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Resumo

A utilização do biodiesel em larga escala para atender as metas do Programa Nacional do Biodiesel e o disposto na Lei 11.097/2005, tem motivado empresas da cadeia produtiva do biodiesel a desenvolverem parcerias, na prespectiva de cooperar para competir. Este artigo analisa as ações estratégicas de competição e de cooperação desenvolvidas pela Empresa BsBios e de seus fornecedores no mercado do  biodiesel. O estudo é qualitativo-exploratório e o método é o estudo de caso. O instrumento de coleta de dados foi construído a partir dos indicativos encontrados na literatura de estratégia. A aplicação do instrumento foi na Empresa BsBios e empresas fornecedoras de óleo de soja para produção do biodiesel. Os dados apontam que a BsBios desenvolve a Estratégia Competitiva de Custo, tendo em vista a necessidade de adequação aos preços de mercado, tanto na compra da soja como na venda do biodiesel. A Estratégia de Cooperação mais significativa com os fornecedores é a Aliança Estratégica Informa. Os fornecedores A1 e A3 desenvolvem Estratégias Competitivas de Custo e o A2 identifica-se com a Estratégia de Foco. Nas Estratégias de Cooperação, igualmente desenvolvem as Alianças Estratégicas Informais. A análise dos dados permitiu destacar-se que o sucesso das empresas em estudo está relacionado com a integração entre a Empresa BsBios e seus fornecedores, bem como com os demais agentes da cadeia produtiva, como os produtores de oleaginosas, cooperativas de produção e de crédito, cerealistas, os quais estão integrados na logística de suprimento da matéria-prima para a produção do biodiesel. 
Palavras chave: Cadeia Produtiva do Biodiesel, Estratégia de Competição, Estratégia de Cooperação. 
Abstract

The use of biodiesel on a large scale to take care of to the goals of the National Program of the Biodiesel and the Law 11.097/2005 has motivated companies of the biodiesel productive chain to develop partnerships, in the idea “cooperation and competition”. This article analyzes the competition and cooperation strategies developed by the BsBios Company and of its suppliers in the market of biodiesel. The study is qualitative-exploratory and the method is the case study. The instrument of collection of data was constructed from the indicative found in the strategy. The application of the instrument was in the BsBios Company and supplying oil of soy for production of biodiesel. The data point that the BsBios develops the Competitive Strategy of Cost, in view of the necessity of adequacy the prices of market, in the purchase of the soy and in the sales of biodiesel. The Cooperation Strategy of the suppliers is the Inform Alliance Strategic. The suppliers A1 and A3 develop Competitive Strategies of Cost and A2 is identified with the Strategy of Focus. In the Strategies of Cooperation, equally they develop the Informal Alliances Strategic. The analysis of the data allowed to be distinguished that the success of the companies in study is related with the integration between the BsBios Company and its suppliers, as well as with excessively the agents of the productive chain, as the producers of soy, cooperatives of production and credit which are integrated in the supply chain management of the raw material for the production of biodiesel. 
Keywords: Biodiesel Productive Chain, Competition Strategy, Cooperation Strategy.
1 INTRODUÇÃO
Devido ao aproveitamento desordenado das fontes energéticas fósseis (carvão, petróleo, gás natural), verifica-se uma degradação crescente do ecossistema mundial. Os efeitos negativos vivenciados hoje têm levado os pesquisadores e os cientistas a desenvolverem novas fontes de energia, que visam à substituição dos combustíveis fósseis por fontes ligadas às energias renováveis ou bioenergias. Os biocombustíveis são fontes energéticas renováveis, que apresentam uma alternativa viável à substituição de derivados de petróleo, como a gasolina e o óleo diesel. Atualmente, o biocombustível que está em destaque no panorama mundial é o biodiesel, produto obtido através da transesterificação de óleos e gorduras de origem vegetal, animal ou residual e que possui características semelhantes ao diesel oriundo do petróleo, podendo ser utilizado como combustível puro ou misturado ao óleo diesel (FUKUDA; KONDO; NODA, 2001).

 Em 2002, o governo brasileiro lançou o Programa Nacional do Biodiesel - Pro biodiesel, com o intuito de desenvolver tecnologias de produção e uso do biodiesel.  Aliado ao programa houve a promulgação da lei 11.097/2005, que determinou a adição gradativa do biodiesel nos combustíveis fósseis, começando com 2% do biodiesel ao diesel mineral de forma obrigatória em 2008, e chegando a 5% até 2012. De acordo com o Conselho Nacional de Política Energética (2009), o governo deverá aumentar o percentual de biodiesel no diesel de 3% para 4% a partir de julho 2009.  Tal demanda estimulou a entrada de diversas empresas no setor, fazendo com que a cadeia produtiva do biodiesel e outras cadeias produtivas complementares buscassem mecanismos de estrutura e organização. 
No estado do Rio Grande do Sul, em função da tradição na produção de soja, algumas empresas instalaram-se para produzir essa fonte de energia renovável, tais como a  BsBios, em Passo Fundo, a Oleoplan de Veranópolis e a Granól de Cachoeira do Sul. Atualmente, a Olfar de Erechim está se estruturando para a produção do biodiesel no Estado.  A instalação da Usina de biodiesel – BsBios em Passo Fundo, fez com que outras empresas ligadas à cadeia produtiva do biodiesel, em especial, àquelas ligadas à produção de óleo vegetal a base de soja, identificassem uma oportunidade de lucros e benefícios em função da possibilidade de um novo direcionamento para sua produção. No entanto, há dificuldades em nível de gerenciamento da cadeia produtiva agroindustrial do biodiesel, desde a produção da matéria-prima aos processos de produção e comercialização do produto. Um dos maiores gargalos da cadeia produtiva está no elo da matéria-prima. 
A perspectiva de utilização do biodiesel em larga escala tem exigido das empresas ligadas à cadeia produtiva do biodiesel, em especial dos elos a montante da produção do biodiesel, ou seja, produtores de matérias-primas como a soja e o óleo de soja e as usinas produtoras do biodiesel a definição de novas estratégias de competição e de cooperação, como forma de competir neste mercado. As indústrias que produzem óleo de soja, para se incorporarem a esta nova oportunidade de negócio, precisam adaptar-se as mudanças exigidas pelo mercado do biodiesel. Da mesma forma, a Empresa BsBios também precisa trabalhar tais estratégias, buscando construir uma cadeia de valor junto aos seus fornecedores. 
Conforme Bengtsson e Kock, apud Gollo (2006), no mundo dos negócios globalizados as empresas inovadoras estão, usualmente, cooperando com alguns stakeholders e competindo com outros, por participarem de uma rede de relacionamentos de competição e cooperação existentes no ambiente institucional. Neste contexto, o presente artigo buscou identificar as estratégias de competição e cooperação praticadas pela Empresa BsBios, produtora de biodiesel e de suas Fornecedoras de matéria-prima (soja), para atenderem as demandas do biodiesel no mercado de  biocombustíveis.  
2 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Neste item apresentam-se os conceitos e tipologias das estratégias de competição e de cooperação.

2.1 ESTRATÉGIA
Segundo Wright (2000, p.24), “estratégia refere-se aos planos da alta administração para alcançar resultados consistentes com a missão e os objetivos gerais da organização”. Para Oliveira (2007, p.183), as estratégias, além de serem um instrumento administrativo facilitador e otimizador das interações da empresa com os seus fatores externos, também têm forte influência sobre os fatores internos da empresa Estratégia é o padrão ou plano que integra as principais metas políticas e seqüência de ações de uma organização em um todo coerente. Uma estratégia bem-formulada ajuda a ordenar e alocar os recursos de uma organização para uma postura singular e viável, com base nas mudanças no ambiente, antecipadas e providenciadas contingentes realizadas por oponentes inteligentes (MINTZBERG; QUINN, 2001). Segundo Mintzberg, Ahistrand e Lampel (2000), o reconhecimento explícito de múltiplas definições de estratégia pode ajudar as pessoas a manobrar pensamentos através deste difícil campo. No cenário atual, dois tipos de estratégias recebem destaque: as estratégias de competição e a de cooperação. Na seqüência as duas serão descritas individualmente. 
2.1.1 Estratégias de Competição

Uma estratégia de competição é aquilo que o fornecedor decide fazer para que, na mente dos clientes ou consumidores, os produtos ou serviços que oferecem tenham alguma distinção e mereçam a preferência deles (COSTA, 2006). Porter (1986) define a estratégia competitiva como a busca de uma posição favorável e sustentável numa indústria, visto que sua atratividade é o primeiro determinante da rentabilidade de uma empresa. Assim, a estratégia competitiva tem como meta final modificar as regras do mercado, ou seja, criar assimetrias em favor da empresa. O autor cunhou o termo “estratégias genéricas”, as quais representam métodos para superar os concorrentes em uma indústria. Podem ser classificadas como: liderança de custo, diferenciação e enfoque.

Segundo Hitt, Ireland e Hoskisson (2002, p.155), a liderança em custos “é um conjunto integrado de ações destinadas a produzir ou fornecer bens ou serviços ao menor custo, relativamente à concorrência, com características aceitáveis pelo cliente”. Porter (1986) afirma que uma posição de baixo custo protege a empresa contra as forças competitivas de mercado, porque a negociação só pode continuar a reduzir os lucros até o ponto em que os lucros do próximo concorrente mais eficiente tenham sido eliminados, e porque os concorrentes menos eficientes sofrerão as pressões competitivas. As estratégias de diferenciação visam diferenciar o produto ou serviço oferecido pela empresa, criando algo que seja considerado único ao âmbito de toda a indústria. Os métodos para esta diferenciação podem assumir muitas formas: projeto ou imagem da marca, tecnologia, peculiaridades, serviços sob encomenda, rede de fornecedores, ou outras dimensões. Estratégia de diferenciação está ligada aos atributos e as características singulares do produto de uma empresa, que geram valor para o cliente ou que na sua percepção apresentam importantes diferenças dos demais (HITT, IRELAND e HOSKISSON, 2002). A estratégia de enfoque tem como propósito enfocar um determinado grupo comprador, um segmento da linha de produtos, ou um mercado geográfico.  Toda a estratégia de enfoque visa atender muito bem ao alvo determinado, e a política funcional é desenvolvida levando isto em conta. A empresa que desenvolve com sucesso a estratégia de enfoque pode também obter potencialmente retornos acima da média para sua indústria. O enfoque desenvolvido significa que a empresa tem uma posição de baixo custo com seu alvo estratégico, alta diferenciação ou ambas. (PORTER, 1986). 
2.1.2 Estratégias de Cooperação

Segundo Amato Neto (2000), o sistema de cooperação é composto, geralmente, de empresas inderdependentes, organizadas num local ou região e pertencentes ao mesmo setor industrial, com elos a montante e a jusante. Segundo o autor, a cooperação interorganizacional pode viabilizar o atendimento de uma série de necessidades das empresas que são de difícil satisfação nos casos em que as empresas atuam isoladamente. 
Segundo Begnis, Pedrozo e Estivalete (2005), a cooperação, enquanto base para a competitividade interorganizacional é estudada a partir de diferentes arranjos interorganizacionais, como as cadeias de produção, cadeias de suprimento, alianças estratégicas, suppy chain management, clusters e redes de empresas. As estratégias de cooperação podem ser subdivididas em redes de empresas e alianças estratégicas. As redes de empresas são definidas como sendo o método organizacional de atividade econômica através de coordenação e/ou cooperação interfirmas (Porter, 1998). Consistem em agrupamento de empresas que visam fortalecer as atividades de cada uma das empresas participantes sem que, necessariamente, tenham laços financeiros entre si. Na formação das redes interfirmas identificam-se três variáveis determinantes, segundo Amato Neto (2000): a diferenciação, a interdependência interfirmas e a flexibilidade. A diferenciação pode prover benefícios inovadores a todos os seus participantes; a interdependência interfirmas é o princípio básico da formação de redes; e, a flexibilidade, entendida nos aspectos inovador, produtivo e organizacional.
Para Casarotto Filho e Pires (1999, p. 33), duas são as formas de redes que se apresentam como opções à pequena e média empresa: rede topdown e rede flexível: (a) Rede topdown: a empresa tornar-se fornecedora de uma empresa-mãe, ou subfornecedora. É uma rede na qual o fornecedor é altamente dependente das estratégias da empresa-mãe e tem pouca ou nenhuma flexibilidade ou poder de influência nos destinos da rede; (b) Rede flexível: as empresas unem-se por consórcios com objetivos amplos ou mais restritos, podendo abranger desenvolvimento de produto, fabricação de produto, valorização de produto e marca, comercialização, padrões de qualidade, exportação, obtenção de crédito, compras compartilhadas. 

Yoshino e Rangan (1996, p. 05), apontam que a aliança estratégica é uma parceria comercial que aumenta a eficácia das estratégias competitivas das organizações participantes, propiciando o intercâmbio mútuo e benéfico de tecnologias, qualificações ou de produtos. Existe uma grande diversidade de formas para as empresas firmarem alianças estratégicas. Uma da forma teórica de se classificar é examinar a escala contínua entre, de um lado, transações de mercado livre (mercado) e, de outro, a internalização total (hierarquia). Lorange e Roos (1995) apresentam os empreendimentos cooperativos informais, os empreendimentos cooperativos formais, as joint ventures, as parcerias societárias como diferentes tipos de alianças estratégicas. Para os autores é no continumm entre a hierarquia e o mercado que acontecem os relacionamentos de parcerias. Os autores afirmam que as fusões e as aquisições, por estarem ligadas unicamente a uma empresa, não representam uma aliança estratégica. No outro extremo estão os empreendimentos cooperativos informais, com um baixo grau de integração e, portanto, não se identificam como alianças estratégicas.
3. PROCEDIMENTOS METODOLÓGICOS

Para alcançar os objetivos propostos neste artigo, desenvolveu-se uma pesquisa exploratória de abordagem qualitativa e o método é o estudo de caso. Como amostra tem-se a Empresa BsBios (Empresa Focal) e três empresas fornecedoras de óleo vegetal para a BsBios, descritas como Empresa A1, Empresa A2, e Empresa A3. O instrumento utilizado para a coleta de dados foi um formulário, o qual constituiu-se de uma série de perguntas abertas e fechadas, sendo as categorias de análise explicadas pelas estratégias de competição (PORTER, 1986; HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2002) e pelas estratégias de cooperação (LEWIS, 1992; CASAROTTO FILHO; PIRES, 1999). Com relação à análise dos dados coletados nos questionários, a opção selecionada foi a interpretativa. Conforme Triviños (1999), esta técnica possibilita a análise dos dados coletados à luz da literatura selecionada. 
4. O PANORAMA DO BIODIESEL EM NÍVEL NACIONAL E REGIONAL
O Brasil é um dos países que mais reúne vantagens comparativas para liderar a produção de biodiesel: perspectiva de incorporação de áreas à agricultura de energia, sem competição com a agricultura de alimentos; a possibilidade de múltiplos cultivos dentro do mesmo ano; existência da maior extensão em terra do mundo, que pode ser incorporada ao processo produtivo devido ao grande território. Segundo Ferucci e Silva (2008), o Brasil apresenta grande potencial na produção de biodiesel, destacando a utilização de fatores de produção baratos e abundantes, como disponibilidade de mão-de-obra e terra. O país possui a maior extensão de terras não utilizada para produção agrícola, além de outras com degradação. Há aproximadamente 90 milhões de hectares de terras que podem ser utilizadas no processo produtivo.

O grande desafio brasileiro na atualidade é o cumprimento das metas estabelecidas no Programa Nacional de Produção e Uso do Biodiesel, consubstanciadas na Lei n° 11.097, de 13 de janeiro de 2005, que introduz o biodiesel na Matriz Energética Brasileira e fixa em 2% (B2) o percentual mínimo de adição do biodiesel ao óleo diesel comercializado ao consumidor final, em qualquer parte do território nacional, até 2008, e em 5% (B5) até 2012 (BRASIL, 2008).  Para o país cumprir as metas legais, será preciso produzir cerca de 800 milhões de litros anuais de biodiesel a partir de 2008. Segundo dados do Brasil (2008), os pedidos de  autorização para instalação de novas usinas de biodiesel que tramitam na Agência Nacional de Petróleo, Gás Natural e Biocombustíveis (ANP), podem suprir a capacidade de produção do país nesta fase inicial do Programa, mas terá que aumentar significativamente até 2012 para atender à exigência legal de adicionar 5% de biodiesel ao óleo diesel.  
No Brasil há uma grande diversidade de opções para produção de biodiesel, tais como a palma e o babaçu no norte, a soja, o girassol a canola e o amendoim nas regiões sul, sudeste e centro-oeste, e a mamona, que além de ser a melhor opção do semi-árido nordestino, apresenta-se também como alternativa às demais regiões do país. (BIODIESEL, 2009). No âmbito nacional, a soja tem sido apresentada pelo governo brasileiro como o principal cultivo para biodiesel, pelo fato de o Brasil ser um dos maiores produtores do mundo. A produção da soja no Brasil chega a 95% em relação às outras oleaginosas e para a produção de óleos vegetais a soja representa 90% (OIL WORLD, 2006). O Rio Grande do Sul possui 33,1% total da soja produzida no Brasil (IBGE, 2005).

A Empresa BsBios e as fornecedoras de óleo vegetal de soja à BsBios, pesquisadas neste estudo, estão localizadas nas microrregiões noroeste e nordeste do Rio Grande do Sul, principais regiões produtoras de soja do estado. Estas regiões utilizam alta tecnologia na produção de oleaginosas, com maior rendimento se comparado a outras regiões próximas. No município de Passo Fundo, onde está localizada a BsBios, os dados da produção agrícola municipal indicam que na região, em 2006, havia 47.395ha de área plantada com cereais, leguminosas e oleaginosas, dos quais 78,07% foram utilizados com a plantação de soja. A cadeia produtiva da soja é um dos principais contribuintes para a economia dos  municípios onde estão situados os fornecedores da BsBios, pois envolvem diversos agentes, como produtores de oleaginosas (soja, canola, girassol), cooperativas de grãos, fornecedores de insumos (máquinas e equipamentos, sementes, fertilizantes), empresas processadoras de grãos, instituições de pesquisa (Embrapa) e de assistência técnica e extensão rural (Emater), bem como Universidades que possuem cursos ligados ao agronegócio (Universidade de Passo Fundo - UPF e Universidade Regional Integrada do Alto Uruguai e das Missões – URI- Campus de Erechim. 
Segundo pesquisas de Cruz, Gollo e Setubal (2008), a cadeia produtiva do biodiesel na região do Corede-Produção/RS, onde está instalada a BsBios e seus fornecedores é representada pelos seguintes elos produtivos: Elo 1 - Produtores rurais de soja; Elo 2 - Indústrias processadoras de óleo de soja (matéria-prima básica) e indústrias de equipamentos; Elo 3 – A empresa produtora de biodiesel; Elo 4 - Distribuidoras e postos de combustíveis; Elo 5 - Instituições de apoio à cadeia produtiva. 
6 APRESENTAÇÃO DOS RESULTADOS
Neste item faz-se uma descrição suscinta das empresas entrevistadas e apresentam-se os dados da pesquisa no que diz respeito aos produtos, produção e mercado; tipos de estratégias de competição e cooperação, bem como as ações estratégicas desenvolvidas pelas empresas para a competitividade. 

6.1 DESCRIÇÃO SUSCINTA DAS EMPRESAS ENTREVISTADAS 

Neste sub-item apresenta-se a descrição das empresas pesquisadas, as quais serão denominadas Empresa BsBios (Empresa Produtora de Biodiesel) e Empresa A1, Empresa A2 e Empresa A3 (Empresas fornecedoras de óleo de soja para a BsBios): Empresa BsBios: A BsBios é uma usina produtora de biodiesel, localizada no Município de Passo Fundo/RS. A empresa tem capacidade produtiva em torno de 110 milhões de litros de biodiesel, por ano, com demanda de até 27 mil sacas/dia de soja. Os subprodutos, glicerina e farelo são comercializados por uma corretora, que vende a indústrias de produtos de higiene e limpeza, e, o farelo é vendido para indústrias de ração ou destinado à exportação. A empresa compra sua matéria-prima principal que é o óleo de soja de fornecedores da região, entre eles as Empresas A1, A2 e A3. Vende o biodiesel através de leilões realizados pela Petrobrás. A Empresa A1:  atua no segmento de alimentos, produzindo óleos vegetais, farelo de soja, farinha, além do refino e  preparação  de óleo, gordura vegetal e animal. É uma empresa de porte grande, com um faturamento superior a R$ 60 milhões. A alta administração é profissionalizada.  A Empresa A2: é um empresa que trabalha com agroindústria de frangos, frigorífico, armazenagem e refinamento de grãos, e, supermercado. É uma empresa de porte médio, com faturamento superior a R$ 10.500 mil e inferior a R$ 60 milhões. Possui um perfil da alta administração familiar. A Empresa A3:  esta empresa tem como propósito a extração de oléo vegetal da soja, comercializando também o farelo de soja. É empresa de médio porte, superior a 10.500 mil e inferior a 60 milhões.

6.2. APRESENTAÇÃO DOS DADOS COLETADOS
Neste subitem apresentam-se os resultados da pesquisas, envolvendo os seguintes aspectos: produtos, produção e mercado; fatores que influenciam na competitividade; e estratégias de cooperação e competição e inovações. Apresentam-se os dados da Empresa BsBios e de suas fornecedoras (A1, A2 e A3).  
6.2.1  O Produto, a produção e o mercado 

Os dados da pesquisa revelaram os produtos, produção e o mercado de atuação das empresas entrevistadas: Empresa A1, Empresa A2 e Empresa B. A EMPRESA BsBios: A Empresa BsBios fabrica em torno de 8 a 10 milhões de biodiesel por mês, e uma média de 300 a 400 mil/l por dia dependendo da exigência do mercado, A usina de biodiesel vende seu produto em leilões trimestrais organizados pela Agência Nacional do Petróleo e Biocombustíveis – ANP. A empresa possui o Selo Combustível Social, pois comprova ao Ministério do Desenvolvimento Agrário que mais de 30% da matéria-prima advém da Agricultura Familiar. A EMPRESA A1: a Empresa A produz em torno de 5.400 toneladas por mês de óleo de soja, dos quais, 40% destinam-se às empresas das regiões Norte e Nordeste do Rio Grande do Sul. A empresa vende o óleo de soja à empresa BsBios, através da corretora Agroinvesti Corretora de Produtos Agropecuários Ltda. Segundo dados, a empresa ao vender o óleo de soja, avalia as tendências de mercado, levando em consideração as cotações da Bolsa de Chicago. Em relação a BsBios, a compra de óleo de soja ocorre de acordo com a necessidade de demanda desta empresa. Em determinado mês, a empresa BsBios chegou a absorver 50% da produção da empresa; em outros, não adquiriu parcela significativa, e ainda, em outros, não comprou da empresa. Isso se deve às necessidades da BsBios em adquirir oléo de soja, às condições de negociação e aos fatores logísticos. A EMPRESA A2: A empresa fabrica em torno de 3.000 toneladas por mês de óleo de soja. Deste total, 95% destinam-se às empresas das regiões Norte e Nordeste do Rio Grande do Sul. O destino da produção de óleo de soja é praticamente exclusivo para a BsBios, somando aproximadamente 90%. A empresa vende o óleo de soja para a BsBios através de contratos legalmente reconhecidos que dentro de suas claúsulas prevêem quantidades e prazos já estabelecidos para serem cumpridos. As negociações estão voltadas às tendências de mercado, as cotações e auxílios de corretoras de produtos agropecuários, como a Agroinvesti. A EMPRESA A3: A empresa destina-se a extração de oléo vegetal da soja, comercializando também o farelo de soja. A empresa fabrica  entre 10 a 60 milhões de litros de óleo vegetal por mês, dependendo da demanda de mercado. Vende em torno de 90% de sua produção à BsBios e o restante para revendas do Norte e Nordeste do Rio Grande do Sul. 
6.2.2 Estratégias de Competição e Cooperação
Neste item são abordadas as estratégias de competição e de cooperação adotadas pelas empresas no mercado do biodiesel.

6.2.2.1 Estratégias de Competição 
Utilizando-se o modelo das estratégias genéricas de Porter (1986), busca-se identificar a estratégia competitiva adotada pelas empresas, as quais são comentadas a seguir: A EMPRESA BsBios: A Empresa adota a Estratégia de Custo.  Segundo a empresa, o governo estabelece um preço inicial para a compra do biodiesel nos leilões, com base no preço médio de produção das empresas brasileiras.  Os primeiros leilões foram feitos em nível nacional, mas há de se reconhecer que o custo de produção no Rio Grande do Sul é diferente de São Paulo, Bahia, Rio Grande do Norte e outras regiões, devido as diferenças na disponibilidade logística da matéria-prima e de outros componentes. Quando se fala em soja as cotações são internacionais, vinculadas à Bolsa de Chicago, sob a qual não há poder de barganha das empresas na compra da matéria-prima.  Assim, tanto a venda do produto biodiesel como a compra da matéria-prima soja tem seus preços regulados pelo mercado, o que origina uma Estratégia voltada ao Custo. A EMPRESA A1: A empresa A1 adota a Estratégia de Custo. Esta empresa produz o óleo de soja, está localizada a uma distância de em torno de 70 km da Bsbios, o que facilita a entrega da matéria-prima para produção de biodiesel. Além disso, a empresa possui uma produtividade alta, que pode ser um diferencial na venda à BsBios, devido à exigência de uma quantidade de demanda imediata, de qualidade e com o menor custo possível. A escolha da instalação de uma unidade produtora de bicombustíveis leva em consideração a oferta de matéria-prima e as facilidades logísticas, como a distância que diminuem os custos no final do processo produtivo. A EMPRESA A2: A Empresa adota a Estratégia de Foco, procurando usar as competências essenciais no atendimento das necessidades de um dado segmento do setor, diferenciando seus produtos daqueles da concorrência. A empresa A2 possui instalações e equipamentos novos e dessa maneira tem, além de nível de qualidade, produtos diferenciados, com o óleo de soja que é do tipo purificado (degomado).  Segundo o entrevistado a empresa A2 quer manter o foco que é a qualidade no processo produtivo da soja. A empresa A2 não utiliza o óleo de soja produzido para refino, este é utilizado para produtos mais elaborados como margarina, maioneses e gorduras vegetais que são utilizados para alimentação humana, através da venda às indústrias destes segmentos. Praticamente, todo o óleo de soja refinado produzido pela empresa A2 é destinado a BsBios, por isso todo o seu interesse e manter a qualidade. A EMPRESA A3: A empresa A3 adota a Estratégia de Custo. Esta empresa produz o óleo de soja, está localizada a uma distância de em torno de 50 km da Bsbios, o que facilita a entrega da matéria-prima para produção de biodiesel. Além disso, a empresa possui uma estratégia de venda quase exclusiva à BsBios, trabalhando em parceria com esta empresa para obter uma relação equilibrada de custo x preço. A escolha da instalação da empresa levou em consideração a proximidade da matéria-prima e a instalação de usinas de biodiesel na mesma região geográfica.
6.2.2.2 Estratégias de Cooperação

Dentre os tipos de estratégias de cooperação em que as empresas estão envolvidas podem ser citadas as alianças estratégicas e as redes de empresas. A EMPRESA BsBios: a Empresa tem firmado Estratégias de Cooperação, com os fornecedores, institutos de pesquisa e de assistência técnica, para incentivar o aumento da produção e a melhoria da matéria-prima para a produção do biodiesel: (a) Fornecedores: a Empresa BsBios possui alianças estratégicas do tipo alianças informais com diversos parceiros na produção de soja em grão, como as Cooperativas de Produção: Cotrijal, Coagrisol, Cotrisal, os Cerealistas de Estrela Velha, Nonoai, Vacaria, Tapejara e Revendas de Cruz Alta, além dos produtores agrícolas, para os quais a empresa repassa a semente de soja, a preço de custo, para incentivar a produção; (b) Agentes do Ambiente Institucional: a Empresa BsBios possui alianças informais com Institutos de Pesquisa e com Empresa de Assistência Técnica e Extensão Rural, bem como com Empresas do Sistema “S”: (a) Institutos de Pesquisa e Ensino: a empresa tem desenvolvido pesquisas de novas variedades de soja em conjunto com a Embrapa Trigo de Passo Fundo; com a Fepagro para gerar novas informações sobre o zonemanento agrícola da região do Corede e sua apropriação à cultura da soja; e, com a Universidade de Passo Fundo, principalmente, em manejos culturais relacionadas à produção do soja (b) Assistência Técnica e Extensão Rural: a empresa tem parcerias com a Emater, para assistência técnica aos produtores de soja. (c) SEBRAE e Senar  participaram  da capacitação do pessoal em nível de processo industrial., a empresas, os equipamentos, que tem suas próprias pesquisas.
A EMPRESA A1: a Empresa possuiu estratégias de cooperação classificadas como Alianças Estratégicas, do tipo Aliança Informal. O Objetivo é a comercialização da matéria-prima (soja) e do produto (óleo de soja). As alianças estratégicas são com tipos de agentes da cadeia produtiva: (a) Fornecedores: a Empresa A1 tem aliança informal com os produtores rurais, que fornecem matéria-prima (soja) diretamente à empresa. Neste caso, a Empresa A1 fornece assistência técnica aos produtores, visando à qualidade do insumo. Outra aliança informal da Empresa A1 é com as cooperativas e os cerealistas de grãos, que negociam a safra de soja com os produtores rurais, e vendem a essa empresa (Empresa A1). Verifica-se que estas alianças entre os fornecedores de soja e a empresa refinadora de grãos, não estão institucionalizados formalmente, e, assim, estão embasados em laços de confiança. (b) Clientes: a empresa A1 possui aliança estratégica do tipo aliança informal, com a corretora de produtos agropecuários, e, indiretamente com a empresa BsBios. A Agroinvesti, corretora de grãos, faz as negociações do óleo de soja com a BsBios e, em alguns casos, a Empresa A vende diretamente a essa empresa (BsBios). Neste sentido, ocorre também uma aliança, baseada em confiança entre as três empresas, que negociam prazos e quantidades a serem entregues de forma preferencial à BsBios. 
A EMPRESA A2: a empresa A2 possui estratégias de cooperação do tipo Alianças Formal (contratual) e Informal, com o objetivo de comercializar matéria-prima e produtos, porém estas envolvem alianças com dois agentes da cadeia produtiva: (a) Fornecedores: a Empresa A2 tem aliança informal com os produtores rurais, que fornecem matéria-prima (soja) diretamente à empresa. Em contrapartida, a Empresa B fornece assistência técnica aos produtores, visando à qualidade do insumo. Outra aliança informal da Empresa A2 é com as cooperativas e os cerealistas de grãos, que negociam a safra de soja com os produtores rurais, e vendem a essa empresa (Empresa A2). Verifica-se que estas alianças entre os fornecedores de soja e a empresa refinadora de grãos, não estão institucionalizados formalmente, e, assim, estão embasados em laços de confiança; A Empresa A2 trabalha com um sistema de produção integrada, que se assemelha à estratégia de rede de empresas. Esta empresa recebe o grão de seus fornecedores (produtores, cooperativas e cerealistas), industrializa para o refinamento do óleo de soja e extrai os subprodutos que são o farelo e a casca de soja. Estes são enviados à fábrica de ração para a comercialização e, na seqüência, para os aviários integrados. Posteriormente, os frangos são abatidos no frigorífico que pertencem à Empresa A2, que, além disso, conta com uma agropecuária e um supermercado; (b) Clientes: a empresa A2 possui aliança estratégica do tipo aliança formal, com a corretora de produtos agropecuários, e, indiretamente com a empresa BsBios. A Agroinvesti, corretora de grãos, faz as negociações do óleo de soja com a BsBios, no entanto, tanto a corretora como a Empresa A2 se comprometem em entregar o óleo de soja à BsBios. Estas empresas têm um contrato de fornecimento preferencial à BsBios, para a qual são vendidos em torno de 90% da produção e óleo de soja refinado da Empresa A2, com quantidade e prazos estipulados. Neste sentido, ocorre uma aliança, baseada, além da confiança em documentos formais entre as três empresas.
A EMPRESA A3: a Empresa A3 possui Estratégia de Cooperação, envolvendo um dos agentes da cadeia produtiva - os clientes, com o objetivo de comercializar matéria-prima e produtos: (a) Clientes: A Empresa A3 possui aliança estratégica do tipo aliança informal, com a empresa BsBios, há aproximadamente 2 anos, sem a existência de um vínculo contratual. Em determinadas épocas do ano, a BsBios compra o grão de soja e entrega na empresa fornecedora, a qual extrai o óleo vegetal e vende integralmente a Bsbios. Em outras épocas a BsBios compra o óleo vegetal mas não entrega a soja em contrapartida.
6.2.2.3 Ações estratégicas de cooperação da BsBios e seus fornecedores 

O quadro 1 a seguir apresentam os ações estratégicas de cooperação realizadas pelas Empresa BsBios e seus fornecedores para melhoria da matéria-prima e do produto biodiesel, como forma de aumentar a produtividade e competitividade das empresas.
Percebe-se que a BsBios está investindo em pesquisa e desenvolvimento de novas matérias-primas, tanto no que diz respeito a novos cultivares de soja como de novas oleaginosas. Esta empresa tem investido também em novas tecnologias de produtos e processos e na entrada de novos mercados, prospectados através da venda dos produtos em leilões, tornando-se conhecida no mercado. A empresa tem investido na capacitação de recursos humanos em produção, vendas e gestão. A empresa também investiu em financiamentos do Programa de Assistência ao Financiamento para Investimentos no Biodiesel,  junto ao BNDES. A Empresa A1 abriu novos mercados na venda de óleo de soja, tais como a entrada recente na Europa e Ásia buscando nesses últimos anos um novo direcionamento da sua produção. A Empresas A investiu na obtenção de finaciamentos,  participa do Programa de  Assistência ao Financiamento para Investimentos no Biodiesel,  junto ao BNDES,  obtêm financiamentos  com taxas de juros menores que o mercado, para custear o refinamento do grão e destinar um parte da sua produção para o fornecimento de óleo de soja  a BsBios. 
A Empresa A2 visando à melhoria da qualidade da matéria-prima presta assistência técnica e pesquisas para levantar as reais condições do solo onde é plantada a soja. Este levantamento permite à  empresa saber o teor de micro nutrientes do solo e assim indica para o agricultor a correção necessária para melhorar a produtividade do solo e dos cultivares ali plantados. A empresa A2 investiu em capacitação de recursos humanos, o técnico agrícola auxilia o agricultor na compra de insumos na quantidade correta de acordo com a área plantada visando um aumento de produtividade que no final do processo tanto o agricultor como o refinador do grão vão sair ganhando. A Empresas A2 também investiu em financiamentos participa do Programa de  Assistência ao Financiamento para Investimentos no Biodiesel,  junto ao BNDES,  obtêm financiamentos  com taxas de juros menores que o mercado, para custear o refinamento do grão e destinar quase que totalmente sua produção  para o fornecimento de óleo de soja  a BsBios. A Empresa A3 é a parceira que mais investe em pesquisa e desenvolvimento de novas tecnologias para a matéria-prima soja e novas alternativas de oleaginosas para a produção de óleo vegetal destinado ao biodiesel. Tem desenvolvido pesquisas para novos equipamentos e também investiu em financiamentos do Programa de Assistência ao Financiamento para Investimentos no Biodiesel, junto ao BNDES. 
	Ações estratégicas
	EmpresaA1
	Empresa A2
	Empresa A3
	Empresa

BsBios
	Não ocorreu

	1) Pesquisa e desenvolvimento de novas tecnologias para a matéria-prima - soja
	
	X
	X
	X
	

	2) Pesquisa e desenvolvimento de tecnologias para novas matérias-primas 
	
	
	X
	X
	

	3) Pesquisa e desenvolvimento de novas tecnologias para os produtos (óleo de soja)
	
	
	X
	X
	

	4) Pesquisa e desenvolvimento de novas tecnologias para os produtos alternativos (óleo de canola, etc.)
	
	
	
	X
	

	5) Pesquisa e desenvolvimento de novos equipamentos
	
	
	X
	X
	

	6) Pesquisa e Desenvolvimento de novos Processos
	
	
	
	X
	

	7) Entrada em novos mercados nacionais
	X
	
	
	
	

	8) Entrada em novos mercados internacionais
	X
	
	
	
	

	9) Compra de insumos conjunta
	
	
	X
	X
	

	10) Compra de equipamentos conjunta
	
	
	
	
	X

	11) Venda conjunta de produtos
	
	
	
	
	X

	12) Capacitação de Recursos Humanos
	
	X
	
	X
	

	13) Obtenção de financiamento
	X
	X
	X
	X
	

	14) Participação conjunta em feiras
	
	
	X
	X
	

	15) Desenvolvimento de inovações em gestão
	
	
	
	X
	


Quadro 1 - Ações estratégicas de cooperaçãoda BsBios e seus fornecedores

Fonte: Dados da pesquisa,2008-2009.
7 CONSIDERAÇÕES FINAIS
O objetivo deste estudo foi gerar conhecimento sobre estratégias de competição e cooperação desenvolvidas pelos Empresa BsBios e seus fornecedores de óleo vegetal para o  mercado de biodiesel. No que se refere às Estratégias de Competição, as empresas formulam sua gestão baseada na Estratégia de Custo – Empresa BsBios, Empresa A1 e Empresa A3; já a Estratégia de Foco é desenvolvida pela Empresa A2. Isto significa que as empresas que definem sua estratégia baseada em custo posicionam-se no mercado do biodiesel considerando que uma posição de baixo custo a protege contra as forças competitivas, enquanto a empresa A2 definiu um alvo e visa atendê-lo com algum diferencial, conforme reitera Porter (1986).  
Com relação às estratégias de cooperação, identifica-se nas empresas pesquisadas a prática de cooperação na forma de Alianças Estratégicas, do tipo informal, com diferentes agentes da cadeia produtiva do biodiesel, como os fornecedores e clientes. No caso da BsBios, estas estratégias expandem-se para agentes do ambiente institucional, como os Institutos de Pesquisa, Assistência Técnica, Extensão e Educação.  Ainda, conforme os dados coletados, é possível afirmar que as alianças estratégicas são realizadas para permitir o intercâmbio mútuo e benéfico de tecnologias para o desenvolvimento de novas matérias-primas, novos equipamentos, novos processos produtivos, entrada em novos mercados, capacitação de recursos humanos e obtenção de financiamentos.
Fica evidenciado que o sucesso da cadeia produtiva do biodiesel depende da integração entre os fornecedores e a empresa produtora de biodiesel (BsBios), e destes com os demais agentes, tais como os agricultores, cooperativas e cerealistas entre outros. O desenvolvimento desta cadeia produtiva depende também da integração entre cadeias complementares, em especial, com a cadeia produtiva da soja. 
Cabe ressaltar também que a produção comercial do biodiesel tem, além do pilar econômico, o ambiental e o social como propulsores da bionergia. Nestes últimos, preocupação com o planeta está vinculada à redução da emissão de gases causadores do efeito estufa e com a melhoria da vida de todas as pessoas. O biodiesel representa uma nova oportunidade no meio rural brasileiro, incluído a região do Corede-Produção, visando assegurar um produto de qualidade que pode substituir, parcialmente, ou totalmente, os combustíveis fósseis. Assim, todos os agentes da cadeia produtiva do biodiesel devem implementar ações integradoras que venham ao encontro deste interesse e da promoção do desenvolvimento regional.
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