos por meio dos meios de comunicacao disponiveis ao grupo, como
por exemplo, o site. Porém, caso nao renovem o projeto com o SEBRAE, ndo havera verbas
destinadas para estratégias de marketing, ja que dependem inteiramente de apoio financeiro de
parceiros e projetos com esse foco, pois o grupo ndo tem fundo de reserva.

Alguns alambiques também citaram a questdo da fiscaliza¢do, que na percep¢ao deles
deveria ocorrer de forma mais expressiva em relacdo aos informais e menos “severa” com 0s
formais. Outro fator citado é em relacdo ao apoio do governo no sentido da volta do Simples

Nacional para os alambiques.

[...] “Reduzir a tributagdo j4 ajudaria muito, o consumidor final precisa saber
diferenciar cachaca artesanal da industrial; o governo federal poderia trabalhar mais
o produto que € 100% brasileiro assim como o México trabalha a tequila, visando a
Copa de 2014. Eu, por exemplo, ji estou trabalhando em uma marca nova para essa
época.” (Respondente D)

[...] “Nao sou contra a tributacdo, s6 acho que ela deveria se dar pelo teor alcodlico e
ndo pela quantidade e preco de venda final. Isso faria uma grande diferenca nas
vendas. O RS deveria seguir o exemplo de MG que institucionalizou a cachaca
como produto vital ao estado.” (Respondente A)
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[...] “Tudo o que falamos até agora. A questdo da legislacio ndo vai mudar, o
principal fator que deveria ser trabalhado € a cultura, para o consumidor entender o
produto como algo que vale a pena e pagar mais por ele. Assim, a legislacdo seria o
menor dos problemas, porque terfamos forga para reverter, mas infelizmente ndo
temos representatividade.” (Respondente O)

A influéncia fundamental das instituicdes sobre o desenvolvimento econdmico recai
sobre o seu papel na inducdo das decisdes de investimento, ou seja, essas regras requerem
credibilidade, pois se algo provocar a instabilidade das mesmas, o efeito dessas instituigdes
sobre o comportamento humano € reduzido, podendo aumentar o grau de incerteza no
ambiente econdmico, reduzir o nivel de investimentos, ocasionar transformacdes nas
estruturas de governanga, de mercado e também nas estratégias das empresas, enfim, provocar
uma mudancga nas “regras do jogo” (AZEVEDO, 2000).

Desta forma, percebe-se que hd acdes por parte da associacdo e do grupo para a
adequacdo as leis e normas, evidenciando que hd uma clara explanagdo e percepc¢do das
“regras do jogo”, no entanto, além do sentimento por parte dos alambiques de que estdo sendo
prejudicados, a legislacdo foi identificada como um fator causador de custos de transacdo. Em
relacdo ao comportamento do consumidor, hd custos de transacdo no que se refere a
necessidade de realizagdo de pesquisas de opinido e de mercado, pois na visao do grupo, esse
comportamento se modifica constantemente. Mas hd a¢des por parte da APRODECANA e do
grupo objetivando a adequacdo e minimizacdo desses custos de transacdo, como citado
anteriormente, a realiza¢do de degustacdes e feiras e o lancamento do livro de receitas. Sobre
o padrdo cultural da sociedade, nota-se que hd uma percepcdo de falhas por parte da
associacdo e do grupo, fazendo com que esse elemento seja causador de custos de transagao.
Conforme descrito no decorrer do trabalho, sabe-se que este ¢ um dos gargalos do setor e que
precisa ser trabalhado de uma forma mais enfética pelo grupo.

Assim, essa parte do questiondrio analisou os dados do terceiro grupo que, juntamente
com Os pressupostos comportamentais e caracteristicas das transagdes, irdo identificar os
fatores condicionantes da estrutura de governanca do grupo Alambiques Gatchos.

Finalmente, o proximo capitulo fard as consideragdes finais deste trabalho,
relacionando a teoria descrita por meio do Esquema de Indugdo das Formas de Governanga
exposto por Zylbersztajn (1995) e os resultados obtidos por meio da pesquisa realizada com o

grupo Alambiques Gatchos, assim como, verificar se a pergunta de pesquisa foi respondida.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Com o objetivo de conhecer a estrutura de governanga adotada pelo grupo Alambiques
Gatchos, foi utilizada como base tedrica a Nova Economia Institucional (NEI), para que, por
meio do Esquema de Indugdo das Formas de Governanga proposta por Zylbersztajn (1995)
fosse possivel fazer um delineamento entre os resultados obtidos e o que a teoria preconiza.
Desta forma, como observado no decorrer do trabalho, varios foram os pontos identificados
como influenciadores das transagdes do grupo Alambiques Gatichos, tornando importante
ressaltar os principais resultados em cada um dos fatores condicionantes das formas de
governanga do esquema proposto pelo autor: os pressupostos comportamentais, as
caracteristicas das transacdes e o ambiente institucional.

No que tange a racionalidade limitada do grupo, a pesquisa revelou que as falhas no
compartilhamento de informagdes e a percep¢do de que algumas empresas as possuem de
forma privilegiada, ocasiona uma assimetria informacional, o que intensifica a racionalidade
limitada e aumenta os custos de transacdo. Da mesma forma ocorre na relagdo entre o grupo e
o mercado, onde a sinalizacdo da qualidade do produto ndo estd sendo feita de maneira
adequada para que o consumidor final a reconheca.

Os veiculos de transferéncia de informagdes utilizados pelo grupo e suas falhas sd3o um
dos fatores causadores da assimetria informacional, que acabam ressaltando a racionalidade
limitada e estimulando a troca desses dados fora do ambito organizacional, provocando a
participacdo de apenas alguns alambiques. Porém, fica claro a participacdo da
APRODECANA e o grupo Alambiques Gatchos no que se refere a disponibilizacdo das
informacdes consideradas importantes para o andamento dos negdcios.

Portanto, tem-se que a racionalidade limitada no grupo é semi-forte, onde os
alambiques sdo intencionalmente racionais, mas, devido as limitagdes de natureza cognitiva,
apenas parte do conjunto de conhecimentos e informagdes consegue ser processada
individualmente por eles. No entanto, esse elemento possibilita o surgimento de conflitos e a
potencial emergéncia de condutas oportunistas por parte de alguns integrantes do grupo.

A pesquisa revelou que atualmente a base da relagdo do grupo sdo a confianca e o
tempo de relacionamento, o que evidencia elementos que podem reduzir o oportunismo e,
consequentemente, a incerteza. Contraditoriamente, existe a percep¢ao de conflitos
decorrentes da concorréncia interna, onde alguns alambiques possuem estratégias proprias que

nao revelam aos demais, como por exemplo, de comercializacdo, e de disputas por um
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mercado comum com vantagem em relacdo aos outros, onde informagdes ndo sdo
compartilhadas no grande grupo, mas sim de maneira isolada, principalmente no que diz
respeito as exportacoes.

Conclui-se que o oportunismo se manifesta na forma semi-forte no grupo Alambiques
Gaiuchos, onde de maneira geral, os agentes agem em interesse proprio, sem no entanto, lesar
a outra parte diretamente.

Em relacdo as especificidades dos ativos, dos seis tipos distinguidos por Williamson
(1991), no setor da cachaca artesanal no Estado eles manifestam-se em cinco:

» Especificidade fisica: nos atributos exigidos para que a bebida esteja
enquadrada nos padrdes estabelecidos pela lei federal no que diz respeito ao
grau alcodlico, componentes quimicos, acticares, fermentadores entre outros;

* Especificidade humana: que se refere aos investimentos realizados em recursos
humanos em nivel operacional e em nivel gerencial dos entrevistados, ja que os
empresdrios precisaram de adaptagdo burocrética;

» Especificidade de ativos dedicados a producdo: ocorre devido a uma estrutura
produtiva exigida para a fabricacdo da cachaca artesanal, desde a estrutura e
equipamentos minimos;

» Especificidade de localizacdo: a localizacdo do alambique torna-se um fator
complicador devido a distancia e dificuldade de acesso por parte dos clientes,
implicando também no préprio deslocamento e logistica;

» Especificidade de marca: estd relacionada a reputacdo que o grupo Alambiques
Gatchos acredita possuir e que pretende manter no mercado, onde uma falha
de algum integrante prejudicaria todos os demais.

Assim, tem-se entdo que a cachaca artesanal € um ativo especifico devido aos
investimentos que foram necessarios para a implementacao do alambique, para a adequagao
da bebida as exigéncias e devido as especificidades do setor como um todo, que necessitam
ser atendidas para haja continuidade das atividades do mesmo.

No entanto, a pesquisa revelou que, mesmo com alta especificidade, a frequéncia das
transagcdes do grupo Alambiques Gauchos ndo sdo recorrentes. Entre os alambiques ela sé
ocorre quando da necessidade de algum produto comum aos agentes participantes, como por
exemplo, copos plésticos para a realizacdo das degustacdes, embalagens ou lacres, e ndo
existem contratos formais entre as empresas. Nas transacdes com o mercado, elas se dao de

forma diversificada, variando desde pedidos quinzenais até anuais e também hé inexisténcia
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de contratos formais com salvaguardas. Essa falta de recorréncia na frequéncia ressalta a
racionalidade limitada, o que ndo inibe o comportamento oportunista para obter ganhos de
curto prazo e gera incertezas.

Referindo-se as incertezas que influenciam as transa¢des do grupo, dos trés tipos
tratadas pela teoria, a pesquisa revelou que o grupo possui todas:

* Incerteza primdria: as informagOes relacionadas as alteracdes no ambito
institucional e comportamental dos consumidores influenciam de forma direta
nas transacoes do grupo Alambiques Gatichos;

* Incerteza secunddria: evidenciada pelo desconhecimento gerado pela falta de
comunicacdo adequada entre os integrantes do grupo, como demonstrado da
secdo da racionalidade limitada, de elementos de natureza estratégica
importantes para a realizacao das transagdes;

* Incerteza comportamental: relacionado ao desconhecimento do padrdo de
comportamento dos parceiros com os quais o grupo realiza suas transacodes, no
caso, a pesquisa revelou ser a mao de obra utilizada nas fun¢des operacionais e
comerciais.

A incerteza, segundo Williamson (1991), se associa positivamente com OS
pressupostos comportamentais da racionalidade limitada e oportunismo, pois, ndo fosse esse
aspecto, as estruturas de governanga seriam capazes de se ajustar as alteragdes no ambiente.

Desta forma, a pesquisa revelou que a legislacdo é um fator causador de custos de
transacao devido as constantes adaptacdes que os alambiques devem realizar nos produtos e
nos processos administrativos. Porém, o grupo possui total conhecimento ‘“das regras que
comandam o jogo” e recebem incentivos no sentido de adequacdo e minimizagdo dos
mesmos.

Da mesma forma ocorre com o comportamento do consumidor, que ndo € estitico e
modifica-se constantemente, sendo necessario buscar atualizacdes e adaptagdes de forma
frequente sobre o consumidor final. O padrdo cultural da sociedade também € um causador de
custos de transacdo. A falta de incentivo direcionado ao consumo de cachaca artesanal pura
faz com que ela seja apreciada somente por meio da caipirinha, ou ainda, devido a percepcao
pejorativa da imagem da bebida ela nem seja uma op¢do de consumo. Nesse sentido
observou-se falhas por parte da associacdo e do grupo para que haja uma mudanga de

comportamento e de cultura, focado no fortalecimento da marca Alambiques Gatchos.
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Conforme descrito no decorrer do trabalho, sabe-se que este € um dos gargalos do setor e que
precisa ser trabalhado de uma forma mais enfética pelo grupo.

Tem-se a presenga, portanto, nas transagdes do grupo Alambiques Gatchos, da
racionalidade limitada e do oportunismo semi-forte, de elevada especificidades dos ativos,
frequéncia ndo recorrente e incertezas institucionais e organizacionais, onde o ambiente
institucional (leis, tradicao) exerce influéncia de forma direta nas transacdes. A Figura 7 tem o
objetivo de facilitar a visualiza¢do desses resultados obtidos a partir do Esquema de Inducgao

das Formas de Governanca de Zylbersztajn (1995).

Ambiente Institucional

Influencia direta nas
transagoes
A A
Caracteristicas das v
Transacoes
Forma resultante de
Especificidades dos ativos Contratos governanca
elevada

Inexisténcia de

Situa-se entre o mercado e

A

contratos formais

Frequéncia das transagdes a hierarquia
ndo sdo regulares . . .
Nao possui coordenacio
Incertezas institucionais e sistémica
organizacionais y
Y A
Pressupostos
comportamentais
»  Racionalidade limitada
semi-forte

Oportunismo semi-forte

Figura 7 — Esquema de Induc@o da Forma de Governanca do grupo Alambiques Gaiichos
Fonte: Autora.

Assim, realizando a Anélise Estrutural Discreta Comparada proposta como ferramenta
de andlise desta pesquisa, verifica-se que, a estrutura via mercado seria adotada somente se as
especificidades dos ativos fossem baixas, independentemente da recorréncia das transacdes, €
se ndo houvesse incerteza no ambiente. Elas ocorreriam em um ponto do tempo nado exigindo
a repeticao dessa transacao no futuro. No entanto, a medida que os niveis de especificidade de
ativos crescem, a simples coordenagdo via sistema de precos passa nao ser a forma mais
adequada, uma vez que os custos de monitoramento e gestdo das transagdes aumentam,
abrindo-se, assim, espago para as configuragdes hibridas e/ou hierdrquicas (integracdo

vertical) (WILLIAMSON, 1991).
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J4, se fosse levar em consideracdo a alta especificidades dos ativos existentes, 0 grupo
deveria internalizar as suas atividades, passando a assumir a forma chamada hierarquica.
Nesse caso, o controle seria exercido por apenas uma empresa, aumentando seu poder
impositivo sobre a estrutura do sistema produtivo, tendo como consequéncia um incremento
nos custos burocrdticos envolvidos nos processos. Porém, as demais caracteristicas
identificadas, como por exemplo, a baixa frequéncia das transacgdes, tornaria a ado¢do dessa
estrutura economicamente invidvel.

Desta forma, a estrutura de governanga que o grupo Alambique Gatchos deveria
adotar situa-se entre o mercado e a hierarquia, ou seja, se caracterizaria como uma forma
hibrida. No entanto, o que existe sdo esforcos tentando a redug¢do dos custos de transagdo,
onde as falhas, no que tange a uma coordenagdo sist€émica implementada para o conjunto de
agentes participantes, sao notorias.

O fato de a criagdo do grupo ser uma iniciativa de cima para baixo pode ser um fator
influenciador dessa falta de governanca. Observou-se que ndo hd um sentimento de unido, ja
que, enquanto alguns alambiques conseguem transacionar de forma individual, o grupo fica
em segundo plano. Somente em situacdes onde é necessario que todos estejam empenhados,
como por exemplo, para pleitear verbas, ela se torna representatividade.

Por meio da metodologia utilizada, tem-se que o grupo Alambiques Gauchos necessita
de uma maior coordenacdo dos processos € entre os agentes, pois, devido a alta especificidade
dos ativos e baixa frequéncia das transacdes, a estrutura de controle mais adequada seria a
trilateral, onde a associagdo proveria assisténcia, resolvendo disputas e avaliando o
desempenho dos alambiques. No entanto, a formalizacdo dos contratos neste caso € de suma
importancia, pois teria o intuito de minimizar as incertezas que fazem parte das transacdes do
grupo e prover garantias para as empresas participantes, assim como, incentivar os
comportamentos desejaveis e inibindo os indesejaveis.

A instituicdo da APRODECANA e do grupo Alambiques Gatchos é uma sinalizacao
de que se estd no caminho de uma estrutura de governanca hibrida, mas, para que as
especificidades dos ativos deixem de ser um motivo de incertezas e custos de transacdo, €
preciso que mecanismos de coordenagcdo em nivel estratégico, titico e operacional sejam
implantados de forma sist€émica, ampliando a racionalidade buscada pelo grupo, diminuindo
as acOes oportunisticas identificadas e aumentando a frequéncia das transacdes internas e

externas.
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5.1 SUGESTOES PARA O GRUPO ALAMBIQUES GAUCHOS

Como observado no decorrer do trabalho, o grupo Alambiques Gatchos possui falhas
de coordenacdo, ndo permitindo que uma estrutura de governanca seja instituida da forma
mais adequada a minimizac¢@o dos custos de transacdo. Portanto, levando em consideracao os
fatores que estdo sob o controle dos alambiques, nessa secdo, serdo descritas algumas
sugestdes de mecanismos de coordenacdo que t€m o intuito de auxiliar na busca por melhor
desempenho do grupo.

A pesquisa revelou a falta de planejamento formal do grupo, incorrendo em decisdes
imediatistas e muitas vezes isoladas. Propde-se entdo que, sejam elaborados planejamentos
em niveis estratégicos, taticos e operacionais do grupo Alambiques Gatchos, objetivando que
acoes individualizadas e acdes oportunisticas sejam sanadas.

Primeiramente, propde-se a formatacao e formalizacdo de um planejamento em longo
prazo baseado na previsdo da situacdo geral do ambiente externo e interno, onde se buscara
responder questdes basicas como: por que a organizagdo existe, o que ela faz e como faz. De
acordo com Chiavenato (1999) um planejamento estratégico é um processo organizacional de
adaptagdo por meio da aprovacio, tomada de decisdo e avaliagdo.

Para o grupo Alambiques Gatchos, a criagdo de um estatuto interno serviria para inibir
comportamentos oportunistas e incentivaria os comportamentos desejados, além de explicitar
os objetivos e metas em longo prazo. Nao obstante, a formalizacdo da participacdo dos
alambiques das atividades do grupo, além da ficha de adesdo, é de suma importancia a partir
do momento em que o integrante terd a plena ciéncia de seus deveres e direitos, tanto
internamente quanto externamente. Esse procedimento servird para minimizar algumas
incertezas primdrias e secunddrias relacionadas ao ambiente institucional e ao
desconhecimento de informagdes que interessam a todos. Nesse mesmo sentido, a
constitui¢do da marca coletiva Alambiques Gauchos também seria uma acdo de longo prazo
que poderd aumentar a racionalidade buscada, minimizar o comportamento oportunista e
trabalharia a especificidade de marca, onde se teriam garantias formais em relagao a qualidade
da cachaga produzida pelos sécios da APRODECANA e integrantes do grupo.

Em um segundo momento, a realizacdo de um planejamento tatico € fundamental para
o desenvolvimento das atividades do grupo. Objetivando acdes em médio prazo, faz-se
importante os procedimentos e processos especificos requeridos nos niveis inferiores da

organizacdo, ou seja, sdo acdes que envolvem as dreas de producdo, marketing, financas e de
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pessoal. Desta forma, a realizacdo de algumas acdes envolveria a divisdo de responsabilidades
entre os integrantes do grupo.

Prioriza-se, portanto, um planejamento financeiro, para que o grupo nao seja mais
refém das renovacdes de projetos e a imediata busca por verbas com terceiros, incentivando a
criacdo de um fundo de reserva, minimizando as incertezas relacionadas nesse ambito.
Concomitantemente e baseado nesse primeiro passo, focando um aumento da frequéncia das
transagdes com o mercado, a realizacio de um planejamento que promovam a cachaca
artesanal no Estado e fora dele é considerado primordial. A elaboracdo de um calendario com
os eventos considerados essenciais ao setor, negociacdes com estabelecimentos comerciais
para a realizacdo de degustacdes orientadas, parcerias com restaurantes, cursos focando aos
garcons e acdes em bares e pubs objetivando informar ao consumidor final sobre a bebida, sao
algumas acdes que este planejamento permite concretizar em médio prazo. A confecgao de
um cadastro com dados de clientes e possiveis clientes € uma ferramenta que pode ser
utilizada com o propésito de informar ao consumidor sobre assuntos relacionados ao grupo e
realizar o pds-venda, além de ser uma importante rede de relacionamentos (network) para o
grupo. O site pode ser um importante veiculo para essa estratégia, j4 que os custos sdo
inferiores se comparado com os veiculos de massa. Essa acdo tem o foco de minimizar a
assimetria informacional existente entre o grupo € o mercado consumidor, informando e
visando o fortalecimento da marca Alambiques Gauchos, assim como realizar uma mudanca
cultural do setor no Estado.

Nas relagdes com o mercado, sugere-se que a prospec¢do de clientes e a
conscientizacdo dos atuais sejam baseadas em contratos formais que possuam salvaguardas
ex-ante, principalmente no que se refere as formas de pagamento. Essa acdo visa reduzir a
incerteza e os prejuizos em decorréncia da cobranca do ICMS/ST. Na seara dos contratos, a
formalizacdo € imprescindivel no que tange a mao de obra, tanto operacional quanto
comercial. No ambito operacional, mesmo que sejam contratos temporarios, a formalizagcdo
promoveria garantias de que o contratado ndo abandonaria a fun¢do em detrimento de outra
oportunidade, j4 na comercializacdo, se exerceria um maior controle sobre os representantes.
Essas a¢des serviriam para reduzir a incerteza em nivel comportamental.

Constatou-se por meio da pesquisa que a especificidade de localizagdo € um fator
causador de custos de transacdo, dificultando a participagdo de reunides e de logistica,
portanto, em um ambito operacional, acdes com o intuito de ampliar a racionalidade buscada,

seriam baseadas nas trocas de informacdes de cunho rotineiro, efetuadas por meio de e-mails
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e reunides periddicas realizadas nos proprios alambiques, estimulando as relacdes entre os
participantes do grupo e promovendo uma integracao entre eles.

Enfim, essas sugestdes visam prover mecanismos de coordenacdo para o grupo
Alambiques Gatchos, oportunizando que uma estrutura de governanga seja implantada de
forma adequada, reduzindo custos de transacdo e otimizando o desenvolvimento das

atividades do mesmo.
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APENDICE A - QUESTIONARIO APLICADO AOS SOCIOS

$
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Parte 1 — Identificacao

Cidade de localizag¢do do alambique:

Proprietdrio ou administrador?

Ha quanto tempo existe o alambique? E uma tradicdo da familia?

Quantas pessoas trabalham no alambique?

Destas, quantas sdo da familia?

Das que nao sdo da familia, quais atividades exercem?

O (a) Sr (a) possui outras atividades além do alambique? Quais?

S S N T o e

Quais destas atividades é o principal rendimento da sua familia (%)? Quanto o alambique
representa na sua renda (%)?

9.  Quantos litros o seu alambique produz anualmente? Tem capacidade para produzir mais?
Quantos litros?

10.  Quantas marcas seu alambique possui? Quais os tipos e quantas de cada?

11. Ha quanto tempo o alambique faz parte da APRODECANA? E do Alambiques
Gatchos?

12. Por que o (a) Sr (a) optou por formalizar o seu alambique? H4 quanto tempo ¢é
registrado?

13.  Estar formalizado fez alguma diferenca para o seu negécio? Qual?

Parte 2 — Racionalidade limitada

14. Fazer parte da APRODECANA e do grupo Alambiques Gatchos, auxilia-lhe na busca por
informagdes de mercado?

Sim ( ) Nao ( ) Algumas informagdes ()
15. Na sua percepg¢do, as informacdes chegam da mesma forma a todos os associados?

Sim ( ) Nao ( ) Algumas informagdes ()
16. Qual a importancia dessas informagdes para o seu negécio?

Muito Importantes ( ) Importantes ( ) N3o sdo importantes ()
17.  De que forma essas informacdes chegam até o (a) Sr (a)?

E-mail ( ) Site () Reunides ( ) Revistas ( ) Televisdo ( )

Outros associados ( ) Outros ( )




18.

19.

20.

21.

22.

23.
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Quais tipos de informagdes sdo compartilhadas no grupo e quais as mais importantes para que o

(a) Sr (a) continue produzindo e aumente a produgdo? (1 para insignificante e 5 para mais
importante)?

Informacoées Importancia
1 2 3 4 5
Precos
Quantidades (demanda e oferta)
Qualidade

Novas tecnologias
Estratégicas de comercializacdo

Eventos nacionais e internacionais
Outras ( )

Existe algum tipo de informacio que NAO é compartilhada no grupo e o(a) Sr(a) considera
importante para que continue e aumente a produgdo? (1 para o mais importante)
(1)
(2)
(3)

Como o (a) Sr (a) classifica o compartilhamento de informag¢des no grupo Alambiques
Gatichos? (1 para péssimo e 5 para 6timo)

Desempenho
1 2 3 4 5

Compartilhamento de Informacoes

Alambiques Gatdchos

Justifique:

Quais foram os principais motivos para o alambique ingressar na associacdo € no grupo
Alambiques Gatichos e qual a sua importancia? (1 para insignificante e 5 para mais importante)

Importancia
1 2 3 4 5

Motivos

J4 produzia cachaca artesanal

Instabilidade do mercado

Possibilidade de aumentar o preco de venda

Diversificar os canais de comercializacao

O mercado de cachaca artesanal é promissor

Confianga na associacdo e no grupo

Seguranca
Outra

Quais as principais vantagens que o grupo trouxe para o alambique?

() Aumento no preco de venda da produ¢do () Maior conhecimento do mercado
() Insercdo no mercado () Seguranca ( ) Outra

O grupo trouxe alguma desvantagem para a empresa?

() Sim ( )Nao Se sim, quais?

Parte 3 — Oportunismo

24.

Em que se baseia o relacionamento dentro do grupo Alambiques Gatchos?

( ) Garantias ( ) Confianca ( )Idoneidade ( ) Tempo de relacionamento
() Orientagdo técnica () Outros




25.

26.

27.
28.

29.

Existem conflitos nas relacGes entre as partes envolvidas nas transagdes?
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( ) Sim ( ) Nio Se sim, quais?
Por quais razdes ocorrem?

(1)

(2)

(3)

Como eles sdo resolvidos e por quem?

Como o (a) Sr (a) classifica o desempenho do grupo na criagdo e no desenvolvimento da

confianga entre os agentes participantes? (1 para péssimo e 5 para 6timo)

Confianca

Importancia

3

Alambiques Gatichos

Justifique:

Que agdes o (a) Sr (a) acha que a associagdo poderia implementar visando ampliar e melhorar a

confianga entre os agentes?

(1)

(2)

(3)

Parte 4 — Especificidades dos ativos

30.
31.

32.

33.
34.

35.

Quais investimentos foram necessdrios realizar para se formalizar ?

Teve dificuldades para encontrar fornecedores dos equipamentos necessarios?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

A localizagdo do seu alambique dificulta a comercializagdo dos seus produtos?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Quais sdo os diferenciais competitivos que a sua cachaca possui?

Que acdes o grupo poderia implementar para que se tivesse uma maior garantia de

comercializa¢do do produto?

(1)

(2)

(3)

O seu alambique desenvolve acdes no sentido de melhorar seus conhecimentos técnicos?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Parte 5 — Frequéncia

36.

37.

38.

39.

As negociacdes entre as empresas participantes do grupo Alambiques Gatchos ocorrem com

frequéncia? De que forma?

E com o mercado, com que frequéncia ocorre essas transacdoes? A que o (a) Sr (a) atribui

1sso?

Como o (a) Sr (a) avalia a percep¢do do consumidor final em relagdo a imagem da

cachaca?

Que acdes a associacdo poderia implementar para que se tivesse uma maior regularidade nas

transac¢des no Alambiques Gatchos?

(1)

(2)

(3)
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Parte 6 — Incerteza

40.

41.

42.

43.

44.

Quais as incertezas que estdo envolvidas na produgdo de cachaga artesanal?

( ) Clima ( ) Pragas e doengas ( ) Tecnologias (conhecimento/informacdes)
( ) Impostos () Concorréncia ( ) Mao de obra desqualificada ( ) Outro

Que acdes o(a) Sr(a) toma para reduzir as incertezas no processo produtivo da
cachaca?

Quais as incertezas que estdo envolvidas na realizacdo da comercializa¢do da cachaca artesanal
gatcha?

( ) Demanda instavel () Preco  ( ) Inadimpléncia  ( ) Falta de qualidade do produto
( ) Queda do consumo () Mdo de obra desqualificada () Outro

Que acgdes o(a) Sr(a) toma para reduzir as incertezas na comercializacdo?

Ha medidas adotadas pelo grupo com o objetivo de reduzir a incerteza na producio e na

comercializa¢do do seu produto?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Parte 7 - Ambiente Institucional

45.

46.

47.

48.

49.

50.

As leis existentes estdo facilitando as atividades de sua empresa?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Ha agdes desenvolvidas pela sua empresa e/ou associacdo no sentido de adequar o grupo as
alteracdes na legislacdo existente?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Ha acdes desenvolvidas pela sua empresa e/ou associagdo no sentido de adequar o produto as
altera¢des no comportamento do consumidor?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Ha agdes desenvolvidas pela sua empresa e/ou associacdo no sentido de adequar o grupo ao
padrio cultural da sociedade?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Qual a importancia da legislacdo, do comportamento do consumidor e do padrdo cultural da
sociedade para que o (a) Sr (a), continue produzindo e aumente a producido de cachaga
artesanal? (1 para insignificante e 5 para muito importante)

Importancia
1 2 3 4 5

Item

Legislagcdo

Comportamento do consumidor

Padrdo cultural da sociedade
Outro

Para o (a) Sr (a), o que precisa acontecer para que o mercado de cachaca melhore?




131

APENDICE B - QUESTIONARIO APLICADO AOS EX-SOCIOS

UFRGS UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO GRANDE DO SUL 29 cepan
e PPG - AGRONEGOCIOS - CEPAN KR

Parte 1 — Identificacao

®© N kR WD =

10.
11.

12.
13.

14.

Cidade de localizag@o do alambique:

Proprietdrio ou administrador?

H4 quanto tempo existe o alambique? E uma tradicdo da familia?

Quantas pessoas trabalham no alambique?

Destas, quantas sdo da familia?

Das que ndo sdo da familia, quais atividades exercem?

O (a) Sr (a) possui outras atividades além do alambique? Quais?

Quais destas atividades € o principal rendimento da sua familia (%)? Quanto o alambique
representa na sua renda (%)?

Quantos litros o seu alambique produz anualmente? Tem capacidade para produzir mais?
Quantos litros?

Quantas marcas seu alambique possui? Quais os tipos e quantas de cada?

Por que o (a) Sr (a) optou por formalizar o seu alambique? H4 quanto tempo € registrado?

Estar formalizado fez alguma diferencga para o seu negdcio? Qual?

Hé4 quanto tempo o alambique fez parte da APRODECANA? Quando entrou no grupo
Alambiques Gatichos?

Quais as razdes que o levaram a sair do Grupo Alambiques Gatichos?

Parte 2 — Racionalidade limitada

15.

16.

17.

18.

Fazer parte da APRODECANA e do grupo Alambiques Gatchos, lhe auxiliou na busca por
informagdes de mercado?

Sim () Nao ( ) Algumas informacdes ()
Na sua percepcao, as informacdes chegavam da mesma forma a todos os associados?
Sim ( ) Nao ( ) Algumas informagdes ()
Qual a importincia que essas informagdes forma para o seu negécio?

Muito Importantes ( ) Importantes ( ) N3o sdo importantes ()

De que forma essas informagdes chegavam até o (a) Sr (a)?

E-mail ( ) Site () Reunides ( ) Revistas ( ) Televisdo ( )
Outros associados ( ) Outros ( )
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19.  Quais tipos de informacdes eram compartilhadas no grupo e quais as mais importantes para que
o (a) Sr (a) ? (1 para insignificante e 5 para mais importante)?

Informacoées Importancia
1 2 3 4 5
Precgos
Quantidades (demanda e oferta)
Qualidade

Novas tecnologias

Estratégicas de comercializacdo

Eventos nacionais e internacionais
Outras ( )

20. Existe algum tipo de informagio que NAO era compartilhada no grupo e o (a) Sr (a) considera
que seria importante? (1 para o mais importante)

(1)

(2)

(3)

21.  Como era o compartilhamento de informag¢des quando o (a) Sr (a) participava do grupo? (1 para
péssimo e 5 para 6timo)

Desempenho
1 2 3 4 5

Compartilhamento de Informacdes

Alambiques Gatichos

Justifique:

22.  Quais foram os principais motivos para o alambique ingressar na associagdo e no grupo
Alambiques Gatchos e qual a sua importancia? (1 para insignificante e 5 para mais importante)

Importancia
1 2 3 4 5

Motivos

J4 produzia cachaca artesanal

Instabilidade do mercado

Possibilidade de aumentar o preco de venda

Diversificar os canais de comercializacido

O mercado de cachaca artesanal é promissor

Confianca na associa¢do e no grupo

Seguranca
Outro ( )

23.  Quais as principais vantagens que o grupo trouxe para o alambique?

() Aumento no preco de venda da producdo ( ) Maior conhecimento do mercado
() Insercdo no mercado () Seguranca () Outra

24. O grupo trouxe alguma desvantagem para a empresa?

() Sim ( ) Nao Se sim, quais?

Parte 3 — Oportunismo

25. Em que se baseava o relacionamento dentro do grupo Alambiques Gauchos?

( ) Garantias ( ) Confianca ( ) Idoneidade ( ) Tempo de relacionamento
() Orientagdo técnica () Outros

26. Existiam conflitos nas relagdes entre as partes envolvidas nas transagdes?

( ) Sim ( )Nao Se sim, quais?




217.

28.
29.

30.
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Por quais razdes ocorreram?
(1)
(2)
(3)

Como eles eram resolvidos e por quem?

Como o (a) Sr (a) classifica o desempenho do grupo na criagdo e no desenvolvimento da
confianca entre os agentes participantes? (1 para péssimo e 5 para 6timo)

Importincia
1 2 3 4 5

Confianca

Alambiques Gatichos

Justifique:

Que agdes o (a) Sr (a) acha que a associacdo poderia ter implementado visando ampliar e
melhorar a confianca entre os agentes?

(1)
(2)
(3)

Parte 4 — Especificidades dos ativos

31.
32.

33.

34.
35.

36.

Quais investimentos foram necessérios realizar para se formalizar?

Teve dificuldades para encontrar fornecedores dos equipamentos necessarios?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

A localizag@o do seu alambique dificulta a comercializag¢do dos seus produtos?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Quais sdo os diferenciais competitivos que a sua cachaca possui?

Que acdes o grupo poderia ter implementado para que se tivesse uma maior garantia de
comercializa¢do do produto?

(1)
(2)
(3)

O seu alambique desenvolve a¢des no sentido de melhorar seus conhecimentos técnicos (cursos,
palestras...)?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Parte 5 — Frequéncia

37.

38.

39.

40.

Com que frequéncia ocorriam as negociagdes entre as empresas participantes do grupo
Alambiques Gauchos? De que forma?

Com que frequéncia ocorre essas transacdes com o mercado (quinzenal, mensal) ?A que o (a) Sr
(a) atribui isso?

Como o (a) Sr (a) avalia a percep¢cdo do consumidor final em relagdo a imagem da cachaga?

Que acdes a associacdo poderia ter implementado para que se tivesse uma maior regularidade
nas transacgdes entre o grupo Alambiques Gatchos e o mercado?

(1)
(2)
(3)
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Parte 6 — Incerteza

41.

42.

43.

44.

45.

Quais as incertezas que estdo envolvidas na produgdo de cachaga artesanal?
( ) Clima ( ) Pragas e doengas ( ) Tecnologias (conhecimento/informacdes)
() Impostos ( ) Concorréncia ( ) Mao de obra desqualificada ( ) Outro

Que acdes o Sr(a). toma para reduzir as incertezas no processo produtivo da cachaga?

Quais as incertezas que estdo envolvidas na realizacdo da comercializacdo da Cachaga artesanal
gatcha?

( ) Demanda instavel ( ) Preco () Inadimpléncia () Falta de qualidade do produto
( ) Quedado consumo () Mao de obra desqualificada () Outro

Que agdes o Sr(a). toma para reduzir as incertezas na comercializagdo?

Haviam medidas adotadas pelo grupo com o objetivo de reduzir a incerteza na producdo e na
comercializa¢do do seu produto?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Parte 7 - Ambiente Institucional

46.

47.

48.

49.

50.

51.

As leis existentes estdo facilitando as atividades de sua empresa?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Ha acdes desenvolvidas pela sua empresa no sentido de adequé-la as alteracdes na legislagao
existente?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Ha acdes desenvolvidas pela sua empresa no sentido de adequar o produto as alteragdes no
comportamento do consumidor?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

H4 agdes desenvolvidas pela sua empresa no sentido de adequi-la ao padrdo cultural da
sociedade?

( )Sim ( )Nao Se sim, quais?

Qual a importancia dos itens descritos abaixo para que o (a) Sr (a), continue produzindo e
aumentando a producao de cachaca artesanal? (1 para insignificante e 5 para muito importante)

Importincia
1 2 3 4 5

Item

Legislacao

Comportamento do consumidor

Padrao cultural da sociedade
Outro

Para o (a) Sr (a), o que precisa acontecer para que o mercado de cachaca melhore?
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APENDICE C - TABELAS DA ESTATISTICA DESCRITIVA E CORRELACOES
DOS ALAMBIQUES SOCIOS

Tabela 29 - Estatistica descritiva sobre o tempo de existéncia do alambique, funcionarios, pessoas da
familia que trabalham e participacio na renda familiar dos sécios

Tempo de existéncia do Quantas pessoas Quantas pessoas | Participagdo na renda
alambique (anos) trabalham no alambique sdo da familia familiar (%)

Média 34 7 3 41

Mediana 15 5 2 20
Moda 3 5 2 10
Assimetria 2 1 2 1

Intervalo 139 14 9 100
Minimo 1 2 0 0

Maximo 140 16 9 100
Contagem 12 12 12 12

Fonte: Dados da pesquisa

Tabela 30 — Estatistica descritiva sobre o tempo de associacio, de grupo, producao e capacidade produtiva

dos sécios

Tempo de Tempo no Grupo Litros produzidos Capacidade produtiva
APRODECANA (anos) (anos) anualmente (litros/ano)

Média 6 4 34.310 118.000
Mediana 7 5 30.500 65.000

Moda 1 5 40.000 300.000
Assimetria 0 -2 1 1

Intervalo 10 4 109.000 270.000
Minimo 1 1 1.000 30.000
Maéximo 11 5 110.000 300.000
Contagem 12 12 12 10

Fonte: Dados da pesquisa

Tabela 31 - Correlaciio das variaveis a partir dos dados obtidos das repostas dos socios.

Te.m o 46 Quantas C Litros Capacidade
existéncia pessoas Dessas, Participacdo | Tempo de Tempo no . .
. p produzidos produtiva
Correlacdo do trabalham | quantas sdo na renda Aprodecana Grupo .
. " anualmente (mil
alambique no da familia (%) (anos) (anos) - .
. (em média) litros/ano)
(anos) alambique
Tempo de existéncia
do alambique (anos) 1,000
Quantas pessoas
trabalham no 0,445 1,000
alambique
Desgs, quantas sdo da 0314 0516 1,000
familia
fl;o‘;mpa@ao na renda| o6 0,096 0,507 1,000
Tempo de Aprodecana | ) 5 0,241 0,336 0,284 1,000
(anos)
Tempo — noGrupo | 393 0,267 0,296 0,458 0,801 1,000
(anos)
Liros produzidos - 43 0,791 0,648 0,193 0.496 0,528 1,000
anualmente (em média)
Capacidade produtiva | 35 0,628 0,322 0,113 0,446 0,465 0,862 1,000
(mil litros/ano)

Fonte: Dados da pesquisa
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APENDICE D - TABELAS DA ESTATISTICA DESCRITIVA E CORRELACOES
DOS ALAMBIQUES EX-SOCIOS

Tabela 32 - Estatistica descritiva sobre o tempo de existéncia do alambique, funcionarios, pessoas da
familia que trabalham e participacio na renda familiar dos ex-socios

Tempo de existéncia do Quantas pessoas Quantas pessoas | Participag¢@o na renda
alambique (anos) trabalham no alambique sdo da familia familiar (%)
Média 12 3 1 5
Mediana 12 2 1 5
Assimetria 2 0 0
Intervalo 4 2 10
Minimo 2 0 0
Miximo 16 6 2 10
Contagem 4 4 4 4

Fonte: Dados da pesquisa

Tabela 33 - Estatistica descritiva sobre o tempo de associacao, de grupo, producio e capacidade produtiva

dos ex-socios

Tempo de Tempo no Grupo Litros produzidos Capacidade produtiva
APRODECANA (anos) (anos) anualmente (litros/ano)

Média 8 5 31875 132500
Mediana 9 5 25000 50000
Moda #N/D 5 #N/D 50000
Assimetria -1 -2 2 2

Intervalo 7 1 42500 370000
Minimo 4 4 17500 30000
Miéximo 11 5 60000 400000
Contagem 4 4 4 4

Fonte: Dados da pesquisa

Tabela 34 - Correlacao das variaveis a partir dos dados obtidos das repostas dos ex-socios.

'I.‘Crilp © de Quantas Dessas, S Tempo de Tempo no Litros Cap ac1d_ade
~ existéncia do pessoas " Participacao . produtiva
Correlagdo . quantas sao Aprodecana Grupo produzidos .
alambique | trabalham no o na renda (%) (mil
. da familia (anos) (anos) anualmente | .
(anos) alambique litros/ano)
Tempo de existéncia
do alambique (anos) 1,000
Quantas pessoas
trabalham no -0,679 1,000
alambique
Dessas, _quantas sdo 0416 0.816 1,000
da familia
Participacdo na renda
%) 0,693 0,000 0,000 1,000
Tempo del o731 0,000 -0,139 0,971 1,000
Aprodecana (anos)
Tempono - Grupo | 996 0333 0,000 -0.816 0,906 1,000
(anos)
Litros produzidos
anualmente (em -0,682 0,961 0,628 0,052 0,015 0,406 1,000
média)
Capacidade produtiva [ ¢6¢ 0,999 0,846 0,000 -0,013 0,308 0,945 1,000
(mil litros/ano)

Fonte: Dados da pesquisa
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APENDICE E - TABELAS REFERENTES AS RESPOSTAS DOS EX-SOCIOS

Tabela 35 - Tipos e importéincia das informacoes que eram compartilhadas na visio dos ex-sécios

Inf . Insignificante > Muito importante
nformacoes 1 > 3 n 3
Precos 4% 4% - - -
Quantidades (demanda e oferta) 4% - 4% - -
Qualidade - - - - 13%
Novas tecnologias - - 4% 4% 9%
Estratégias de comercializagdo - 4% - 9% 4%
Eventos nacionais e internacionais - - 4% 13% -
QOutros - 4% - 4% 9%

Fonte: Dados da pesquisa.

Tabela 36 - Importincia dos fatores determinantes para o ingresso na associacio e no grupo na visao dos

ex-s0cios
Insignificante €——>  Muito importante
Motivos
1 2 3 4 5

J4 produzia cachaca - 4% 4% - 8%
Instabilidade do mercado - - 4% 8% -
Possibilidade de aumentar o preco - - 4% 8% -
Diversificar os canais de comercializagio - - 8% 8% -
O mercado da cachaga é promissor - - - 8% 8%
Confian¢a na associac@o e no grupo - - 8% 4% 4%
Seguranca 4% - 4% 4% -
Outro - - - - 4%

Fonte: Dados da pesquisa.

Tabela 37 - Percepcio dos ex-sécios sobre as incertezas envolvidas na producao

Incertezas na producio Respondentes
Impostos 31%
Clima 23%
Concorréncia 15%
Maio de obra desqualificada 15%
Outros 15%
Tecnologias -

Pragas e doencas

Fonte: Dados da pesquisa

Tabela 38 — Percepcio dos ex-socios sobre as incertezas envolvidas na comercializacio

Incertezas na comercializacao Classificacdo
Demanda instdvel 31%
Preco 23%
Outros 15%
Maio de obra desqualificada 8%
Inadimpléncia 8%

Queda no consumo

Falta de qualidade

Fonte: Dados da pesquisa

Tabela 39 - Importéncia da legislacao, comportamento do consumidor e padrao cultural da sociedade

para os ex-socios

- Insignificante > Muito importante
Informacoes
1 2 3 4 5
Legislacdo - - - 7% 21%
Comportamento do consumidor - - 7% 7% 14%
Padrido cultural da sociedade - - 7% 14% 7%
Outro - - - 7% 7%

Fonte: Dados da pesquisa
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ANEXO A - SOLICITACAO DE ENQUADRAMENTO DE BEBIDAS
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