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RESUMO

A estratégia empresarial € um fator relevante dentro do planejamento de qualquer
organizagdo que pretenda angariar sucesso no ramo em que atua. Diversos sao 0s
estudos que proveem ferramentas necessarias ao seu desenvolvimento e
formulagdo, com base na realidade empresarial e comercial do negdcio. Ao se
escolher atuar no comeércio internacional, € necessario que a formulacdo da
estratégia empresarial e seu campo competitivo estejam amplamente baseados
numa visdo de conhecimento do setor e das regras necessarias a comercializacéo
de produtos ou servi¢os. Para isso, esse trabalho procurou identificar as estratégias
desenvolvidas pela empresa Produtos Lucena para atuar no mercado internacional,
direcionando-se mais especificamente ao setor de castanha de caju e seus
subprodutos. Foi realizada uma pesquisa qualitativa com o diretor da empresa,
questionando-se as estratégias utilizadas na comercializacdo dos produtos e a
relacdo comercial internacional. Com a pesquisa foi possivel constatar que a
Produtos Lucena concorre em franca expansdo no mercado nacional e ja exporta
produtos para alguns paises em que possui clientes especificos, e que no atual
momento esta reformulando seus processos para concorrer predominantemente no
comércio internacional da castanha de caju no continente americano.
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THE STRATEGIES OF CASHEW NUT EXPORTATION TO ATTEND THE
INTERNATIONAL DEMAND: An analysis of Produtos Lucena

ABSTRACT

The business strategy is a relevant factor in the planning of any organization that
desires to obtain success in the industry in which it operates. There are several
studies that provide the necessary tools for the development and formulation, based
on the enterprise reality and commercial business. When choosing act in
international trade, it is necessary that the formulation of corporate strategy and its
competitive field are largely based on a vision of industry knowledge and of
necessary rules for the marketing of products or services. For this reason, this study
aimed identify the strategies developed by enterprise Produtos Lucena to act in the
international market, targeting more specifically the cashew industry and its
byproducts. We performed a qualitative research with the company director,
questioning the strategies used in the marketing of the products and international
trade relationship. Through research was established that the Produtos Lucena
competes in a booming domestic market and already exports products to some
countries that have specific customers, and at the current time is reformulating their
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processes to compete predominantly in international trade of cashew nuts in the
American continent.

Keywords: Strategy. Export. Cashew Nuts.

1 INTRODUCAO

O litoral nordestino é tido como centro de origem e dispersdo do cajueiro
comum, sendo a planta difundida pela América do Sul, América Central, Africa e
Asia. A partir de 1985, destacaram-se a India, Brasil, Mocambique, Tanzania e
Quénia como principais produtores de castanhas de caju no mundo. No Brasil, a
concentracdo da producdo de castanhas situa-se nos estados do Piaui, Ceara e Rio

Grande do Norte.

A castanha de caju possui um grande significado para a economia do
nordeste, tendo em vista que 90% da sua producdo é destinada a exportacdo. Os
principais Estados exportadores da améndoa da castanha de caju (ACC) sao, de
maior a menor importancia, o Ceara, o Rio Grande do Norte e o Piaui. No cenario
internacional o Brasil ocupa o 3° lugar no ranking da exportacdo da améndoa da
castanha de caju, ficando atras apenas do Vietna e da india.

As delimitacdes das estratégias organizacionais sao necessarias para
fornecer produtos ou servicos no mercado internacional. Sao elas que irdo orientar o
padrdo e as caracteristicas necessarias ao processo comercial e de exportacédo para
garantir a inser¢cdo em outros paises.

Este trabalho se propde a esbocar uma andlise das estratégias de exportacao
da castanha de caju para atender as demandas do mercado internacional, no
tocante as implicacdes necessarias ao comércio internacional, tendo como base de
pesquisa a empresa Produtos Lucena, atuante no mercado de beneficiamento da
améndoa da castanha de caju. A pesquisa foi realizada através de questionamentos
realizados ao diretor da empresa, que se dispbs a esclarecer pontos a cerca da
atuacdo da empresa no setor, com abstencdo de aprofundamento sobre
informagdes organizacionais mais detalhadas, visando preservar oS preceitos e
planos empresariais.

Com base nas informagOes contidas no decorrer desse estudo, serao
esclarecidas questbes suscitadas sobre a conjuntura econbémica e observancias
necessarias a exportacdo da castanha de caju, baseando-se na anélise das

estratégias de uma empresa regional do segmento, a Produtos Lucena.



Produtos Lucena € uma empresa estabelecida na cidade de Natal/RN, h&
mais de 20 anos atuando no segmento de beneficiamento e vendas de Castanhas
de Caju, frutas cristalizadas e seus derivados. Tem como produto mais atrativo a
castanha de caju torrada, adicionada de diferentes sabores, sendo caramelizada
com leite condensado, gergelim, chocolate e pimenta, bem como possibilidade de
cobertura de chocolate ao leite e chocolate branco.

Atualmente a empresa dispfe de uma linha de produtos bastante
diversificados, entre eles as frutas desidratadas, cereais, graos, queijos desidratados
e 0s produtos regionais, como cachacgas, rapaduras, doces, geleias, entre outros.

Produtos Lucena tem em sua fabrica um rigoroso padrdo de controle de
qualidade, com todas as documentacfes e exigéncias impostas pelos 6rgaos
competentes. Seus produtos vém ganhado destaque no mercado nacional, e como
reconhecimento desse fato, exportando para varios paises, como Portugal,
Espanha, Itdlia e Estados Unidos. Em Natal, os produtos destacam-se na melhor
rede de supermercados da cidade, a rede Nordestéo.

Na delimitacdo da missdo e valores da empresa sdo tomados como base
oferecer ao cliente um servico rapido e eficiente, no que ha de melhor dentro do mix
de produtos da empresa, com visdo de crescimento no segmento de atuacgao, tanto
no comércio nacional, quanto no internacional.

Na formulacdo da estratégia deve-se ocorrer a definicdo, avaliacdo e selecao
de areas de negocio nas quais a organizacao ird concorrer e a énfase que cada area
devera receber. A questdo primordial é a alocacdo de recursos entre as areas de
negécio da organizacdo, segundo os critérios de atratividade e posicdo competitiva
no segmento de atuacao, a delimitacdo dos processos necessarios ao comeércio dos
produtos e servicos, e as estratégias predominantes ao crescimento e a
sobrevivéncia da empresa no ramo escolhido.

Portanto, o objetivo do estudo é analisar as estratégias de exportacdo da
castanha de caju da empresa Produtos Lucena para atender a demanda
internacional. Para atingir esse objetivo, foram definidos os seguintes objetivos
especificos: ldentificar os padrbes da conjuntura econdmica brasileira no ramo da
castanha de caju, caracteristicas regionais, nacionais e internacionais; Levantar as
estratégias utilizadas para alcance dos objetivos organizacionais no mercado
nacional e internacional e; Estabelecer os padrdes estratégicos inerentes ao

planejamento organizacional da empresa.



2 REFERENCIAL TEORICO

Para se dispor de uma maior abrangéncia de informacdes, no decorrer deste
trabalho serd esbocado aspectos referentes as Estratégias Empresariais e a
Economia Brasileira, juntamente com a dinamica da exportacdo da castanha de caju
em ambito internacional, nacional e regional, para se ter a concepg¢ao do que se faz
necessario para uma empresa se garantir de forma equilibrada no mercado nacional

e internacional.

2.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

Em diversos ramos a estratégia € abordada como um plano eficiente para
alcancar aquilo que é almejado. Em outras palavras, € o processo de tracar
caminhos, criar hipoteses, fazer previsdes, estabelecer metas e buscar a maxima
eficiéncia e eficacia.

Estratégia € criar ajuste entre atividades de uma empresa. O sucesso de
uma estratégia depende de fazer bem varias coisas — e ndo apenas
algumas — e da integracdo entre elas. Se ndo houver ajuste entre as

atividades, ndo ha estratégia diferenciada e h& pouca sustentabilidade.
(MINTZBERG et al., 2003, p.39)

Com a internacionalizacdo, as empresas devem estar permanentemente
munidas de estratégias bem fundamentadas, de modo a contornar as dificuldades
organizacionais internas e externas encontradas e concorrerem com maior

competitividade, estabilidade e rentabilidade.

211 Anélise do ambiente

O ambiente organizacional exige monitoramento constante, para a andalise das
oportunidades que surgem, 0s riscos que podem surgir, 0os pontos fortes e os pontos
fracos da organizacdo e da concorréncia. E uma visdo geral de um determinado
segmento e até mesmo em qual mercado ela se insere. Com essa breve definicao,
abre-se um leque de informacgdes que sao necessarias para um bom funcionamento

de uma empresa.

A andlise organizacional é o estudo efetuado pelo administrador de
empresas a respeito das particularidades de seus negdcios, com o intuito de
melhor conhecer seus diversos aspectos, 0s quais podem ser pessoas,
tecnologia utilizada, estrutura fisica construida, processos existentes na
empresa, conhecimentos gerados no servico, enfim, é o conjunto de fatores
que, unidos, oferecem ao administrador uma visdo geral da empresa.
(SERTEK, 2007, P.26)



A necessidade da realizacdo da andlise do ambiente estd ligada a Teoria
Geral dos Sistemas. Segundo Certo et al. (2005), de acordo com a teoria, 0
ambiente organizacional sdo mais do que sistemas fechados, sdo também de
sistemas abertos, na qual recebem influéncia do ambiente onde estdo inseridas,
cabendo aos administradores desenvolver sobre essa influéncias métodos para um
direcdo positiva e que contribua para 0 sucesso da organizacdo. Esse
desenvolvimento varia de organizacao para organizacao.

De acordo com Certo et al. (2005), os ambientes de uma organizacdo se
divide em trés. O primeiro nesse segmento € o ambiente geral, com componentes
econdmicos, sociais, politicos, legais e tecnoldgicos, delimitando-se: o componente
econdmico, definido pelos lucros, taxas, balanco de pagamentos, receita PIB, etc; o
componente social, que define as caracteristicas da sociedade na qual a
organizagdo esta inserida, como o0s costumes, niveis educacionais e etc; o
componente politico, compreendendo elementos relacionados aos governantes,
como criacoes de leis, partidos politicos e etc; o componente legal, que consiste nas
leis vigentes na qual a empresa é obrigada a respeitar; e por ultimo o componente
tecnologico, que se refere a novas tecnologias utilizadas para o aumento da
producao.

O segundo segmento dos ambientes da organizacdo €é 0 ambiente
operacional, composto pelos componentes cliente, concorréncia, mao-de-obra,
fornecedor e internacional, onde: 0 componente cliente reflete a aceitacdo ou
rejeicdo do produto, orientando assim a empresa ao aperfeicoamento ou descarte do
produto; o componente concorréncia, definido como fator-chave no desenvolvimento
estratégico empresarial, em que a organizacdo avalia sua capacidade, seus pontos
positivos e negativos; o componente mao-de-obra, que analisa o nivel de
conhecimento, faixa etaria, valores salariais, e o0s atrativos que a empresa
proporciona; o componente fornecedor, que inclui venda, prazo de entrega,
disponibilidade de matéria prima, qualidade e credibilidade; e o componente
internacional, compreendendo as leis e as praticas politicas a nivel internacional.

O terceiro e Ultimo segmento € o ambiente interno, composto por aspectos
organizacionais, como a habilidade da equipe administrativa, a estrutura, 0s
objetivos, a politica interna, registro dos sucessos e redes de comunicagdo; 0sS
aspectos de marketing, que inclui as estratégias de preco, produto, distribuicdo e de

promocdo; 0s aspectos financeiros, que compreende a lucratividade, liquidez,



atividades e as oportunidades de investimentos; os aspectos de pessoal, que
consiste as relagfes trabalhistas, préaticas de recrutamento, treinamentos, avaliagdo
de desempenho, sistema de incentivos, a rotatividade e o absenteismo; e por ultimo,
ainda dentro da analise do ambiente interno, os aspectos de producéo, que engloba
o layout das instalacGes da fabrica, uso da tecnologia, aquisicdo de matéria-prima,

controle de estoques, uso de subcontratagéo, e pesquisa e desenvolvimento.

2.1.2 Formulacédo da estratégia

Para a formulacdo da estratégia se faz necessario a andlise de questdes
criticas, como 0s propositos e 0s objetivos da empresa, qual a direcdo que a
empresa esta caminhando, o que pode ser feito para atingir os objetivos e que
fatores ambientais a organizacao enfrenta. A analise dos fatores internos e externos
demonstra as oportunidades e riscos que surgem no decorrer da tomada de
decisdes.

Formular estratégias implica determinar cursos de acdo apropriados para
alcancar os objetivos. Isso inclui atividades como analise, planejamento e selecéo de
estratégias que aumentem as chances de a organizacdo atingir as suas metas.
(CERTO, 2005, p.69)

A alta administracdo formula a estratégia para atingir o interesse global da
organizacdo. As estratégias podem ser de concentracdo, onde todo o foco é
canalizado um uma Uunica linha de negdcio; de estabilidade, onde a estratégia
consiste em manter seu segmento de negocio; de crescimento, com integracao
vertical, integracdo horizontal e diversificacdo; e ha também estratégias de reducéo
de despesas, composta pela rotatividade, desinvestimento e liquidacao.

A analise estrutural de forcas competitivas prevé cinco forcas, dentre elas: o
risco de novos concorrentes, o poder de barganha dos fornecedores, o poder de
barganha dos compradores, os riscos de produtos substitutos e a rivalidade entre
concorrentes.

Os critérios para uma boa estratégia devem corresponder ao ambiente
externo, ter uma vantagem competitiva, ser consistente, flexivel, e estar de acordo

com a missao organizacional.



2.1.3 Administracdo estratégica e negocios internacionais

A “administragéo internacional”, segundo Certo et al.(2005), € definida como
atividades afora das fronteiras nacionais, no que diz respeito a missao
organizacional de uma empresa, que passa a administrar negécios em ambito
internacional. Estas atividades podem ser as mais variadas, como vendas,

producéo, exportacéo e etc.

Assim como outros empreendimentos nacionais, 0s negoécios internacionais
estdo submetidos a riscos e oportunidades, como: as oportunidades que
proporcionam ao administrador formas de adquirir ganhos, e melhor interagdo no
mercado internacional com fins de obter beneficios; a diminuicdo de custos de
processos operacionais, comprando matéria prima de mercados estrangeiros que
possuem precos mais baixos e fabricando produtos em paises onde o custo de
producdo é menor; aumento de vendas e lucros, introduzindo produtos em mercados
menos competitivos; e garantia de crescimento continuo, explorando métodos de
publicidade voltados ao ambiente internacional.

Apesar dos beneficios, 0s negocios internacionais também sdo submetidos a
riscos de mercado, tais como: diferencas politicas, culturais e econdmicas,
enfrentando problemas para lidar com uma pluralidade de aspectos como economia
e politica instavel, problemas para se adaptar a cultura local e etc; falta de controle
sob a concorréncia no mercado internacional, ocorrendo problemas para se manter
informado sobre a concorréncia, pela existéncia de barreiras como dificuldade na
coleta de informagdes sobre a concorréncia em mercados internacionais; pluralidade
no sistema monetéario que dificulta a administracdo da empresa devido a, existéncia
de dois ou mais sistemas monetarios, gerando problemas em transferéncia de
produtos, mudanca corrente no valor atribuido a moeda, e diferentes taxas; aumento
significativo do risco politico, que neste aspecto Certo et al. (2005, p. 242) define o
risco politico como: “[...] uma potencial perda de controle sobre a propriedade ou
beneficios de empreendimentos devido a agbes de governos estrangeiros”,
resultando em efeitos negativos nas operacdes da organizagao.

O cenario dos negocios internacionais em sua grande parte € formado por

corporacdes multinacionais.

Uma corporagdo multinacional é uma organizacdo que movimenta
operacdes significativas em mais de um pais. A empresa que investe em
operacgBes internacionais € chamada de empresa matriz; o pais no qual o
investimento é efeito é chamado de pais anfitrido. No entanto, acima de



tudo, a corporacdo multinacional vé a si mesma como um todo e, ao
desenvolver e implementar estratégia, procura faze-lo de modo unificado,
ou seja, incluindo todas as areas de envolvimento internacional (CERTO et
al., 2005, p. 245)

De acordo com Certo et al.(2005), para analisar o ambiente em que uma
multinacional esta inserida, é necessario um olhar critico e abrangente, por se tratar
de uma situacdo de maior complexidade, que envolve analise de componentes
social, econdmico, tecnolégico, legal e politico, retratando componentes
internacionais, como fornecedores, concorrentes, clientela e ambiente de trabalho
operacional e envolvendo todos os componentes importantes do ambiente interno da
empresa.

Nos negdcios internacionais 0s processos béasicos da administracao
estratégica sofrem mudancas em suas dinamicas. As diretrizes organizacionais
devem ser cautelosamente planejadas, devido a existéncia de barreiras impostas
pelo pais anfitrido que podem interferir nas metas organizacionais de propriedade,
emprego, lucro, treinamento e tecnologia.

Para Certo et al.(2005), as estratégias adotadas pela empresa, devem refletir
suas metas organizacionais, porém, o foco das estratégicas sempre sera lidar com a
concorréncia. No ambito internacional as empresas utilizam estratégias como:
investimento direto, estratégia que implica na aquisicdo de ativos em um pais por
uma empresa de outra nacionalidade; acordo de licenciamento, no qual a empresa
vende uma licengca que garante o uso de sua marca por outra empresa; joint
ventures, que conforme Certo et al. (2005, p. 250) “...] € uma parceria entre duas
empresas que desejam investir em negolcios de interesse mutuo”, envolvendo
organizacdes de diferentes nacionalidades; importacdo e exportacdo, adotando
estratégias competitivas, impondo barreiras em seu mercado interno, dificultando a
entrada de empresas estrangeiras, enquanto adentram no mercado da concorréncia.

A implementacéo estratégica internacional é uma atividade complexa, pois
analisa o funcionamento interno e externo da organizacdo para atender as
exigéncias e alcancar a eficacia durante o processo de implementag¢do. Assim, em
seguida pressupfe-se uma avaliacdo estratégica que ira verificar a eficacia da
estratégia escolhida, utilizando métodos predefinidos, como o retorno sobre
investimentos (ROI), para que sejam feitas as devidas mudancas no processo

estratégico.



2.2 BREVE ANALISE DA CONJUNTURA ECONOMICA BRASILIERA

A economia brasileira mostrou sinais significativos de queda no ano de 2013.
Segundo Wilher (2013), a producdo na industria obteve queda de 2% no més de
maio, enquanto houve estabilidade no comércio na pesquisa mensal, nesse mesmo
més, com um singelo avanco de 0,03%. Segundo o IPEA (2013), o crescimento de
0,6% do Produto Interno Bruto (PIB) nos primeiros meses do ano, ficou abaixo das

expectativas.

O crescimento do PIB esteve concentrado no investimento (4,6%), em
contraste com a estabilidade das familias (0,1%), e do consumo do governo que
obteve uma variagédo nula, tendo uma contribuicdo negativa do setor externo com a
reducado das exportacdes, cerca de -6,4%, e crescimento das importacdes (6,3%).

A oferta da industria de transformacéo cresceu, com variacdo de 0,3% em
comparacdo ao semestre anterior. A agropecuéria teve um desempenho positivo,
com alta de 9,7%, o setor de servigo cresceu somente 0,5% e a industria extrativa
mineral sofreu queda de 2,1% (IPEA, 2013). Havendo oscilacdes de valores em
alguns setores.

Com a saida de capitais externos houve uma reducdo na oferta de délar, e
como consequéncia uma desvalorizagdo de mais de 10% sobre a moeda brasileira,
em relacdo a moeda norte-americana. Wilher (2013) ressaltou que a reducdo de
importacdo de commodities da China e menor crescimento mundial gerou déficit na
balanca comercial brasileira no decorrer de 2013, apontando um quadro de
consecutiva desvalorizacdo da taxa de cambio.

De acordo com Instituto de Pesquisa EconGmica Aplicada:

A reducéo do excesso de dolares no mercado pode ter sido um dos fatores
que pressionaram a taxa de cadmbio, mas o fator dominante parece ter sido
a afirmagédo do presidente do Federal Reserve (Fed) deque iniciara, ainda
este ano, a retirada dos estimulos monetarios que tém caracterizado a
atuacdo do banco desde a crise de 2008. Por conta disso, o dolar
apresentou tendéncia de valorizacdo em relacdo a quase todas as moedas
internacionais no periodo recente. As autoridades brasileiras reagiram de
duas formas a pressdo sobre o cdmbio: o Ministério da Fazenda (MF)
eliminou algumas restricdes aos fluxos de capitais — Imposto sobre
Operacdes Financeiras (IOF) sobre aplicacbes de investidores estrangeiros
em renda fixa e sobre operacfes com derivativos cambiais —, e o Banco
Central voltou a atuar na ponta vendedora do mercado de cambio (IPEA,
2013, p. 35).

Nos Primeiros meses de 2013, o cenario econémico mundial ndo apresentou
novidades, mantendo quase equivaléncias ao logo do ano anterior. Ainda relatado

pelo (IPEA, 2013), com a continua evolugdo moderada nas atividades economicas, a
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inflagdo segue em baixa em quase todo o mundo, beneficiada por movimentos
“baixistas” nos precos das commodities, onde a politica monetaria é claramente

expansionista, com taxas de juros reais muito baixas.

2.2.1 O Brasil na exportacao de castanha de caju no ambito internacional

O consumo mundial de Castanha de Caju tem relacdo com a distribuicao de
renda. No Brasil, principalmente no nordeste, o consumo da castanha de caju é
frequente, mas para os paises que importam a castanha esse consumo é limitado,
tido como uma iguaria para degustacdo. A Améndoa de Castanha de Caju (ACC)
possui um valor agregado para atender o gosto do consumidor. Ela é beneficiada de
acordo com o0s critérios do mercado consumidor, como por exemplo: castanha
caramelizada, torrada, caramelizada com gergelim, etc. Tal estratégia é utilizada
para atender com maior abrangéncia as imposi¢cdes de diversos clientes em varios
paises, sendo usualmente mais utlizada a castanha salgada para servir de
acompanhamento em drinks e a castanha in natura para ser usada em produtos de

confeitaria.

Segundo o Banco do Nordeste do Brasil (2009), as exportacdes mundiais de
castanha de caju alcancaram US$ 1,3 bilhdo em 2006, com uma exportacao de 280
mil toneladas. Os maiores exportadores mundiais, em sequencia de exportagao,
foram a India, o Vietna e o Brasil.

No Brasil, os principais Estados produtores de castanha de caju séo, de maior
a menor importancia, o Ceara, o Rio Grande do Norte e o Piaui. Com relacdo aos
dados apresentados pelo Portal Mercado Aberto (2013), a produtividade brasileira
ainda é baixa em relacdo a outros paises como Vietnd, Nigéria e india. Mesmo
assim, pesquisadores nacionais acreditam que ha possibilidade de reversdo dessa
situacdo com a ampliacdo da atividade, com manejo adequado e investimentos em
tecnologia, principalmente na regido Nordeste, onde ha mais de 10 (dez) polos
industriais produtores da castanha de caju.

2.2.2 Rio Grande do Norte na producéo da castanha de caju

No estado do Rio Grande do Norte, o setor da castanha de caju é o segundo
segmento produtivo mais importante do estado. Esse setor esta ligado em uma

cadeia produtiva familiar, inseridas principalmente em cooperativas que fazem o
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fornecimento do produto para empresas que trabalham com o beneficiamento e
exportacdo. Os municipios com énfase na producao da castanha de caju sdo Serra
do Mel, Mossoro e Areia Branca, sendo Serra do Mel o maior produtor do segmento.
Ja as empresas que fazem o beneficiamento para a exportacdo estdo concentradas

na cidade de Mossoro.

Em decorréncia das estiagens, no periodo de 2012 e 2013, houve a
necessidade de importacdo da castanha de caju, na qual foram seguidamente
beneficiadas e encaminhadas para a exportacdo. Segundo o Portal Mercado Aberto
(2013), com a reducéo na producdo da castanha de caju por causa da seca, 0s
Estados do Rio Grande do Norte e Ceara importaram, nos trés primeiros meses do
ano (2013), 19.687 (dezenove mil seiscentos e oitenta e sete) toneladas do produto

in natura dos paises africanos, Gana e Costa do Marfim.

3 METODOLOGIA

O presente estudo analisa informacfes decorrentes do setor exportador da
castanha de caju no Rio Grande do Norte. Para tal, foi utilizada como objeto de
pesquisa a empresa Produtos Lucena, localizada no bairro de Candeléria, na cidade
de Natal.

O estudo qualitativo foi realizado como base de pesquisa, relacionando meios
para uma maior compreensdo dos tramites enfrentados pela empresa exportadora
no segmento de castanha de caju.

O tipo de pesquisa é qualitativa, ja que preocupa-se em analisar e interpretar
fatores mais profundos, descrevendo a complexidade do comportamento humano.
Fornece interpretacdo mais detalhada sobre as investigacbes (LAKATOS;
MARCONI, 2004). Quantos aos fins, a pesquisa € considerada exploratéria, para
uma busca de dados mais precisa. Uma definicdo sobre o que € uma pesquisa
exploratoria e relatada por Gil (1999, p. 43), “as pesquisas exploratérias t€m como
principal finalidade desenvolver, esclarecer e modificar conceitos e ideias, tendo em
vista, a formulagdo de problemas mais precisos ou hipoteses pesquisaveis para
estudos posteriores”.

Para maior abrangéncia de dados, realizou-se um estudo de caso, sendo ele
intrinsicamente ligado a pesquisa qualitativa. O Estudo de Caso refere-se ao

levantamento profundo de determinado caso ou grupo humano sob todos os seus
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aspectos (LAKATOS; MARCONI, 2004). Tomou-se como base a entrevista
semiestruturada. Para uma maior clareza, Lakatos e Marconi (2004) relatam que a
entrevista semiestruturada € quando o entrevistador tem liberdade para o
desenvolvimento de situagcdes em qualquer direcdo que lhe é cabivel, sendo uma
forma mais ampla de explorar o objeto estudado.

Nesse caso, foi aplicado um roteiro de entrevista para analisar a empresa,
contendo 10 (dez) questdes, com vistas a esclarecer a dinamica que a empresa
sofre em decorréncia da internacionalizacdo e o esclarecimento das estratégias que
a empresa utiliza para atender a demanda do mercado internacional. Além disso, foi
desenvolvida uma analise de dados secundarios, para suprir com clareza as

informacdes obtidas.

4 ANALISE DOS DADOS

Para melhor elucidar o campo de atuacdo da organizacdo, sao abordados
dados relacionados a castanha de caju no cenario internacional, nacional e regional,
especificamente no Rio Grande do Norte, com o objetivo de suscitar informacfes em

torno do segmento empresarial.

4.1 DADOS INTERNACIONAIS DO SETOR DE CASTANHA DE CAJU

O consumo mundial de nozes de castanha de caju tem relacdo geografica e
com o padrdao econdmico, ou seja, distribuicdo de renda. A cultura da regido
determina sua principal forma de consumo, como por exemplo, a castanha salgada
que € servida como acompanhamento na degustacdo de bebidas alcodlicas, ou a

doce, utilizada em produtos de confeitaria.

Segundo Pessoa e Leite (2013), o mercado de améndoa de castanha de caju
pode ser dividido em dois segmentos: 0 que exige améndoas inteiras, brancas e
totalmente isentas de manchas ou injurias, com precos mais elevados por suas
especificidades; e outro com menos exigéncias especificas, baseado nos tipos
guebrados e manchados, com precos relativamente mais baixos.

No primeiro a diferenciagcdo constitui como um meio de agregacao do valor e
insercdo no mercado, no segundo € mais acentuado a concorréncia por preco.
Nesse caso, € utilizado como insumo nos produtos de confeitaria e padaria.

Condicionando um mercado de commodity, onde o baixo custo de producdo e
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processamentos sdo fundamentais para a participacdo no mercado (PESSOA,;
LEITE, 2013).

Quanto a producdo em nivel internacional, a india lidera a producdo mundial
de castanha de caju e as transacdes comerciais internas e externas. Conforme o
Embrapa (2013) observa-se que, mesmo sendo o maior produtor mundial de
castanha de caju, com participacdo de 25%, a producédo € insuficiente para atender

0 mercado interno.

Tabela 1 — Top Exportacdes — Castanha de caju sem casca - 2010

Posicéao Pais ((?tgﬁglt;%aacg \(/gltcc))rnilnaizgéc)) Valor em délares (1000 $)
1 Vietna 194.622 5.830 1.134.740
2 india 92.598 6.066 561.740
3 Brasil 42.174 5.443 229.564
4 Holanda 35.097 4.952 173.793
5 Emirados Arabes Unidos 9.389 4.700 44.129
6 Alemanha 4.246 6.505 27.620
7 Republica Unida da Tanzania 30.206 879 26.541
8 Indonésia 7.109 3.176 22.581
9 Bélgica 2.848 6.133 17.467

10 Mocgambique 3.706 4.608 17.079
11 Reino Unido 2.212 7.004 15.492
12 Estados Unidos da América 2.227 5.916 13.176
13 Italia 821 9.116 7.484
14 Cingapura 696 6.833 4.756
15 Grécia 506 6.955 3.519
16 Luxemburgo 411 8.007 3.291

Fonte: FAOSTAT (2013).

Ainda ressaltado pelo Embrapa (2013), a india e o Vietnd, que lideram a
producdo mundial, possuem um mercado importador de ACC (améndoa de castanha
de caju) mais diversificado que o Brasil, pois segundo informac¢des obtidas junto a
empresarios e em publicacdes especializadas como a Revista The Cracker, esses
dois paises exportam cerca de 40% das suas améndoas de castanha de caju para
os Estados Unidos.

Em relagcado a produtos resultantes da producdo da ACC, como por exemplo, 0
pedunculo, as perspectivas sdo otimistas. O suco de caju quando processado a
quente (tradicional) perde grande parte dos seus atributos naturais e exige niveis

elevados de conservantes e estabilizantes. Mas com o advento de novas técnicas de
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processamento, 0 suco processado a frio, mediante modernos procedimentos de
microfiltragcdo (mantendo as caracteristicas naturais do produto) pode estabelecer
um patamar novo para esse tipo de produto, ndo sendo descartada a possibilidade,
futuramente, de fazer parte da matriz internacional de blends de sucos.

Conforme o Embrapa (2013), nesse caso haveria uma grande elevagédo da
demanda por matéria-prima (pedunculo), proporcionando o incremento de novos
cultivos de materiais, com menos indices de presenca de taninos e com elevados
teores de solidos soluveis. Além disso, a obtencdo de xarope (suco concentrado,
mercado de frutose) e a producdo de farinha (p6 do caju) colocam-se ao lado da
producdo de racdo animal como outras possibilidades para valorizacdo e utilizagao
do pedunculo, como forma de reducdo do grande desperdicio e vislumbrando um

maior equilibrio da receita dos produtores.

4.2 A CASTANHA DE CAJU NO AMBITO NACIONAL

A “cajucultura” comercial foi implantada no Nordeste na década de 1970, com
0 apoio da Superintendéncia de Desenvolvimento do Nordeste (SUDENE). O Banco
do Nordeste do Brasil (2009) afirma que foi utilizada, na época, dois mecanismos de
incentivo fiscal: o Fundo de Investimentos Setoriais (Fiset), para reflorestamento com
cajueiros, e o Fundo de Investimentos do Nordeste (Finor), para o desenvolvimento
da industria processadora de castanha. Esses incentivos possibilitaram a introducéo
de aproximadamente 300 mil hectares de cajueiro gigante, e a implantacdo de dez

grandes industrias processadoras nas cidades de Fortaleza, Mossoro¢ e Teresina.

A castanha de caju constitui um segmento de importancia social e econémica
para a regidao do Nordeste do Brasil, sendo a maior produtora da castanha de caju
no pais. Segundo a Fundacao Banco do Brasil (2010), a Améndoa de Castanha de
Caju (ACC) é um produto comercial de grande importancia, pois cerca de 90% de
sua producdo € destinada para o mercado externo, sendo seus principais paises
importadores os Estados Unidos, o Canada e a Holanda.

Os mais notaveis produtores e exportadores de castanha de caju encontram-
se nos Estados de Ceara, Rio Grande do Norte e Piaui. O Estado do Ceara é o
maior exportador do Brasil, seguido pelo Rio Grande do Norte e o Piaui.



Tabela 2 — Exportacdo de améndoa de castanha de caju

Exportacdo de Améndoa de Castanha de Caju (ACC) - NCM: 08013200 —
Castanha de caju, fresca ou seca, sem casca.

Periodo de Janeiro a Junho (2013)

Ceara 54.005.844 8.347.329
Piaui 265.058 40.257

Rio Grande do Norte 14.496.918 2.200.976
Demais Estados 16.727 1.656
Total da exportacdo brasileira de ACC 68.784.547 10.590.218

Fonte: AliceWeb2 (2013)
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Analisando a tabela de exportacdo de ACC do primeiro semestre do ano de

2013, percebe-se que o Ceara lidera o ramo de exportacdo no segmento, cerca de

78,5%. Na sequéncia o Rio Grande do Norte com 21,1%, o Piaui 0,38% e demais

regides 0,02%.

Logo abaixo, é demonstrada uma analise comparativa da exportacdo de ACC

nos anos de 2011, 2012 e 2013, no periodo de janeiro a junho.

Tabela 3 — Exportacdo de ACC: periodo de 2011 a 2013.

fresca ou seca, sem casca.

Exportacdo de Améndoa de Castanha de Caju (ACC) - NCM: 08013200 — Castanha de caju,

Periodo de Janeiro a Junho (2011- 2013)

Ceard 96.700.031 88.305.262 54.005.844
Piaui 322.084 332.093 265.058
Rio Grande do Norte 22.793.913 22.828.599 14.496.918
Demais Estados 12.042 4.757 16.727
Total da exportacéo brasileira 119.828.070 111.470.711 68.784.547

Fonte: AliceWeb2 (2013)

A indicativa tabela mostra que a exportacdo de ACC no primeiro semestre dos

anos de 2011 a 2013 esta em déficit, na Otica da exportagdo brasileira e também nos

estados do Ceara, Rio Grande do Norte e Piaui. Em demais regifes do Brasil houve

um crescimento, comparando-se os anos de 2011 e 2013.

De acordo com Antdnio Lucio Carneiro, presidente do Sindicaju (2013), o

Brasil é o terceiro produtor de castanha de caju “in natura”, e também pela oferta de



16

améndoa de caju, sendo reconhecido pela qualidade de suas améndoas e pela
confiabilidade de seus fornecedores.

Com relacdo aos dados apresentados pelo Portal Mercado Aberto (2013), a
produtividade brasileira ainda é baixa em relacdo a outros paises como Vietna,
Nigéria e india. Mesmo assim, pesquisadores nacionais acreditam que ha
possibilidade de reversdo dessa situagcdo com a ampliacdo da atividade, como o
manejo adequado e investimentos em tecnologia, principalmente na regido do
Nordeste, onde ha mais de 10 (dez) podlos industriais produtores da castanha de
caju.

Os autores Guanziroli, Souza Filho e Junior (2013), relatam que a melhor
tonificacdo da atividade do Nordeste dependerda do envolvimento entre as
instituicbes de pesquisas, assisténcias técnicas, capacitacdo, crédito, além da
determinacao de politicas publicas que valorizem os consumos locais.

Portanto, vé-se a necessidade de um maior apoio do setor publico em
pesquisas referentes a producdo em grande escala, acompanhada de incentivos a
qualidade do produto, por iniciativas de investimento financeiros no setor, em que
haja uma maior dindmica na producdo da castanha de caju, que consequentemente
tornara o produto mais competitivo perante os demais paises produtores e
exportadores.

4.3 O RN E A EXPORTACAO DA CASTANHA DE CAJU

No estado do Rio Grande do Norte, o setor da castanha de caju € o segundo
segmento produtivo mais importante. Este setor esta altamente ligado a geracéo de
empregos e rendas nas areas rurais. Segundo a Central do Investidor (2013), a
cultura da castanha teve um consideravel impulso nas trés ultimas décadas, quando
o mercado interno e externo aqueceu e surgiram agroindustrias de beneficiamento
de castanha distribuidas pelo Estado. E seu ambito de maior concentragdo, abrange
0s municipios de Serra do Mel (maior produtor do RN), Mossor6 e Areia Branca, na

fronteira com o Ceara.

Conforme Araujo e Costa (2009), a safra de castanha de caju do Rio Grande
do Norte, teve uma ligeira recuperacdo em relacdo a safra dos anos anteriores. A
producao totalizou 48.877 toneladas — dados do IBGE. A estimativa para a safra do

ano de 2009/2010, que vai de setembro a janeiro, foi esperada com otimismo em
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termos de crescimento da producdo, pois as condicbes meteoroldgicas estavam
favoraveis a cultura, o que leva o setor a ter boas perspectivas de aumento de
producao.

AvaliacGes preliminares referentes a safra de 2009/2010 mostraram boas
expectativas, indicando uma producao superior a 45.500 toneladas, que representa
6,1% de acréscimo em relacdo a safra anterior. Ja na questdo da &area a ser colhida,
a expectativa de crescimento foi de 1%, representando cerca de 119.000 hectares, e
com expectativas de aumento de produtividade média por quilo em torno de 4,4%,

passando para 380 kg/ha.

Tabela 4 — Castanha de caju: comparativo de area e producao

CASTANHA DE CAJU: COMPARATIVO DE AREA E PRODUGAO
SAFRA 2008/2009 E 2009/2010

Area (hectares) Producdo (toneladas)
ESTADO Var. Var.
X *
2008/09 |2009/10 (%) 2008/09 |2009/10 (%)
RN 117.685| 119.000 1,1 42.877 45.500| 6,1

(*) Estimativa
Fonte: Costa (2013)
Elaboracgéo: IBGE, EMATER, CONAB-RN e setor da cajulcultura.

Dados comparativos com relacdo a producdo de castanha de caju, sao

apresentados na tabela 5.

Tabela 5 — Castanha de caju in natura — Area, Produtividade e Produgao

Safras 2012/2013
Area colhida (Hectares) Produtividade (Hectares) Produgio (Toneladas) Particicdo% na | Particigdo% na
Brasil/Regido - UF ‘ Todugao ; trodu;ao .
Safra2012 | Safra2013 | Var% | Safra2012 Safra2013(*) Ver% | Safra2012 |Safra2013(*) Var% |Regido-UF/Brasil | Regido-UF/Brasil
(a) (b) (b/a) (¢) (d) (dfc) (¢) f) (fle) Safra 2012 Safra 2013 (*)
Brasil 750.970 713528 5,0 101 81 21 76.054 272'177, 2579 100 100
Nordeste 750970 7135 50 | 1 | w1 m | o omam s19 | w0 [ a0
 Maranhiio 1699 16035 57 [ 20 % 0 4925 5590 135 6,5 21
P a0 w94 | s | w9 | s | s s 66 | w7 85
Ceara 400.285 407455 1.8 96 405 21 38.574 165.143 3281 50,7 60,7
RioGiandedoNorte| 129497 122664 53 | 19 | @ | 1 [ 18003 41298 194 57 152
Paraiba 5412 4689 -134 151 302 100 818 1415 73,0 11 0,5
Pemambwo | 617 376 90 | 0 | w0 | 49 | s 306 90 | 45 | 11
Bahia | 27.180 25579 5,9 52 198 | B 1410 5073 2398 19 19
(*) Estimativa
Fonte: IBGE

Elaborag&o: Conab (2013)
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Analisando os dados das safras de 2008 a 2010 e comparando com a safra
de 2012, houve um singelo aumento na producédo, jA comparando os anos 2012 e
2013 onde houve um declinio anual, a variacdo da area colhida passou de 1,1%
para -5,3%. Em relacdo a producdo por tonelada pode-se perceber que durante a
safra de 2008 a 2010 devido as condi¢fes climaticas favoraveis houve um aumento
variavel de 6,1%, j& em 2012 ocorreu um declinio na produc¢éo devido as condi¢bes
nao favoraveis como a seca no interior do estado. Mas em 2013 as condi¢cfes para
cultivo do caju e processamento da castanha passaram a ser favoraveis, fazendo a
producdo passar de 18,003 toneladas em 2012, para 41,298 toneladas no ano

seguinte, uma variagao 129,4%, um enorme aumento em relagéo ao ano passado.

5 ANALISE DA ENTREVISTA COM O GESTOR

Durante a realizacdo da pesquisa, em questdo de dados primarios coletados
com o gestor, foi observado que a empresa Produtos Lucena tem estratégias
formuladas a curto e a longo prazo, para melhorar o seu desempenho comercial,

aumentar suas vendas e consequentemente as suas receitas.

Dentre as suas principais estratégias comerciais destacam-se: a modificacdo
de seus processos administrativos, o aumento do seu espaco fisico e a reformulacao
da estrutura funcional, para que se obtenha uma maior abrangéncia no mercado
internacional. Porém estes planos serdo implementados em longo prazo, tendo em
vista 0 tempo e o0s investimentos que serdo necessarios para essa mudanca
organizacional. As estratégias atuais sao focadas na qualificacdo, seguida por um
rigoroso padrdo de qualidade, no que tange ao fornecimento do produto e aos
parceiros comerciais. Posteriormente entra a diversificagcdo, com o oferecimento de
um grande mix de produtos como geleias, queijos, doces, bebidas, graos, frutas
cristalizadas, entre outros.

A base de processamento e producdo da castanha de caju € artesanal,
portanto, a Produtos Lucena néo dispbe de uma grande quantidade de produto, mas
baseia-se no padrdo de qualidade ja reconhecido, para atender de forma mais
especifica o mercado internacional. No mercado nacional existem péblos de
distribuicdo tanto no RN quanto pelo Nordeste do Brasil, para atender a demanda

exigida pelo mercado local.
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A organizacao possui um selo de classificacdo internacional de caracteristicas
dos produtos, elaborada por normativos dispostos pelos Estados Unidos da América
(EUA), comprovando a qualidade do produto. Em ambito internacional, a Produtos
Lucena mantem relacBes comerciais com paises membros do Mercado Comum do
Sul (MERCOSUL), dispondo, para isso, de um escritorio que trata das questdes
técnicas e juridicas dentro do trdmite comercial, principalmente no enquadramento
das normas vigentes do MERCOSUL.

No gue tange a exportacdo do produto, o mesmo é realizado por modal de
transporte aéreo, pois o valor agregado do produto é consistente e a castanha de
caju necessita de cuidados especiais de armazenagem para manter-se integra até a
chegada ao consumidor final. Além disso, a Produtos Lucena possui parceria com
empresas transportadoras que ofertam um valor mais baixo, 0 que ressalta a
importancia das ligagbes empresariais para manter o produto competitivo no
mercado.

A forma de pagamento internacional utilizada é a remessa antecipada, em
que o cliente importador faz 0 pagamento e a empresa posteriormente envia o
produto. Essa modalidade de pagamento estd embasada na confianca do
importador para com o exportador, ja que ele enviara a quantia antes mesmo de
receber a mercadoria.

Em termos de responsabilidade social, a organizacdo mantém uma
valorizacdo da rede produtiva, estabelecendo uma relacdo reciproca entre os
produtores, pois coleta as castanhas de caju de micro regides produtivas em Serra
do Mel, cidade do interior do estado do Rio Grande do Norte, para posterior
beneficiamento do produto. Além da responsabilidade social referente a valorizacéo
dos pequenos produtores e agricultura familiar, a empresa possui critérios de
preservacdo ambiental no uso e aproveitamento dos recursos naturais necessarios
ao processo de beneficiamento da castanha de caju.

H& um compromisso com a responsabilidade civil na qualidade do produto
colocado no mercado interno e externo, pelo padrao ja reconhecido pelos clientes,
mas também por ser uma empresa referéncia no mercado, revisada periodicamente
por 6rgdos sanitarios e de controle de qualidade. Durante o beneficiamento da
castanha de caju, sdo constantemente realizadas analises micro e macro biologicas
do produto, para obter maior respaldo e comprovacdo da qualidade do produto

oferecido ao cliente final.
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Um dos pontos interessantes relacionados a estratégia mercadoldgica, € que
a Produtos Lucena ndo se preocupa com a concorréncia, visto que sua estratégia
esta pautada na diferenciacao do produto pela qualidade agregada.

Quanto ao comércio internacional, a organizacdo estd em status emergente,
mas com estratégias de mercado bem consolidadas. “Estamos reformulando e
estruturando nossos processos para melhor atender os clientes nacionais e
internacionais”, relata o Sr. Augusto, diretor da Produtos Lucena. Observa-se que o
embasamento estratégico em estruturacéo € um fator importante na empresa, e com
visdo de longo prazo pode-se estabelecer relagbes de confianca e fidelizacdo da
clientela, ao mesmo tempo que engloba crescimento econdmico e desenvolvimento

da relacdo comercial.

6 CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa realizada com a empresa Produtos Lucena teve por base observar
a dindmica do mercado em relagcdo a exportacdo da castanha de caju. Foram
obtidas as informacfGes propostas, e seguidamente analisou-se as estratégias
utilizadas para atender o mercado internacional. No decorrer do estudo, foi
perceptivel que a empresa esta ciente do mercado na qual esta inserida e busca de
forma adequada atender o mais abrangente possivel o mercado interno e externo,

dentro de suas limitacdes, utilizando-se também de parcerias comerciais.

Dentre as estratégias adotadas pela empresa para um crescimento
econdmico, pelo objeto estudado, a de maior destaque foi o0 controle da qualidade do
produto, que se mostrou bastante interessante tendo em vista que o produto € a
base para uma relacdo consolidada com o mercado consumidor. Além disso, €&
adotada pela empresa a diversificacdo de seus produtos para um maior alcance da
demanda no mercado que ela esta inserida, e como um dos alicerces para o alcance
da qualidade de seus produtos, ha a contribuicdo de parceiros comerciais, Como as
empresas de transporte aéreo que facilitam a distribuicdo logistica do produto em
alguns paises.

A conjuntura econbmica brasileira € bastante visada por suas tributacdes,
assim como as normas de comércio que sao bastante burocraticas. Foi afirmado
pelo diretor da empresa que a estrutura econdmica do Brasil é ineficiente, pois ha

uma taxacdo muito alta nas importagbes de produtos, porém, o governo ja se pre-
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dispde de incentivos a exportacdo. Sabe-se que esse incentivo tem como objetivo
tornar o produto brasileiro mais competitivo no ambito internacional, e que as
exportacdes sao favoraveis para a balanca comercial, pois ha contracdo de divisas
externas.

Na esfera internacional da castanha de caju, os paises lideres em producao e
exportacdo séo a India e o Vietna. O Brasil ainda esta em face de crescimento para
atender de forma mais ampla o mercado internacional. Isso se da pela aquisicao e
atualizacdo no plano de tecnologia por parte do setor publico. No pais, as
exportacdes das castanhas de caju diminuiram significativamente em decorréncia
das secas, e como consequéncia o Ceara e o Rio Grande do Norte tiveram a
necessidade da importacdo do produto de outros paises para 0 posterior
beneficiamento e exportacéo.

Com estratégias empresariais implementadas em &ambito internacional, a
organizagdo pode usufruir de oportunidades e riscos, a exemplo disso um custo
operacional mais baixo, aumento das vendas e dos lucros, garantia de um
crescimento continuo em relacdo a seus concorrentes e o defronte com muitas
diferencas politicas, econdmicas e culturais.

N&o obteve-se no decorrer do estudo a delimitacdo de uma estratégia
especifica dentro da teoria que seja mais utilizada pela empresa estudada, mas é
possivel citar de forma sucinta que a organizacdo utiliza a estratégia de
diversificacdo de produto para atender o mercando interno e de controle de
qualidade, para atender ao mercado interno e o internacional. Os padrdes
estratégicos estdo na estabilidade da meta que a empresa estabelece, que no caso,
como ja citado, € o foco na qualidade de seus produtos.

A pesquisa realizada na Produtos Lucena foi bastante consistente, em que foi
possivel obter maior clareza a cerca dos tramites comerciais que a empresa sofre
em seu cotidiano. Aléem do conhecimento das estratégias que ela utiliza, p6de-se
perceber que esta focada em uma relagdo “amigavel” entre seus fornecedores e
contribuintes.

No decorrer da entrevista foi sentido falta de informacdes detalhadas sobre
guantidades exportadas, crescimento comercial no decorrer dos ultimos anos e
informacdes juridicas mais concretas, mas esse fato embasou-se por existir um setor

especifico para lidar com essas questfes, do qual ndo se foi possivel ter acesso.
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O setor de comércio da castanha de caju precisa ser mais explorado na area
académica, visto que ha dificuldades relevantes de encontrar arquivos atualizados
relacionados ao tema. Fica como recomendacao a busca continua da agregacao de
conhecimento ao setor da castanha de caju, as tecnologias e ferramentas que
podem ser utilizadas para uma maior escala de producdo juntamente com a
qualidade produtiva, para que se possa atender de forma mais ampla a demanda do
mercado internacional, e que o Brasil consequentemente possua mais um produto

de destaque na pauta de exportacoes.
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