UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA MARIA
CENTRO DE CIENCIAS RURAIS
PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM EXTENSAO RURAL

LAURA POSSANI

ESTRATEGIAS ADOTADAS PELOS AGRICULTORES
FAMILIARES NA ESCOLHA DOS CANAIS DE
COMERCIALIZACAO NO SETOR DE FRUTAS, LEGUMES E
VERDURAS DO MUNICIPIO DE ITAQUI-RS

Santa Maria, RS
2016



Laura Possani

ESTRATEGIAS ADOTADAS PELOS AGRICULTORES FAMILIARES NA
ESCOLHA DOS CANAIS DE COMERCIALIZACAO NO SETOR DE FRUTAS,
LEGUMES E VERDURAS DO MUNICIPIO DE ITAQUI-RS

Dissertacdo apresentada ao Curso de Pds-
Graduacdo em Extensdo Rural, da Universidade
Federal de Santa Maria (UFSM, RS), como
requisito parcial para obtencéo do titulo de Mestre
em Extensdo Rural.

Orientadora: Prof2. Dra. Andréa Cristina Dorr

Santa Maria, RS, Brasil
2016



Ficha catalografica elaborada através do Programa de Geragio Automatica
da Biblioteca Central da UFSM, com os dados fomecidos pelola) autor{a).

Possani, Laura

EETRATEGIAE ADOTADAE FELOE RGRICULTOREE FAMILIAREE NA
ESCOLEA DOS CANAIE DE COMERCTALIZACAD MO CETOR DE
FROTAS, LEGUMEE E VERDURAS DO MUNICIPIO DE ITAQUI-RE /
Laura Possani.- Z016.

BA p.; 30 cm

Ori=ntador: Andréa Cristina Dérr

Dissertaclo (mestrado) - Universidade Federal de Eanta
Maria, Centro de Cifncias Rurais, Programa de Pds-
Graduagio em ExtensSo Rural, RS, Z0l&

1. Economia dos custos de transacio; 2. Estrutura d=
Govermanca 1. Agricultura familiar I. , Andrfa Cristina
Dérr IL. Titulo.




Laura Possani

ESTRATEGIAS ADOTADAS PELOS AGRIC ULTORES FAMILIARES NA
ESCOLHA DOS CANAIS DE COMERCIALIZACAC NO SETCR DE FRUTAS,
LEGUMES E VERDURAS DO MUNICIPIO DE ITAQUI-RS

Dissartagsio epresentada ao Curso de Mestrado do
Programa de Pés-Graduagéo Em Extensao Rural
da Universidade Federal de Santa Maria {UFSM),
como requisito parcial para obtengdo do grau de
Meatre em Extensdo Rural.

Aprovado em 25 de novembro de 2018.:‘

//

W
/,/';._Iw (“.(’\l o Z

Andréa Cristina Dorr Dra. {UFSM)
{Prasidente\ Orientador)

-
P
DN

7
Janaina Balk:'-Brandéo Dra. (UFSM)

1

i
Lo ¥ dlisdod
Raguel Breitenbach Dra. {IFRS)

Santa Maria, RS
2016




DEDICATORIA

A todos aqueles que se esforgcam para ser luz em um mundo cheio de trevas.
Dedico esse trabalho aos meus amores, meu filho Anténio, meus pais, meu esposo e todos

gue acreditaram em mim.



AGRADECIMENTOS

A Deus, pelo dom da vida, por todas as béncaos que tenho recebido, por me guiar em caminhos

de luz, os quais levam-me a lugares incriveis, onde eu nem sabia que podia chegar.

A Universidade Federal de Santa Maria, ao corpo docente do Programa de P6s Graduac&o em
Extensdo Rural (PPGEXR), em especial a minha orientadora, Andréa Cristina Dorr, por todos

0s ensinamentos e esforgos para engrandecer este trabalho.

Ao professor Vicente Celestino, por me estender a mao quando eu mais precisei, por toda ajuda

e compreensao, pelo suporte quando eu mesma achei que nédo conseguiria.

A professora Janaina Balk Branddo, por ter aceitado fazer parte da minha banca, por todos os
ensinamentos que tem me passado desde que nos conhecemos e pelo grande exemplo de

profissional, esposa, mulher e amiga que representa pra mim.

A professora Raquel Breitenbach, por ter aceitado participar da minha banca, por sua disposic&o

ao fornecer suporte para o crescimento deste trabalho.

Ao meu filho Antbnio, por me dar suporte emocional para que eu continuasse meu trabalho

mesmo em meio a tantas dificuldades. Mamae ama vocé.

A0 meu esposo Jonas, que sempre me apoiou e esteve ao meu lado auxiliando no que fosse

possivel para que este sonho se tornasse realidade.

A toda nossa familia e a todos aqueles que de alguma forma ajudaram com carinho, mensagens

e boas vibragoes.



“Talvez ndo tenha conseguido fazer o melhor, mas lutei
para que o melhor fosse feito. Ndo sou 0 que deveria ser,
mas gragas a Deus, ndo sou o que era antes’.

Marthin Luther Ling



RESUMO

ESTRATEGIAS ADOTADAS PELOS AGRICULTORES FAMILIARES NA
ESCOLHA DOS CANAIS DE COMERCIALIZACAO NO SETOR DE FRUTAS,
LEGUMES E VERDURAS DO MUNICIPIO DE ITAQUI-RS

AUTORA: Laura Possani
ORIENTADORA: Andréa Cristina Dorr

A popula¢do mundial vem mudando seus habitos alimentares na tentativa de melhorar sua
qualidade de vida. O aumento do consumo de alimentos como frutas e hortalicas, tem
influenciado diretamente a vida dos produtores. Estudos evidenciam que a maioria desses
produtos é produzida por agricultores familiares, similarmente ao que acontece no municipio
de Itaqui-RS. Entretanto, recentes trabalhos locais evidenciaram que esses agricultores vém
encontrando dificuldade de se inserir de forma efetiva nas cadeias de suprimentos dos
supermercados. A questdo chave dessa pesquisa consiste em entender como estes produtores se
organizam para atender as demandas atuais e quais os principais fatores que influenciam na
escolha dos canais de comercializacdo que 0s mesmos acessam. Foram realizadas entrevistas
semiestruturadas com 5 agricultores familiares que tém acesso a mais de um canal de
comercializagdo, possibilitando assim visualizar os elementos de escolha. Como base
conceitual utilizou-se a teoria da Economia dos Custos de Transacdo (ECT), escolhida para dar
suporte as interpretacfes de como 0s agricultores se organizam e como regulam suas transacdes.
No estudo foi verificada a presenca dos atributos das transac6es, sendo a frequéncia o atributo
mais relevante para todos os entrevistados, uma vez que sua presenca gera confianca entre as
partes. A analise das transacfes permitiu concluir que os agricultores escolhem os canais de
comercializacdo baseando-se nos atributos da ECT, utilizando-os para governar de forma
satisfatoria suas transacGes. Conclui-se que os principais fatores considerados pelos produtores
para a escolha desses canais é a confiancga (gerada pela frequéncia em que ocorrem) e 0 prego
dos produtos.

Palavras-chave: Economia dos custos de transacdo. Agricultura familiar. Estrutura de
Governanca.



ABSTRACT

STRATEGIES ADOPTED BY FAMILY FARMERS IN CHOICE OF CHANNEL
MARKETING IN THE FRUIT SECTOR, VEGETABLES THE ITAQUI-RS
MUNICIPALITY

AUTHOR: Laura Possani
ADVISOR: Andréa Cristina DOrr

The world population has been changing their eating habits in an attempt to improve their
quality of life. The increase in the consumption of foods such as fruits and vegetables has
directly influenced the lives of the producers. Studies show that most of these products are
produced by family farmers, similarly to what happens in the municipality of Itaqui-RS.
However, recent local studies have shown that these farmers find it difficult to insert themselves
effectively in supermarket supply chains. The key question of this research is to understand
how these producers are organized to meet the current demands and what are the main factors
that influence the choice of the commercialization channels that they access. Semi-structured
interviews were carried out with 5 family farmers who have access to more than one
commercialization channel, thus making it possible to visualize the elements of choice. As a
conceptual basis, the theory of Transaction Cost Economics (ECT) was chosen to support
interpretations of how farmers organize and how they regulate their transactions. In the study,
the presence of the attributes of the transactions was verified, the frequency being the most
relevant attribute for all the interviewees, since their presence generates confidence between
the parties. The analysis of the transactions allowed to conclude that the farmers choose the
commercialization channels based on the attributes of the ECT, using them to govern their
transactions in a satisfactory way. It is concluded that the main factors considered by the
producers to choose these channels is the confidence (generated by the frequency in which they
occur) and the price of the products.

Keywords: Economics of Transaction costs. Family Farming. Governance structure.



Figural -
Figura 2 -
Figura 3 -
Figura 4 -
Figura 5 -
Figura 6 -
Figura 7 -
Figura 8 -
Figura 9 -
Figura 10 -
Figura 11 -
Figura 12 -

Figura 13 -
Figura 14 -

LISTA DE ILUSTRACOES

Esquema dos trés niveis analisados na NEI proposto por

WVITIAIMSON e e e e

Esquema do ambiente das transagdes de acordo com a ECT e sua

influéncia nas formas de governanca ..........c.cccecvevevieevveiesieese s,
Tipos de especificidade citado por Williamson (1991) .........ccccc.....
Comprimento dos canais de comercializagao ...........ccccceeververrenenne.
Localizagdo geogréfica do municipio de Itaqui-RS ............cccvevenee.
Mapa do municipio de Itaqui e sua divisao em distritos ....................
Resumo dos processos metodoldgicos da pesquisa ........ccoeveerveeenen,

Resumo dos resultados obtidos na entrevista com o

AGRICULTOR 1 ..ot

Resumo dos resultados obtidos na entrevista com o

AGRICULTOR 2 ..o

Resumo dos resultados obtidos na entrevista com o

AGRICULTOR 3 ...

Resumo os resultados obtidos na entrevista com o

AGRICULTOR 4 ..o

Resumo dos os resultados obtidos na entrevista com o

AGRICULTOR S oot
Canais de comercializacao observados no estudo ...........ccccccevevveenene.

Resumo das analises das transagdes dos produtores e seus

consumidores com base nos atributos da ECT ....ccvvvveveeeeiiiiieeeee .

16
19
24
26
41
42
45
49
59
56
59

61
62

69



Tabela 1 -

LISTA DE TABELAS

Lavouras permanentes e temporarias, Itaqui-RS, 2011



CEASA
C
EMATER
ECT
DCNT
DTAs
FAO
FLV
IBGE
INCRA
KCAL
Kg
MAPA
NEI
OMS
ONU
PAA
POF

T
UFSM

UNIPAMPA

RS
VET

LISTA DE ABREVIATURAS

Central Estadual de Abastecimento

Celcius

Empresa de Assisténcia técnica e Extenséo Rural
Economia dos Custos de Transagéo

Doencas Crbnicas ndo-transmissiveis

Doencas transmitidas por alimentos

Organizacdo das Nagdes Unidas para a Alimentacao e a Agricultura
Frutas, legumes e Verduras

Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
Instituto Nacional de Colonizacdo e Reforma Agraria
Quilocaloria

Quilograma

Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento
Nova Economia Institucional

Organizagdo Mundial da Saude

OrganizacGes das Nacdes Unidas

Programa de Aquisicdo de Alimentos da Agricultura Familiar
Pesquisa de Orcamentos Familiares

Toneladas

Universidade Federal de Santa Maria

Universidade Federal do Pampa

Rio Grande do Sul

Valor Energético



SUMARIO

1 LN EI0] 5161070 IR
O O ] N N AV 1 TSR
1.1.1 ODBJEtIVO GEIAl ....ccveiie et
1.1.2 ODbjetivos ESPECITICOS ......ciiiiiriiiierieieese e
2 REFERENCIAL TEORICO ....oooiieeeeeeeeeeeeeeeeeee e
2.1  NOVA ECONOMIA INSTITUCIONAL (NEI) ccooiieieeiieceeeeeeceee e
2.2  ECONOMIA DOS CUSTOS DE TRANSACAO (ECT) .ooovvveveeeeceeeeeee,
2.2.1 Pressupostos COMPOrtAMENTALS .......ccevveruerieriririeieiee e
2.2.2  ALributos das tranSaCOES ..........cccveieeieiieieeie s este e se e e
2.2.2. 1 FTEOUBNCIA ...ttt ettt bttt
2.2.2.2 INCEITEZA ..ottt e e e e et e e e e et e e e s s ta e e e e s aanbe e e e s anreeeeeaans
2.2.2.3 ESpecificidade de AtIVOS ..........ccceiiiiiiiieieiesie et
2.3 CANAIS DE COMERCIALIZAGAO .....coooiveieeeeeeeeeeeeeeeeee e,
2.4  ESTRUTURAS DE GOVERNANGA .....ooiiiiecce e
3 REVISAO DE LITERATURA ..ottt eeeee et en s
3.1  AGRICULTURA FAMILIAR ..ottt ettt sttt
3.2 A PRODUCAO DE FRUTAS, LEGUMES E VERDURAS .......c.cccoevvurunnn.
3.3 CARACTERISTICAS E TENDENCIAS DO CONSUMO DE FRUTAS,
LEGUMES E VERDURAS (FLV) ..ooiiiie e
3.4  SEGURANCA ALIMENTAR E RASTREABILIDADE ......c.cccoceviviiviviieenn,
35 LOGISTICA ..ottt st
4 METODOLOGIA ... oottt ettt et rae st sae e erre e
41  TIPO E METODO DE PESQUISA ...ooooveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e,
4.2  DEFINICAO DA AREA DE ESTUDO .....cooviviiiieeieeeee s
4.3  DEFINICAO DA AMOSTRA ..ottt
44  OBTENGCAOQO DE DADOS ......ooeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeses e esenessesseeses s sensen e
4,41 DadOS PrIMATIOS ....vveiveeitiiiie ittt ettt etee et ste et e e s beesae e sbeesnbeesbeesnneens
O A D T 1o [0 =Yoo Lo - 1 [0
45  ANALISE DOS DADOS ....oooeeieeeeeeeeeeeeeeeee et e s en et
5 RESULTADOS E DISCUSSOES .....c.ooeviiieeieieeeeeeeeeeee s,
5.1  ANALISE DESCRITIVA DOS CASOS ESTUDADOS ......occooovveerereeeenn,
T 0t R % 1o It OO TROO T PTRRP
oI A OF- 1< 1SRRI
ST I T 7= 1o I TS TROS RSP
oI T O 1< I SRRSO PRR
ST T 7= 1o I TSSOSO
5.2  CANAIS DE COMERCIALIZACAO ESCOLHIDOS E SEU PROCESSO
(01 150 21 0 10T
53  OS ATRIBUTOS DAS TRANSACOES ..o
54  APERCEPCAO DO PAPEL DAS INSTITUICOES FORMAIS E
INFORMALS ...ttt et e st e e sbe e s te s sbeesbeeabee s
5 CONSIDERAGOES FINAIS .....oovvieeeeeeeeeveeeeeses st enes s,
REFERENCIAS ...ttt sttt
APENDICES ...t tee e es st st asn s sen st n st
APENDICE A

ROTEIRO DE ENTREVISTA AOS AGRICULTORES ...

69
73
85
83

84



1 INTRODUCAO

A populacdo mundial tem se preocupado cada dia mais com a sua qualidade de vida.
Estudos recentes tém demonstrado que as pessoas optam por se alimentar de maneira mais
saudavel, buscando alimentos mais frescos e ricos em nutrientes. Aliado isso a préatica de
exercicios fisicos, dados recentes tem demonstrado uma melhora na qualidade de vida, na
prevencdo de doengas e na expectativa de vida da populacéo.

Alimentos como frutas, legumes e verduras sdo ricos em nutrientes e vitaminas, pois
proporcionam beneficios a salde, podendo até proteger o organismo contra o desenvolvimento
de algumas doengas crénicas (WHO, 2003). Por isso, surge um grande incentivo por parte dos
Orgdos publicos mundiais para o0 aumento do consumo desses alimentos, através de “manuais”
para uma alimentacdo de qualidade.

Dentre 0s incentivos para esses grupos de alimentos esta a recomendagdo do consumo
saudavel de 400 gramas/dia, considerando uma dieta de 2.000kcal (BRASIL, 2008; WHO,
2003). Ou seja, isso implica um consumo diario de no minimo 3 (trés) porc¢des de frutas e 3
(trés) porcBes de legumes e verduras nas refeicdes diarias (BRASIL, 2008). Ja segundo a
Organizacdo Mundial da Saude, a recomendacgéo € de um consumo de, no minimo, 5 (cinco)
porcdes por dia (WHO, 2003).

Alem da qualidade nutricional dos alimentos, considera-se relevante também fatores
COmo a seguranca, ou seja, 0s consumidores na hora de escolher seus produtos levam em conta
os riscos alimentares oferecido por estes (ARBOS et al., 2010). A ascensdo da preocupacao
com a seguranca do alimento apresentada pelos consumidores e também pelas autoridades
publicas acabou impulsionando a adogdo de sistemas de rastreabilidade na industria de
alimentos, de modo a ser possivel, através de um banco de informacdes, o fornecimento da
garantia da qualidade desses alimentos (VINHOLIS; AZEVEDO, 2002).

Segundo Brand&o (2011), o aumento do consumo de hortalicas acarreta uma elevagao
na demanda destes produtos, o que for¢a uma reorganizacao de toda a cadeia produtiva. E um
dos principais problemas que os agricultores familiares enfrentam € justamente esta
reorganizacdo para atender as exigéncias atuais. Entretanto, cita-se também como fatores
determinantes o aumento e a diversificagdo de producéo, a expansao da area, a disponibilidade
de mao de obra, o investimento em tecnologias, a rentabilidade e a infraestrutura.

Segundo Possani (2013), nos Gltimos anos 0 municipio de Itaqui-RS vem sofrendo uma
transformacdo em sua matriz produtiva. Isto se deve ao fato de que os agricultores familiares

encontram dificuldade de sobreviver adotando a monocultura do arroz, o que acabou levando-
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os a abandonar a lavoura orizicola para migrar para a horticultura. Essa “migracdo” pode
configurar em aumento da disponibilidade para venda de frutas, legumes e verduras (FLV),
melhoria da qualidade nutricional e aparéncia dos produtos comercializados no municipio.

Diversos estudos apontam que as primeiras lavouras de arroz no municipio de Itaqui-
RS tiveram inicio por volta de 1930 e até os dias atuais caracteriza-se como a principal atividade
agricola na regido. Por exemplo, Trindade (2011) salienta que a diversidade de producdo passa
a ser aplicada em propriedades rurais, de modo a resultarem maior oferta de alimentos. Em
2011, segundo Floriano Junior (2011), havia 3.419 produtores rurais em Itaqui-RS e deste total,
69,26% possuiam propriedades com area compreendida entre 1 e 80 hectares.

Apesar da base da economia do municipio estar fortemente atrelada a producéo de arroz,
existe uma grande variedade de outros cultivos no municipio oriundo principalmente da
agricultura familiar (FLORIANO JUNIOR, 2011). Neste sentido, os dados do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2011) corroboram com os autores. Os dados
indicam que a agricultura familiar produz grande quantidade de alimentos basicos no referido
municipio e obtém bons indices de produtividade. Todavia, para que os produtos cheguem até
0 consumidor é necessario 0 acesso via canais de comercializagéo.

Baseado em recentes trabalhos académicos com recorte local, pode-se verificar que duas
alternativas de comercializacdo se apresentam para os agricultores FLV em Itaqui-RS: as feiras
e o fornecimento para o varejo local (ROSA, 2013; POSSANI, 2013). Como destacado pela
pesquisa de Rosa (2013), observa-se que a comercializacdo de FLV tem se mostrado importante
entre os produtos comercializados em feiras municipais. No entanto, conforme o mesmo autor,
a feira municipal apresenta limites em termos de volume de comercializagdo. Possani (2013)
ao analisar o fornecimento de FLV por trés agricultores do municipio de Itaqui para os varejos
de porte médio, observou que os agricultores ainda ndo conseguem se inserir de forma efetiva
nas cadeias de suprimentos dos supermercados, verificando que existem problemas em termos
da aparéncia dos produtos, escala e regularidade de entrega.

Com o intuito de entender as transa¢des envolvidas entre os agricultores familiares e
seus consumidores optou-se como referencial nesta pesquisa a Nova Economia Institucional
(NEI), utilizando-se principalmente a Teoria dos Custos de Transa¢do (ECT). Justifica-se a
relevancia da tematica proposta em funcdo da importancia da escolha correta de canais de
comercializacdo para a “sobrevivéncia” dos agricultores familiares pois a insercdo dos
agricultores nas cadeias de suprimentos locais promove o empoderamento social destas

familias.
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Em um cenério onde existe uma demanda crescente por FLV e agricultores familiares
“iniciando" na produgdo de FLV, como é o caso do municipio de Itaqui-RS, surge a
problematica relativa a dificuldade atual dos agricultores de escoarem a producéo. Assim,
constitui-se a principal questdo de pesquisa: Quais dentre os atributos das transagdes sdo mais

relevantes na escolha dos agricultores por seus canais de comercializa¢gdo?

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

O objetivo geral desta pesquisa consiste em verificar quais os atributos das transacdes
sdo mais relevantes para os produtores de FLV do municipio de Itaqui/RS se inserirem em

determinados canais de comercializag&o.

1.1.2 Objetivos Especificos

Os objetivos especificos consistem em:

e Compreender os atributos das transacgdes nas relagdes entre os produtores de FLV e seus
consumidores;

e Verificar como os produtores percebem o papel das instituicbes na organizacdo dos
canais de comercializacao;

e Identificar as varidveis que contribuem no processo decisério dos produtores pela
escolha de determinados canais de comercializacéo;

e Examinar a estrutura de governanca presente na comercializacéo;



2 REFERENCIAL TEORICO

O presente capitulo apresenta as fundamentacdes teodricas adotadas para a compreensao
da pesquisa, a qual sera centrada na Nova Economia Institucional (NEI), utilizando-se da
Economia dos Custos de Transacdo. Além disso, far-se-4& uso de algumas outras
fundamentaces tedricas que se mostraram de suma importancia para a abordagem do tema e

para o entendimento dos resultados.

2.1 NOVA ECONOMIA INSTITUCIONAL (NEI)

A corrente institucionalista da economia, indo contra todas as teorias até entdo
utilizadas, passa a considerar que os fendmenos econdmicos sdo determinados pelo
comportamento psicolégico dos individuos. Dessa forma, a Nova Economia Institucional (NEI)
desenvolveu-se inicialmente pela proposta por Douglass North e continuou crescendo com as
contribuicdes desenvolvidas por Oliver Williamson. Com base nas suas contribui¢cdes, uma
quantidade significativa de conhecimento se acumulou sobre as diferentes estruturas que podem
suportar e proteger transacdes (MENARD, 2002). Para Taylor (1979), a ideia original dos
institucionalistas baseava-se na conviccao de que as institui¢des orientam e limitam a atividade
econbmica, sem ser esta um fruto apenas de um calculo individual e racional.

Conforme Coase (1937), a teoria da firma neoclassica oferece o ponto de partida na qual
a visdo da firma comeca a mudar, utilizando para isso uma melhor compreenséo da relacao
dessas com o mundo real. Ou seja, ao compreender que 0s mercados e as transacfes tinham
custos para funcionarem, surge a necessidade de novas formas de organizacao para estas firmas.
Para Williamson (1989), que formalizou o modelo da Nova Economia Institucional (NEI), esta,
embora ndo rompa totalmente com a economia neoclassica, avanca teoricamente no sentido de
considerar um nimero maior de elementos em sua analise.

Para Coase (1937), a logica dos contratos surge nas firmas como forma de coordenar
eficientemente a producdo aliada a importancia das instituicdes para o funcionamento das
organizac0es (sob a dtica da NEI).

Portanto, a NEI aborda o papel das instituicdes sob dois enfoques diferentes: o primeiro,
segundo North (1991), que seria 0 macro analitico e o segundo, micro analitico, de acordo com
Williamson (1989). No nivel micro analitico da NEI, é que se encontra a Economia dos Custos

de Transacdo, estruturada por Williamson. A operacdo das firmas vista como arranjos
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institucionais, € pautada pelas instituicdes, o que confere a ligacdo entre a vertente micro e a
vertente macro (ZYLBERSZTAJN, 2005).

Na tentativa de relacionar as duas abordagens da NEI citadas acima, Williamson (1993,
apud MACHADO, 2002) propds um esquema (Figura 1) que ilustra a relacdo entre os trés
niveis, que seriam o ambiente institucional, a estrutura de governanca e os individuos que

interagem entre si e acabam influenciando todos os outros.

Figura 1 - Esquema dos trés niveis analisados na NEI proposto por Williamson

AMBIENTE INSTITUCIONAL ————

T

(a) I (b)
I
I

ESTRUTURA DE GOVERNANCA (d)

A

(c) I
|
|

(d)

INDIVIDUD
=

Fonte: Adaptado de Williamson (1993 apud MACHADO, 2002).

Na Figura 1, Williamson (1993, apud MACHADO, 2002) demonstra que a estrutura de
governanga se desenvolve dentro dos limites criados pelo ambiente institucional e pelos
pressupostos decorrentes dos comportamentos dos individuos. Williamson busca com essa

figura exemplificar que:

As regras do ambiente institucional determinam as formas organizacionais que
prevalecerdo na estrutura de governanca (a). Em paralelo a isso as estratégias
organizacionais podem também modificar o ambiente institucional (b). Os
pressupostos comportamentais do individuo, que se supde ter racionalidade limitada
e oportunismo, sdo condigdes necessarias para o surgimento de custos de transagdo na
economia (c). Por ultimo, tanto o ambiente institucional quanto as estruturas de
governanca afetam os individuos (d). (WILLIAMSON, 1993, apud MACHADO,
2002, p. 9).
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Para Zylbersztajn (1995), o objetivo fundamental da NEI € estudar o custo das
transacdes como indutor de modos alternativos da organizacdo da producdo (governanca),
dentro de um arcabouco analitico institucional. Assim, a unidade de andlise passa a ser a
transacdo. Na concepcdo do NEI, os custos de transacdo constituem-se na unidade bésica de
analise das organizacOes, estando estes diretamente relacionados com suas respectivas
estruturas. A partir disso, as organizacdes definem quais mecanismos de governancga
possibilitariam uma maior economia de custos de transacdo (CONCEICAO, 2002).

Conforme Williamson (1993), a ECT, base conceitual adotada neste trabalho, e
constituinte da NEI, concentra-se, especialmente, nas instituicdes econémicas do capitalismo,
particularmente, as empresas, a contratacao e os mercados. A nova economia institucional esta
preocupada com as origens, a incidéncia, e as ramificacbes dos custos de transacdo
(WILLIAMSON, 1979). Dessa forma, A NEI reconhece a racionalidade limitada dos mercados
e distingue-se da analise da economia neoclassica por posicionar suas andlises de forma
diferente, ela se preocupa em analisar 0 ambiente institucional e as estruturas de governanca
presentes nele (FARIA et al., 2014).

2.2 ECONOMIA DOS CUSTOS DE TRANSAGCAO (ECT)

Diante da Nova Economia Institucional, os custos de transacdo séo a unidade basica de
analise das organizacGes, estando estes diretamente relacionados com suas estruturas de
governanca (SOUZA JUNIOR, 2006).

Para Farias et al. (2014) a ECT considera as transacdes realizadas entre os agentes
econdmicos como sua unidade de analise principal, onde a principal preocupacéo relacionasse
com os custos envolvidos no estabelecimento dessa relacdo, que trata-se dos custos de
transacdo. A transacdo pode ser caracterizada pela passagem de bens ou servigcos entre 0s
agentes (PESSALLI, 1998).

Para Pessalli (1998), “as transacdes ndo sdo homogéneas; pelo contrario, poucas delas
podem ter a caracteristicas idénticas e, por isso, diferentes transacGes sdo atribuidas a diferentes
formas de organizagéo, devendo ser cada uma destas capazes de reduzir oS custos necessarios
a sua execug¢ao”.

Para Azevedo (1996), A ECT defende a ideia de que 0s custos de transagdo séo

importantes e também apresentam-se como um instrumento valioso para entender certas formas
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de organizagdo econdmica. “Embora se reconhecesse que ja existiam os custos de transagao,
isto €, que ndo apenas o0 ato de produzir, mas que o de comprar e vender acarretava custos,
julgava-se, em geral, que os custos associados as transa¢des econémicas eram negligenciaveis,
de tal forma que os unicos custos que realmente importavam eram os de producao” (COSTA,
2008, p. 36).

Os custos de transagéo estdo relacionados ao custo de mensuracao do valor dos atributos
dos objetos de troca (NORTH, 1990). Os custos de transagcdo sdo os custos envolvidos no
gerenciamento dos sistemas econdémicos por meio de estratégias que venham atenuar 0s riscos
contratuais (REZENDE, 1999).

Os custos de transacdo séo o0s custos de preparar, negociar e garantir um acordo, bem
como 0s custos posteriores das adaptacdes resultantes da ocorréncia de falhas, erros, omissoes
e alteracGes inesperadas. Ou seja, sdo 0s custos de conduzir o sistema econdmico
(WILLIAMSON, 1993). A ECT analisa como o0s agentes econdmicos organizam suas
transacOes e 0s possiveis problemas de governanca envolvidos nessas escolhas, ou seja, a teoria
trata basicamente da forma organizacional mais adequada para a minimizacdo de custos
(MESQUITA etal., 2013). A ECT também especifica as condi¢des sob a qual devem ser geridas
as transacoes econémicas (WILLIAMSON, 1985). Para o autor:

Como sugere o termo, a economia dos custos de transacdo econdmica centra a atencéo
nas transacdes e nos esforcos de economizar que se realizam na organizagdo
correspondente. Ocorre uma transagdo quando se transfere um bem ou um servigo
através de uma interface tecnologicamente separavel. Termina uma etapa da atividade
e se inicia outra. Com uma interface que funcione bem, como no caso de uma maquina
que funcione bem, estas transferéncias ocorrem suavemente (WILLIAMSON, 1985,
p. 13).

Especificamente, a ECT sugere que a coordenacgéo do sistema produtivo deva ser feita
com 0s agentes buscando estruturas de governanca eficientes. Ou seja, aquelas que determinam
menores custos de transacdo. Estes custos surgem pelo fato de os agentes ndo serem dotados de
capacidade infinita de processamento de informacg6es (SIMON, 1962).

Na ECT as falhas contratuais se estabelecem na medida em que os limites da
racionalidade sdo afetados pela complexidade das transagcdes (WILLIAMSON, 2005). Para o
autor, os custos envolvidos nas transagOes sdo influenciados por fatores comportamentais
relacionados a racionalidade limitada e o0 comportamento oportunista dos agentes e também por
atributos ambientais, os quais podemos citar a frequéncia, a incerteza e a especificidade de
ativos (WILLIAMSON, 1985).
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Para Zylbersztajn (1995), o pressuposto basico da ECT é de que existem custos na
utilizacdo do sistema de precos bem como na conducdo de contratos. Para a ECT, a escolha dos
meios para se governar uma transacao se da com o objetivo de reduzir os custos associados a
ela. Esses custos emergem por conta de dois pressupostos comportamentais, a racionalidade
limitada e o oportunismo, os quais seréo explanados no decorrer deste capitulo.

Zylbersztajn (1995) discute em seu trabalho sobre o comportamento das estruturas de
governanga com os fatores condicionantes tedricos e os custos oriundos dessas transagdes. Para
melhor entendimento, o autor apresenta um esquema onde indica trés grupos de fatores

condicionantes das formas de governanca (Figura 2).

Figura 2 - Esquema do ambiente das transacdes de acordo com a ECT e sua influéncia nas
formas de governanca

AMBIENTE
INSTITUCIONAL

*Aparato legal

*Tradicio
*Cultura FORMAS
CARACTERISTICAS RESULTANTE DE
BASICAS DAS LEIS . o
- _ GOVERNANCA
A O —3> | CONTRATUAIS > :
TRANSAGOES MINIMIZANDO
«Cldssicos CUSTOS DE
*Especificidade de ativos TRANSACOES
Mpcerteza *Neoclassicos
*Frequéncia *Relacionais
PRESSUPOSTOS
COMPORTAMENT

*Racionalidade Limitada

*QOportunismo

Fonte: Elaborado pela autora, adaptado de Zylbersztajn (1995, p. 93).
2.2.1 Pressupostos comportamentais

A estrutura analitica da ECT permite analisar como 0s agentes econdmicos escolhem os

mecanismos de coordenacdo que conduzirdo as transagdes (WILLIAMSON, 1985). Segundo
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Williamson (1985), ha trés determinantes das formas de relagdes e dos tipos de transaces:
especificidade do ativo envolvido, incerteza e frequéncia.

O primeiro deles trata-se da racionalidade limitada, que segundo Rodrigues et al. (2004)
tratam-se dos problemas ocasionados pelos limites dos seus conhecimentos e habilidades dos
agentes na recepcdo, armazenagem e processamento das informacgdes, 0 que acarreta em
problemas futuros gerando custos de transagdo. A racionalidade limitada resulta da condigéo
de competéncia cognitiva limitada de receber, recuperar e processar as informacdes, ja que,
devido a essa caracteristica, 0s contratos, por sua natureza, sao incompletos (WILLIAMSON,
1993).

“A decis@o racional é um processo pelo qual uma organizagdo ou individuo busca
maximizar sua funcdo utilidade pelo ajustamento deliberado e consciente dos meios e fins, para
maximizar os valores em uma dada situagdo” (FARIAS et al., 2014, p. 5).

Para Zylbersztajn (1995), a racionalidade limitada € um pressuposto que esta em
consonancia com o comportamento otimizador. Ou seja, 0 agente econdmico deseja otimizar,
entretanto, ndo consegue satisfazer tal desejo. Ainda sobre racionalidade limitada, North (1990)
considera que a impossibilidade de avaliar toda a informacdo necessaria para a tomada de
decisdes Otimas, seja por problemas de complexidade ou pela falta de capacidade
computacional ou ainda pelas questbes de realidades mutaveis, torna os agentes incapazes de
tomarem decisdes 6timas. North (1999) descreve que:

Quando os agentes ndo conhecem o mundo sobre o qual devem decidir, passam a
construir “realidades subjetivas” e a atuar sob estas, sendo assim, racionalidade ndo
significa aqui atingir uma situacdo 6tima, mas agir da maneira mais prudente na busca
de determinados fins, dada a pobreza informacional, eles tentam aproximar sua visdo
de mundo, da propria realidade objetiva (NORTH, 1999, p.16).

Todo o processo de decisdo do ser humano, seja particular ou no ambito das
organizac0es, realiza-se pela busca de alternativas satisfatorias (WILLIAMSON, 1985). Assim,
Farias et al. (2014) esbocam que diante do fato de que os agentes possuem uma capacidade
racional limitada de forma que as decisdes tomadas por eles podem ser consideradas
satisfatdrias e ndo 6timas. Para os autores, as decisdes dos agentes mesmo com limites racionais
sdo tomadas baseando-se na alternativa que gere o melhor resultado naquele contexto (FARIAS
etal., 2014).

Ainda sobre a racionalidade limitada:
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Devido a racionalidade limitada dos tomadores de deciséo, a distribuicdo assimétrica
de informacdo, bem como a falta de habilidade em especificar completamente o
comportamento dos agentes, pode-se considerar que todos o0s contratos sao
incompletos e, portanto, sujeitos a renegociacdo e possibilidade de comportamento
oportunista (LEIBLEIN; MILLER, 2003 apud FARIAS et al., 2014, p. 6).

A racionalidade limitada trata de quando o agente possui todas as informacdes
pertinentes a uma escolha, ele pode, pela limitada capacidade cognitiva, ser incapaz de
comparar as alternativas que lhe sdo apresentadas (AZEVEDO, 1996).

Conforme Williamson (1989), oportunismo € a busca do auto interesse com avidez.
Zylbersztajn (1995) assevera que o0 oportunismo parte de um principio de jogo ndo cooperativo,
de modo que a informacdo que um agente possa ter sobre a realidade ndo acessivel a outro
agente pode permitir que o primeiro desfrute de algum beneficio na transagéo.

O agente oportunista busca ganhos individuais utilizando-se de pouca transparéncia nas
transacdes, ou até mesmo escolhe determinados contratos e transacdes visando agir
oportunisticamente (FARIAS et al., 2014).

Sobre o oportunismo, Williamson (1985) afirma que:

Em termos mais gerais, 0 oportunismo se refere a divulgagéo incompleta ou distorcida
de informagdes, especialmente com esforgos premeditados errar, distorcer, esconder,
ofuscar ou confundir o outro. O oportunismo é responséavel por condi¢Bes reais ou
aparentemente pela assimetria de informagdes que complicam enormemente 0s
problemas das organizac¢6es econdmicas (WILLIAMSON, 1985, p. 57).

Para Azevedo (1996), o reconhecimento do oportunismo intrinseco dos agentes gera
esforcos para a protecdo do oportunismo alheio atraves de salvaguardas contratuais. Observa-
se que o oportunismo se manifesta diante da falta de sinceridade, clareza e honestidade dos
agentes (COSTA, 2008).

Os custos de transagdo podem variar de acordo com a forma em que sdo estabelecidas
as transacOes. Utilizando-se da frequéncia, incerteza e especificidade de ativos, é possivel
dimensionar os atributos que elevariam os custos de transacao.

As organizagOes visam formar arranjos de forma eficiente com o objetivo de reduzir
custos de transacdo, sendo assim a ECT tem como suporte as seguintes categorias de andlise:
0S pressupostos comportamentais dos agentes (racionalidade limitada e oportunismo); o0s
atributos das transacdes (especificidade de ativos, frequéncia e incerteza); e os fatores exogenos
relacionados ao ambiente organizacional e ambiente institucional onde se insere a organizacao,

0 que ajuda auxilia na escolha de arranjos eficientes (BRANDAO, 2011).
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2.2.2 Atributos das transagoes

2.2.2.1 Frequéncia

Para Williamson (1985) a frequéncia refere-se a regularidade com que ocorre uma
mesma categoria de transacdes, as quais sdo classificadas em ocasionais ou recorrentes. Ainda
Williamson (1999) a frequéncia das transacOes pode influenciar o comportamento dos agentes.

De acordo com Zylberstajn (2010), a frequéncia esta associada ao numero de vezes que
dois agentes realizam determinada transacdo, o que pode acontecer uma Unica vez ou repetir-
se com periodicidade. O autor afirma ainda, que a frequéncia € responsavel pelo acumulo de
informacdes necessarias para formacao da reputagdo entre os agentes (ZYLBERSTAJN, 2010).

Ainda Zylberstajn (2010) “a reputacdo pode ser visualizada como a perda potencial de
uma renda futura por uma das partes, caso esta venha a romper o contrato de modo
oportunissimo, impedindo a continuidade da transacao, assim 0s contratos e suas exigéncias
serdo afetados por essa caracteristica das transagdes”. (ZYLBERSTAIJN, 2010, p. 28).

Segundo Farias et al. (2014), transagdes mais frequentes podem reduzir a incerteza e
inibir comportamentos oportunistas. Para 0s autores com o aumento da frequéncia, se aumenta
também a confianca e o valor dos ganhos a longo prazo, o que aumenta o0s custos de
comportamentos oportunistas (FARIAS et al., 2014).

TransacOes recorrentes permitem que os agentes conhecam melhor uns aos outros, o que
faz que ao passar do tempo sejam criadas ideias sobre suas reputacdes (WILLIAMSON, 1999).
A repeticdo das transacdes permitindo a criacdo de reputacdo entre as partes colabora para
atribuicdo de comportamentos ndo-oportunisticos entre as partes, diminuindo os custos de
preparacdo e monitoramento dos contratos, ou seja, diminuindo 0s custos de transacdo
(ZYLBERSTAJN, 2010).

Frutas, legumes e verduras necessitam de transag0es mais frequentes porque sé&o
alimentos muito pereciveis. Por isso, € importante que sejam minimizados o0s custos decorrentes

de coletas de informac6es sobre a indole das contrapartes envolvidas entre os agentes.
2.2.2.2 Incerteza

Os agentes envolvidos nas transagOes trabalham com informagdes incompletas e
desconhecidas, isso devido a assimetria de informaces existente entre eles (BAO; WANG,

2012, apud Farias et al., 2014). Para Farias et al. (2014), a ECT considera que 0s agentes atuam
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em um ambiente de incertezas e utilizam-se de contratos para se resguardar do ndo cumprimento
dos termos pré estabelecidos.

Para North (1981), se for possivel diminuir as acdes individuais dos sujeitos, também
seria possivel reduzir a incerteza na interacdo entre estes, 0 que permitiria buscar assim o
estabelecimento de regras comuns que possibilitardo as transagcdes econémicas uma ocorréncia
sem maiores problemas. Segundo o autor, esse carater disciplinador reduziria os custos das
transacoes.

Conforme Azevedo (1996), a incerteza é definida como o ndo conhecimento da
consequéncia gerada pela escolha do agente sobre o ambiente em que atua. Ainda para o autor,
diante de visdes diferentes do ambiente em que estdo atuando os agentes podem entrar em
desacordo (AZEVEDO, 1996).

Os agentes encontram dificuldades econdmicas diante da existéncia do atributo da
incerteza em uma transacdo. Ao atenuarem esse problema, os custos das transagdes irdo reduzir,
0 que também facilitard a coordenacdo econdmica e social (NORTH, 1990).

A caracteristica “principal” do ambiente de transa¢des econdmicas ¢ a mudancga. Desse
modo, irrompem ameacas e oportunidades. A decisdo de investir tem a incerteza como elemento
indissociavel, constitutivo da racionalidade dos agentes econdmicos (FILARTIGA, 2007). Para
0 autor, a incerteza é inerente a qualquer ambiente de negdcios na economia capitalista.

“A incerteza ¢ um atributo das transagdes, cujo aumento revela os limites da
racionalidade e seus consequentes impactos sobre os custos de transacao” (AZEVEDO, 1996,
p. 5). Para Zylberstajn (2010) a incerteza pode levar ao rompimento do contrato e esta associada
ao surgimento de custos transacionais irremediaveis, motivados pela racionalidade limitada de
Seus agentes.

Carlini Junior (2004) observa que no momento em que € solidificado o relacionamento
entre as partes, a repeticdo da transagdo proporciona uma reducgéo de incerteza. O autor observa
ainda que a incerteza se faz presente nas transacfes. Segundo ele, a incerteza quanto ao
fornecimento dos produtos existe, uma vez que se trata de produtos que dependem
substancialmente das condigdes climéaticas (CARLINI JUNIOR, 2004). Essas ponderacGes
demonstram que a utilizagdo dos atributos das transacdes analisados pela ECT em estudos nas

areas de hortalicas funciona como uma ferramenta de analise satisfatoria.
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2.2.2.3 Especificidade de ativos

Segundo Farias et al. (2014), na medida em que os ativos empregados em determinadas
transacOes tornam-se mais especificos, a condi¢do de dependéncia entre os agentes intensifica-
se e mais dificil torna-se utiliza-lo em outra transagao.

Para Zylbersztajn (1995), a especificidade dos ativos representa 0 mais importante
indutor da forma de governanca, uma vez que 0s ativos mais especificos estdo associados a
forma de dependéncia bilateral que ira implicar na estruturacdo de formas organizacionais
apropriadas. As especificidades de ativos podem ser classificadas em: especificidade
locacional, especificidade dos ativos fisicos, especificidade dos ativos humanos, ativos
dedicados, especificidade da marca e especificidade temporal.

A especificidade de ativos descrita por Williamson baseia-se numa referéncia ao grau
em que um ativo pode ser reempregado para usos alternativos ou por outros agentes sem que
haja perda de sua capacidade ou valor produtivo (PESSANI, 1998). A Figura 3 apresenta 0s

seis tipos especificidade de ativos conforme citado por Williamson (1991):

Figura 3 - Tipos de especificidade citado por Williamson (1991)

Especificidade  Relacionada ao local, como onde est&o localizadas as estacdes

locacional sucessivas em uma transacéo, sua localizacdo economiza nas
despesas de inventario e transporte

- ________________________________________________________]

Especificidade  referem-se as caracteristicas fisicas dos ativos, tais como matrizes

?,0_5 ativos especializadas que sdo necessarias para produzir um componente.
isicos

- ________________________________________________________]
Especificidade  toda a forma de capital humano, que surge na aprendizagem pela

dos ativos pratica, pela experiéncia.

humanos

Ativos que sdo investimentos discretos que em geral séo fabricadas a pedido
dedicados de uma determinada empresa ou cliente.

Especificidade  em que o valor de uma transacéo depende, sobretudo do tempo em
temporal que ela se processa.

Fonte: Elaborado pela autora, adaptado de Williamson (1991, p 19).

Ativos especificos sdo aqueles que ndo podem ser reempregados, a nao ser com perda
de valor. Isto, mais 0 oportunismo e os contratos incompletos, apresentam aos agentes um risco,

0 que acaba acarretando em custos de transacdo (POHLMANN et al., 2004).
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Carlini Junior (2004) utilizou os atributos da ECT nas analises de seu estudo. O autor
destaca que produtos que exijam uma qualidade padrao para sua comercializagdo, mesmo néo
caracterizando especificidade de ativos no produto final para o cliente, eles existem e caso ndo
sejam cumpridos podem acarretar em quebra de contrato. Com o término de uma alianca de
contrato, surge a necessidade de uma busca por novas aliancas. Para a inser¢do em uma nova
transacdo, serdo necessarios ativos especificos, 0 que acarretard em novos custos de transacao.

Ainda sobre o tema, Azevedo (1996) discorre que “ativos especificos criam uma relagido
de dependéncia bilateral entre as partes, ambas tém interesse na continuidade da relacdo, mas
entram em conflito pela apropriagdo da quase-renda decorrente do emprego desses ativos
(AZEVEDO, 1996, p. 4).

Para Zylberstajn (2010), a alta especificidade de ativos indica que caso a transacdo nao
se concretize uma ou ambas as partes terdo perdas caso este ativo ndo possa ser reempregado

sem perda de seu valor.

2.3 CANAIS DE COMERCIALIZACAO

Segundo Waquil (2010), os canais de comercializacao sao constituidos por agentes, tais
como atacadistas, varejistas, centrais de compra e distribuicdo e servicos de alimentacgdo,
transportadores, armazenadores e agroinddstrias, e processadoras. Para o autor, canal de
comercializacdo seria a sequéncia de etapas por onde passa 0 produto agricola até chegar ao
consumidor final, configurando a organizacdo dos intermediarios, cada qual desempenhando
uma ou mais funcdes de comercializacdo, além do arranjo institucional que viabiliza as relacdes
de mercado nas cadeias produtivas agroindustriais.

Conforme Coughlan et al. (2002), canal de comercializacdo é um conjunto de
organizag0es interdependentes envolvidas no processo de disponibilizar um produto ou servigo
para uso ou consumo. Diante disso, Stern, ElI-Ansary e Coughlan (1992) acrescentam que 0s
canais de comercializacdo além de satisfazerem a demanda pela disponibilizacdo de produtos e
servigos no local, em quantidade, qualidade e preco correto, também tém papel fundamental no
estimulo a demanda. Isso se da através de atividades promocionais, como propaganda,
promocao de venda, merchandising, dentre outras.

Neves (2001) considera que cada agente cumpre determinadas funcgdes que possibilitam
que as transacOes sejam efetuadas de forma satisfatoria do ponto de vista econémico. Assim, as
funcOes exercidas por cada agente contribuem para o fluxo de produtos, servicos e informagdes,
que séo a base dos canais de comercializagdo. Coughlan et al. (2002) afirmam que os canais de
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comercializa¢do sdo compostos por fabricantes, intermediérios e usuarios finais. Os fabricantes
seriam o elo inicial do canal e os responséveis pela fabricacdo-producdo dos produtos (os
agricultores).

Os fabricantes produzem antecipadamente a demanda ou ao consumo e, por isso, correm
riscos, pois as vendas podem nédo ocorrerem conforme o planejado (BOWERSOX e COOPER,
1992, apud MACHADO e SILVA, 2004).Uma forma de gerenciar este risco é a estruturacéo
dos canais de comercializacdo, de modo a garantir a colocacao dos produtos nos mais diversos
mercados disponiveis (MACHADO e SILVA, 2004).

O canal mais simples que se pode encontrar é o canal direto, em que o préprio agricultor
entra em contato com o consumidor final conforme pode ser verificado na Figura 4. Segundo
Batalha et al. (2007) os canais em que entre 0 agricultor e o consumidor existem um ou mais
agentes intermediarios sdo denominados canais indiretos. Estes, por sua vez, podem ser
classificados como curtos ou longos, dependendo da quantidade de agentes envolvidos no

processo.

Figura 4 - Comprimento dos canais de comercializagdo

Canal Curto

Produtor Consumidor

Canal Indireto Curto

Produtor Varejista _— Consumidor

Canal Indireto Longo

Produtor —_— Atacadista —_— Varejista —— Consumidor

Fonte: Elaborado pela autora, adaptado de Batalha et al. (2007).

Sproesser e Lima Filho (2007) citam como fatores relevantes diversidade de
comportamento dos consumidores, as particularidades inerentes a distribuicdo dos produtos
pereciveis e o desejo de otimizagdo do processo de distribuicao.

Neste sentido, Waquil (2010) descreve que a escolha dos canais de comercializagdo
mais apropriados depende de uma série de fatores, entre 0s quais a natureza e as caracteristicas

do produto, a existéncia ou ndo de intermediarios e o resultado econémico do processo.
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A baixa eficiéncia na distribuicdo de hortalicas é considerada um dos maiores entraves
para 0 bom desempenho competitivo de toda a cadeia, isso devido a sua alta perecibilidade.
Caracteristica essa que € inerente a esses produtos e que exige um arranjo do canal de
comercializacdo para garantir uma comercializacéo eficiente, o que esta, muitas vezes, fora do
alcance dos produtores (LORENZINI e SILVA, 2004).

Segundo Silva (1999 apud LORENZINI e SILVA, 2004), os canais de comercializagdo
englobam os agentes que sdo responsaveis por disponibilizar o produto, desde seu ponto de
origem até o consumidor final, da melhor maneira possivel. O canal de comercializagdo trata-
se de uma coalizdo de empresas que se unem visando realizar trocas de produtos, para conseguir
chegar até o consumidor final (LORENZINI e SILVA, 2004).

Mais especificamente, Defante et al. (2014) apresentam que o0s canais de
comercializacdo podem ser feiras livres, sacol6es, varejoes e quitandas, empresas de refeicdes
coletivas, mercados, atacadistas, etc. De acordo com Souza Filho e Bonfim (2012), os canais
modernos de comercializacdo devem ser observados como um processo de atrelamento
comercial irreversivel e com exigéncias crescentes no decorrer do tempo.

Segundo Santos et al. (2014), os principais canais de comercializacdo dos produtos da
agricultura familiar podem ser classificados em quatro: venda direta ao consumidor, integragéo
vertical com o agronegécio processador, vendas para o setor de distribuicdo e mercados
institucionais.

Dentro deste contexto, vendas diretas sdo todas as operacdes de entrega direta do
produto pelo produtor ao consumidor final, tais como: entregas a domicilio, feiras livres, feiras
especializadas e eventos comerciais/promocionais, lojas de produtores, vendas na propriedade.
A integracdo vertical responde a venda de produtos como matéria-prima para beneficiamento
pelo comprador (leite, fumo, tomate, suinos e aves, etc.). As vendas para distribuicdo
correspondem aos atacadistas, aos varejistas, aos distribuidores, aos restaurantes, as lojas
especializadas de agricultura organica e produtos naturais, aos supermercados e hipermercados
e a exportacdo. Um exemplo dos mercados institucionais sdo aqueles criados pelo Programa de
Aquisicédo de Alimentos da Agricultura Familiar (PAA, Lei n°10.696, de 2 de julho de 2003).

As feiras e mercados especializados em hortifrutigranjeiros séo os canais de distribuigédo
mais utilizados pelos produtores da agricultura familiar para a comercializacdo dos produtos.
Muitas raz6es explicam a constatacao da preferéncia dos consumidores as feiras em detrimento
dos mercados tradicionais. Nesse sentido, destaca-se a busca por alimentos frescos e cultivados
sem 0 uso, ou com uso reduzido, de defensivos agricolas; a crescente tomada de consciéncia

dos efeitos benéficos de uma dieta rica em hortalicas na saude humana (ROCHA et al., 2012).
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Os crescentes sinais do aumento da demanda por frutas, legumes e vegetais e o reflexo na
padronizacédo e uniformidade da qualidade intrinseca ao produto (coloracdo, tamanho, frescor,
variedade), cada vez mais exigidas pelo consumidor (COSER, 2011).

O aparecimento de novos canais de venda vem modificando o perfil da comercializacao
de hortigranjeiros. Com a comercializacdo descentralizada, ocorre um decréscimo da
participagdo dos grandes entrepostos e de centros de abastecimento, alemde uma crescente
negociacdo direta dos produtores junto aos varejdes e supermercados (RANGEL et al., 2003).
Lima et al., (2012) destacam que novos canais de comercializacdo foram desenhados frente a
necessidade de eficiéncia no suprimento de produtos de qualidade, os quais envolvem agentes
especializados, capazes de fornecer produtos com regularidade, qualidade e precos

competitivos, e produtores rurais capazes de atender as necessidades do varejo.

2.4 ESTRUTURAS DE GOVERNANCA

As formas organizacionais surgem para dar suporte as transacdes, controlando
variabilidades, diminuindo riscos e aumentando o valor da transagdo (ZYLBERSZTAJN,
2005). Sobre a importancia da governanca Farias et al. (2014, pg. 10), destacam que
“considerada como a matriz institucional em que a transagao ¢ definida. Essa estrutura envolve
0 conjunto de institui¢Oes e tipos de agentes envolvidos em uma transacdo e na garantia de sua
execucao”.

A estrutura de governanca escolhida para realizar uma transacdo levard em conta
critérios de custo de governanca ou de custo de mensuracdo (ZYLBERSZTAIN, 2005).
Governanca € o meio pelo qual se gera ordem, e assim, mitigam-se os conflitos e realizam-se
ganhos mutuos (FARIAS et al., 2014).

Para Williamson (1985), a melhor forma de governanca € aquela que minimiza os custos
de transacdo, portanto, a “firma” deve procurar a forma mais eficiente dessa estrutura. Ou seja,
aquela que melhor se alinhe as caracteristicas de suas transacfes e ao ambiente institucional
vigente. Ademais, a existéncia de instituicdes informais favorece o surgimento de convencoes
baseadas na confianca e na reputacdo dos agentes.

Um ambiente institucional que promova uma eficiente distribuicdo de propriedade entre
0s agentes envolvidos na transacao é importante, entretanto é necessario que seja estabelecida
uma estrutura de governanca que funcione de maneira eficiente no cumprimento dos contratos

e acordos realizados entre os agentes econdmicos (FARIA et al., 2014).
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A ECT sugere que a estrutura organizacional é determinada pelas caracteristicas da
transacéo (FARIA et al., 2014). Sobre isso Pessali analisou as obras de Williamson e concluiu
que “a forma de organizacdo dos agentes é de extrema importancia para o entendimento das
atividades econdmicas, e 0 estudo das caracteristicas peculiares de diferentes formas deve trazer
explicacdo para o sucesso ou falha das mesmas nos processos de ajustamento exigidos pelo
ambiente economico” (PESSANI, 1998, p.18).

As estruturas de governancga apresentam-se como 0 mecanismo de coordenacdo das
transacOes utilizados para reduzir os custos de transacdo (WILLIAMSON, 1996). Para
Williamson (1991), o principal determinante da alteracdo destas estruturas de governanca é o
ativo especifico.

A escolha da estrutura de governanca utilizada nas transacdes é algo importante, uma
vez que estruturas simples de governanca devem ser usadas em relacdes simples e estruturas de
governanga complexas reservadas a relagdes complexas (WILLIAMSON, 1979). Uma vez que
a escolha errada da estrutura que governara a transacao pode incorrer em custos desnecessarios
(WILLIAMSON, 1979).

A hipotese para a qual a economia deve muito de seu conteido sustenta que estrutura
de governanca escolhida esta alinhada com os atributos que as diferem (WILLIAMSON, 1991).
Diante disso pode se dizer que “as estruturas de governanca possuem caracteristicas proprias e
conhece-las é essencial para entender o ambiente estudado, j& que as estruturas condicionam a
acdo dos agentes” (BREITENBACH, 2008, p. 37).

Segundo Azevedo (1996), os principais mecanismos de governanca sdo mercado,
hierarquia e forma hibrida. Uma das principais diferencas quando se fala em estrutura de
governanca, € que mercado, hibrido e hierarquico (integracdo vertical) diferem no quesito
direito contratual (WILLIAMSON, 1991). Entretanto, segundo o autor, cita-se as diferencas
cruciais em termos de adaptabilidade, incentivo e instrumentos de controle também como
relevantes (WILLIAMSON, 1991).

As estruturas de governanca entre a estrutura de mercado e a integracdo vertical, sdo
chamadas de formas hibridas de governanca e podem ser encontradas em formas variadas
(MENARD, 2002).



3 REVISAO DE LITERATURA

3.1 AGRICULTURA FAMILIAR

Segundo a Organizacéo das Nag6es Unidas para a Alimentacdo e Agricultura (Food and
Agriculture Organization- FAO, 2015), nove em cada dez das 570 milhdes de propriedades
agricolas no mundo séo geridas por familias. Conforme os dados, a agricultura familiar éa forma
mais predominante de agricultura e, consequentemente, um potencial e crucial agente de
mudanca para alcancar a seguranca alimentar sustentavel e a erradicacao da fome no futuro. O
conceito de agricultura familiar debatido nos anos 1990, surgiu sob a perspectiva do meio rural
brasileiro abrigar inmeras formas de organizacdo social baseadas na producdo familiar e com
forte influéncia nas economias locais (SILVA et al., 2014).

Portanto, o conceito de agricultura familiar que emergiu nos estudos académicos na
década de 1990 objetivava responder a nova dinamica pela qual a agricultura camponesa estava
passando. Ou seja, todo o contexto deste momento respondia & maior inser¢do da agricultura
familiar na economia de mercado globalizada (FINATTO e CORREA, 2011). O estudo da
Organizacdo das Nacdes Unidas para a Alimentacdo e a Agricultura juntamente com o Instituto
Nacional de Colonizacgdo e Reforma Agréaria (FAO/INCRA, 2006) considera estabelecimentos
familiares aqueles onde a direcdo de trabalho seja exercida pelo produtor e 0 nimero médio
anual de empregados permanentes ou temporarios € menor ou igual a quatro e a area varia
conforme a regido.

A lein°®11.326, de 2006, considera como agricultor familiar aquele estabelecimento que
utiliza predominantemente a mdo de obra familiar em suas atividades economicas, a
administracdo do estabelecimento deve ser de competéncia do proprietario, cuja renda familiar
provenha do proprio negécio, foi estabelecido o limite de area em até quatro médulos ficais, 0s
quais na maioria dos municipios da regido estudada (fronteira oeste do RS), € de 44 hectares
(BRASIL, 2006).

Uma importante defini¢do de agricultura familiar foi a criada por Lamarche (1993). Para

0 autor,

[...] a exploracdo familiar corresponde a uma unidade de producdo agricola onde
propriedade e trabalho estdo intimamente ligados a familia. A interdependéncia desses
trés fatores no funcionamento da exploracdo engendra necessariamente no¢es mais
abstratas e complexas, tais como a transmissdo do patriménio e a reproducdo da
exploracdo (LAMARCHE, 1993, p. 15).
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A agricultura familiar € responsavel por produzir cerca de 80% dos alimentos no mundo.
A prevaléncia e a producéo significam que "sdo vitais para a solugéo do problema da fome",
que atinge mais de 800 milhdes de pessoas (FAO, 2015).

A producdo de hortalicas tanto para fins comerciais ou apenas subsisténcia, tem um
papel importante para a atividade agricola familiar, pois contribui para o seu fortalecimento e
garante a sua sustentabilidade (FAULIN e AZEVEDO, 2003). A realidade da agricultura
familiar, muitas vezes, esta vinculada a pequenas areas de producéo. Entretanto, segundo dados
da FAO (2015), as pequenas propriedades produzem uma propor¢do maior de alimentos no
mundo em relacdo a quantidade de terras de que usufruem, ja que tendem a ter rendimentos
mais elevados do que explora¢des agricolas com maiores dimensfes dentro dos mesmos paises
e ambientes agroecoldgicos.

De acordo com o Censo Agricola de 2006, as unidades com menos de 20 hectares
constituiam dois tercos do numero total de propriedades agricolas no Brasil e ocupavam menos
de 5% da terra cultivavel. Conforme a FAO (2015), mais de 12 milhdes de pessoas, ou cerca
de 75% de todo o emprego rural trabalham em propriedades familiares Adicionalmente, a
agricultura familiar respondeu por 38% do valor bruto da producdo agricola em 2006
(FAO/INCRA, 2006).

Ao mesmo tempo em que representa a forma de organizacdo mais adequada para
potencializar o desenvolvimento agricola e rural, a agricultura familiar se apresenta como um
segmento que tem sérias dificuldades para sua reproducdo social (COSTABEBER e
CAPORAL, 2003).

Segundo o IBGE (2006), a agricultura familiar tem um importante papel quando se
discute a producdo de alimentos basicos. Os dados demonstram que estes agricultores sdo
responsaveis pela producdo de 70,0% da producdo nacional de feijdo, 46,0% da produgéo de
milho, 58,0% do leite, possuiam 59,0% do plantel de suinos e 50,0% do plantel de aves. Dados
do IBGE (2011) reafirmam que, embora a base da economia do municipio de Itaqui-RS esteja
voltada para a producdo de arroz irrigado, a agricultura familiar ainda se destaca na producéo

de alimentos basicos (Tabela 1).
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Tabela 1 - Lavouras permanentes e temporarias, Itaqui-RS, 2011

Produtos Quant. Produzida Area Plantada Rendimento Médio

(ha) (kg/ha)
Arroz 610.532 t. 74.714 8.280
Mandioca 189t. 21 9.000
Batata Doce 150 t. 25 6.000
Laranja 140t. 20 7.000
Milho 7.200 t. 3.000 2.400

Leite 2.859 mil litros - -

Ovos 163 mil duzias - -

Mel 26. 787 kg - -

Fonte: IBGE (2011). Elaborado pela autora.

Talhaferro (2013) afirma que a agricultura familiar do municipio de Itaqui-RS produz
grande quantidade e variedade de hortalicas, tanto para comercializagdo como para consumo
interno das propriedades. O autor informa que ndo encontrou dados censitarios relacionados ao
tema. Além disso, destaca o grande volume de produtos, provenientes da agricultura familiar
do municipio, que é também comercializado diretamente com consumidores através de feiras

livres.

3.2 APRODUCAO DE FRUTAS, LEGUMES E VERDURAS

A horticultura brasileira, no decorrer dos ultimos anos, da mostras de seu potencial
produtivo, com evolugdo em diversos indices e condi¢Bes para ir ao encontro das demandas
(CARVALHO, 2013). Segundo dados da FAO (2015), a producdo mundial de hortalicas no
mundo atingiu 941.149 toneladas (t) em 54.739 ha de area plantada em 2009, enquanto a
producéo de frutas foi estimada em 587.670 t. para 0 mesmo periodo.

O Brasil é conhecido, mundialmente, pela significativa producéo de frutas e por ser um
dos maiores produtores. Atualmente, o pais é o terceiro produtor de frutas no ranking mundial
com uma producdo estimada em 37,6 milhGes de toneladas, e esta atrds apenas da China com e
india (FAO, 2015). A fruticultura, através de uma grande variedade de culturas conquista
resultados expressivos e gera oportunidades para os pequenos negécios brasileiros. (SABIO et
al., 2015).

As exportacdes de frutas frescas em 2015 superam as de 2014 devido a valorizagdo do
ddlar frente ao Real (SABIO et al., 2015). De janeiro a novembro, os embarques de frutas
frescas somaram US$ 593 milhGes e um aumento de 4,15% frente ao mesmo periodo do ano
anterior (SABIO et al., 2015).
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A producdo € absorvida em grande parte pelo mercado interno. Dentre as principais
frutas produzidas estdo a banana, a macd, a uva, o meldoe dentre as frutas tropicais,
especialmente a manga, o abacate e 0 abacaxi. As areas exatas de cultivo e os volumes de
producdo sdo dificeis de determinar, pois uma grande parcela da producéo ocorre em pequenas
propriedades para o autoconsumo, ou venda nos mercados locais (FAO, 2015).

Na producéo de hortalicas, o Brasil encontra-se em 14° lugar no ranking mundial com
uma estimativa de producdo de 10.449 t. Os cinco principais produtores mundiais s&o,
respectivamente, China (459.558 t.), india (90. 757 t.), EUA (37.813 t.), Turquia (26.733 t.) e
Egito (20.275t.) (FAO, 2015).

O anuério de hortalicas referente ao ano de 2015 menciona que a realidade da producao
de hortalicas naquele ano teve precos em bons niveis em comparacdo aos anos anteriores.
Entretanto, vérios fatores pressionaram a rentabilidade, sendo apontado como principal o
aumento generalizado dos insumos devido a alta do dolar (SABIO et al., 2015). Ainda segundo
0s autores, com a alta da moeda americana, fertilizantes, defensivos e sementes se tornaram
mais caros (SABIO et al., 2015).

Para Carvalho (2013) a producéo brasileira de hortalicas cresceu 31% entre 2000 e 2011.
Segundo a mesma autora, esse incremento ocorreu devido aos ganhos de produtividade que
foram de, aproximadamente, 83,7%. E possivel também afirmar que a adogdo de novas
tecnologias contribuiu de forma significativa para o setor, tendo em vista que a area
praticamente ndo se alterou, mantendo-se em cerca de 800 mil hectares (IBGE, 2011).

A producdo de FLV esteve, historicamente, relacionada a agricultores que atuavam em
pequenas extenses de area, compativeis com alta demanda de mao-de-obra, via de regra,
exigida na producao desses itens (BRANDAO, 2011). Sequndo dados do Censo Agropecuério
realizado em 2006, foram identificados 4.366.267 (84,36%) de estabelecimentos de agricultura
familiar, que correspondem a 1/3 das receitas dos estabelecimentos agropecuarios brasileiros
(IBGE, 2006).

Na mesma linha, dados do IBGE (2011) indicam que a producédo vegetal gera
72% do valor da producdo da agricultura familiar, especialmente com lavouras temporarias
(42% do valor de producdo) e permanentes (19%). No Brasil, existem 81.351 mil
estabelecimentos agropecuérios voltados para as atividades de horticultura e producéo de
viveiros, representando 18% dos estabelecimentos agropecuarios (IBGE, 2011).

No estado do Rio Grande do Sul (RS) o numero de estabelecimentos produtores de frutas
foi de, aproximadamente, 228.716, enquanto 0 nimero de estabelecimentos dedicados a
producdo de legumes e hortalicas somam 194.204 (IBGE, 2011). Como estes estabelecimentos



34

estdo espalhados por todo o estado do Rio Grande do Sul, segundo Branddo (2005), essa
configuracdo remonta ao fato de que atualmente a maior parte da producéo de olericulas esta
vinculada a regido de imigracdo italiana, na serra gaucha e na regido metropolitana. Para a
autora, mesmo considerando essa concentracdo, a producdo de FLV é encontrada como
atividade relevante nas diversas regides do estado, variando conforme as caracteristicas dos
estabelecimentos, aspectos culturais, econdmicos e produtivos intrinsecos a cultura agricola
(BRANDAO, 2005).

3.3 CARACTERISTICAS E TENDENCIAS DO CONSUMO DE FRUTAS, LEGUMES E
VERDURAS (FLV)

As frutas e as hortalicas sdo importantes componentes de uma alimentacdo saudavel,
pois sdo fornecedoras da maior parte dos micronutrientes, fibras e componentes funcionais
essenciais (FIGUEIRA et al., 2016). Alimenta-se com uma variedade de FLV garante,
seguramente, uma adequada ingestdo da maior parte dos micronutrientes, fibras e uma gama de
fatores nutricionais importantes. Além disso, 0 aumento do consumo de frutas, legumes e
verduras pode ajudar a substituir alimentos que possuem altas concentracfes de gorduras
saturadas, acucar e sal (GOMES, 2007).

Dadas as caracteristicas nutricionais das frutas e hortaligas, o consumo adequado desses
alimentos favorece a reducéo da ocorréncia de Doencas Cronicas Nao Transmissiveis (DCNT),
a exemplo da obesidade, diabetes mellitus, hipertensdo arterial, doencas cardiovasculares e
canceres (OLIVEIRA, etal., 2015). As DCNT sdo um dos maiores problemas de salde publica
da atualidade (BRASIL, 2015). Estimativas da Organiza¢do Mundial da Satide (OMS) indicam
que as DCNT séo responsaveis por 63% de um total de 36 milhGes de mortes ocorridas no
mundo em 2008 (WHO 2011). O consumo adequado de frutas, legumes e verduras é
considerado um importante fator na reducdo da incidéncia de doengas cardiovasculares e
determinados tipos de cancer (CAMPOS, 2010).

Dados da Pesquisa de Orcamentos Familiares (POF) 2008-2009, apontam que menos
de 10% da populacdo em geral atinge as recomendacdes de consumo de FLV, preconizadas
pelo Ministério de Satde. Ainda segundo o POF (2008-2009), o consumo de hortalicas e frutas
é, em média, de 24kg de hortalicas por ano e 31kg de frutas por ano, se comparado com dados
anteriores POF de 2002-2003. No referido periodo, o consumo foi de 29kg de hortalicas/ano e
de 24kg de frutas/ano.
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Diante desta realidade, promover o aumento do consumo de FLV em nivel populacional
tornou-se uma prioridade em sadude publica em varios paises na Ultima década (CAMPOS,
2010). Na busca por alavancar este consumo, além do Brasil, outros paises tém desenvolvido
programas de incentivo ao consumo, como o “Five a day fruits and vegetables for better health”
(Cinco frutas e vegetais diarios para melhorar a satde) nos Estados Unidos, que incentiva a
populacdo a consumir cinco porcoes diérias de frutas e vegetais (LORENZINI e SILVA, 2004).
No Brasil, o incentivo dos 6rgaos publicos para uma alimentacdo saudavel é uma realidade,
comprovado pela elaboracdo do Guia Alimentar para a Populacdo Brasileira (BRASIL, 2006).
Este foi desenvolvido para incentivar o consumo de alimentos mais saudaveis como FLV.

Um maior interesse por questdes relacionadas ao conhecimento nutricional, alimentacéo
saudavel, realizacdo de dietas e consumo de alimentos de baixo teor caldrico pode influenciar
as escolhas alimentares da populagéo, gerando um aumento no consumo de FLV (CAMPOS,
2010). Esta crescente busca por uma vida mais saudavel tem ocasionado um aumento
significativo na demanda de FLV e acaba acarretando em uma reorganizacao de toda a atividade

de comercializacdo, principalmente o elo inicial, que é o agricultor.

3.4 SEGURANCA ALIMENTAR E RASTREABILIDADE

Nos ultimos anos, o consumidor tem se mostrado cada vez mais preocupado com 0s
alimentos que consome tanto no que se refere a qualidade do produto como também em relagéo
as questdes voltadas a seguranca destes alimentos (COSTA et al., 2000 apud ANDRADE et al.,
2013).

Amson et al. (2006) discorrem que a implementacdo de melhorias nos métodos de
processamento dos alimentos e a conscientizagéo a respeito da seguranca alimentar de todos 0s
envolvidos na cadeia de producdo de alimentos reduz a incidéncia das doencas de origem
alimentar. O importante ndo é apenas garantir frutas e hortalicas bonitas, € necessario que esses
alimentos sejam seguros para a saude do consumidor (CRUZ, 2004 apud CASTRO et al. 2013).

FLV podem sofrer a acdo de contaminantes microbiologicos e quimicos, durante e apos
aproducdo, diante disso os cuidados com pos-colheita sdo primordiais para evitar contaminacao
e perda da qualidade desses produtos (MATTOS et al., 2009).

As Doencas Transmitidas por Alimentos (DTAS) séo causadas por agentes biologicos,
quimicos ou fisicos, 0s quais penetram no organismo humano pela ingestdo de agua ou
alimentos contaminados, afirma-se que 0s agentes quimicos sdo 0s pesticidas e metais toxicos

e ja os agentes bioldgicos trata-se de microrganismos patogénicos (AMSON et al., 2006).
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Estudos realizados na Europa demonstram que o fator basico de estimulo a compra de
alimentos € a seguranca sanitaria. Nesse contexto, entende-se como uma necessidade o fato da
fruta apresentar a menor quantidade possivel de residuos agroquimicos e contaminagédo
microbioldgica (BIGARAN, 2012).

Diante da preocupacdo com a qualidade dos alimentos, a possibilidade de saber a sua
origem faz da rastreabilidade o assunto do momento. Assim um dos mais fortes argumentos a
favor da sua implementacdo, é a garantia da salde e seguranca para consumidor final
(MARTINS e LOPES, 2003). Como resultado de sua pesquisa, Andrade et al. (2013) concluem
que os consumidores atualmente estdo mais preocupados com questdes de seguranca e
rastreabilidade e que diante disso a industria e os distribuidores de alimentos devem dar maior
atencdo a tais questdes, a fim de atender as demandas do consumidor e, consequentemente,
favorecer a satisfacdo com o produto.

Entretanto, a rastreabilidade ndo é simples, a elaboracdo de um programa que vise
rastrear produtos de uma firma ou cadeia pode apresentar diferentes niveis de complexidade. O
custo de implementacao e realizacdo deste processo sdo variaveis importantes na determinacéo
do grau de rastreabilidade que se pretende adotar (VINHOLIS e AZEVEDO 2002).

Perante consumidores cada vez mais preocupados com a seguranca dos alimentos que
consomem a criacao de ferramentas que garantam essa seguranca € primordial. Para os autores,
pode-se destacar a importancia da rastreabilidade, por esta poder apontar um problema de
seguranca desse alimento em uma etapa especifica da sua trajetoria, evitando assim que seja
apontada de forma err6nea a causa de contaminacao ou seu agente contaminante (BENEVIDES
et al., 2007).

A implementacdo de um sistema de rastreabilidade ndo garante a seguranc¢a do alimento
e nem a qualidade dos produtos elaborados. Entretanto, torna-se indispensavel para o
fornecimento de um alimento seguro e de qualidade, além de facilitar o trabalho das autoridades
responsaveis pelo controle dos alimentos (BRI1Z, 2003 apud BENEVIDES et al., 2007).

O setor de hortifruticolas vem tomando providéncias com relagdo a seguridade de seus
produtos alimenticios, o que fica evidenciado pela Instrugdo Normativa n° 5, de 31 dezembro
de 1998 do Ministério da Agricultura e Abastecimento (MAPA), a qual torna obrigatéria a
rotulagem das caixas de frutas, legumes e verduras, consideradas indispensaveis para permitir
a rastreabilidade do produto. O rotulo deve indicar caracteristicas basicas do produto e do
produtor, esta seria uma ag&o inicial, um primeiro passona garantia da qualidade desses
produtos (FRUTIFATOS, 2002).
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Atualmente, os consumidores néo se satisfazem em apenas selecionar um produto pelos
seus aspectos de sabor, preco e aparéncia, estes consumidores buscam cada vez mais
informacdes sobre a seguranca dos alimentos que estdo levando para suas casas. Dentre as
principais preocupac6es podemos citar a procedéncia dos alimentos, 0s aspectos relacionados
ao sistema de producgéo, os cuidados com o ambiente, com o bem estar dos animais e dos
trabalhadores (BENEVIDES et al., 2007).

Para os autores, no atual mundo globalizado, em que o acesso a informacao é rapido e
facil, ndo basta apenas garantir ao consumidor a seguranca do alimento, € necessario também
transmitir outras informacdes relacionadas a este produto que sera consumido (BENEVIDES
et al., 2007).

3.5 LOGISTICA

No mercado de alimentos enfrenta-se um desafio: a logistica para distribuicdo de
produtos pereciveis como FLV. As bases desse desafio estdo baseadas na necessidade de
abastecer a populacdo em qualidade e quantidades suficientes (DEFANTE et al., 2014).

O transporte € um grande vildo dos produtos agricolas, quando feito de maneira
inadequada, sem o devido cuidado em relacdo ao arranjo da mercadoria € a vulnerabilidade as
condicBes ambientais. Desse modo, 0 tempo que estes produtos demoram para chegar a Ceasa
(Centrais Estaduais de Abastecimento) pode comprometer a sua qualidade, diminuindo seu
tempo de prateleira, o que ocasiona perdas (LIMA et al., 2012). Diante da fragmentacdo da
producdo e da perecibilidade de muitos produtos, a logistica tem surgido como um elemento
importante para mover e posicionar mercadorias para além dos limites das fronteiras das
empresas (COOPER e ARGYRIS, 2006).

A logistica de FLV tem um papel tdo impactante quanto quaisquer atividades
econbmicas, pois envolve produtos pereciveis (DEFANTE et al., 2014). Estudos, como o de
Faveret Filho (1999), demonstram que a deficiéncia do processo logistico € o maior obstaculo
a competitividade, modernizacéo e falta de avango no setor de hortaligas brasileiro.

A logistica faz parte do gerenciamento da cadeia de abastecimento que tem como
objetivo planejar, implantar e controlar o fluxo e armazenamento eficiente e econémico de
materias-primas, materiais semiacabados e finalizados, assim como dar informacéo relativa a
eles do ponto de origem ao ponto final que é o consumo para atender com exceléncia os clientes
(CARVALHO, 2002).



38

De acordo com as avaliagBes de Lambert (1993), as reducdes em custos logisticos ou o
posicionamento mercadolégico baseado em capacitacdo logistica podem ter impactos
substanciais nas margens de lucros, principalmente em empresas de setores nos quais o valor
agregado pela logistica € relevante, como é o caso do setor de alimentos. Para Fleury (1997),
os padrdes das operacOes logisticas sdo bem definidos com a minima toleréncia a falhas,
exigindo uma alta integracdo interempresarial, ou seja, a garantia de abastecimento continuo
exige a coordenacdo de um conjunto de atividades, em sintonia fina.

Na logistica de alimentos pereciveis, a diferenca entre um bom alimento e um perfeito,
estd na habilidade de se resolver os gargalos do processo da cadeia de distribuicdo que
prejudicam seu desempenho (FRANCO, 2011). A logistica dentro da agricultura familiar € um
dos elementos que podem garantir a eficicia das operaces de compra e venda dos produtores.
Segundo os autores, ela é usada também como modo de integracdo da cadeia de suprimento e
de apoio a solucéo de problemas operacionais, 0 que possibilita dar suporte para definicao de
estratégias aos produtores que tém produtos agricolas passiveis de perecibilidade (DEFANTE
etal., 2014).

Em relacdo aos beneficios da logistica, Moori et al. (2015) afirmam que o transporte
rapido, a armazenagem e o sistema de informacdo presentes nos processos logisticos tornam
possivel, por exemplo, que, em pleno inverno, as frutas tropicais possam ser adquiridas, bem

como qualquer outro produto sazonal da América do Sul em paises do hemisfério norte.



4 METODOLOGIA

4.1 TIPO E METODO DE PESQUISA

Inicialmente, foi realizada uma pesquisa exploratéria focada na realidade dos
agricultores familiares do municipio de Itaqui-RS. Para isso, buscou-se a obtencdo de dados
bibliogréficos oriundos de fontes secundarias e de informantes chaves. A pesquisa exploratéria
tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema, de modo a torna-lo mais
explicito ou a constituir hipoteses, pode-se dizer que estas pesquisas tém como objetivo
principal o aprimoramento de ideias ou a descoberta de intuicdes (GIL, 2006).

Por se tratar de uma investigacdo empirica, 0 método de pesquisa escolhido foi o estudo
de caso. Este tipo de estudo contribui de forma inigualavel para a compreensao dos fenémenos
individuais, organizacionais, sociais, politicos e, até mesmo, econémicos (YIN, 2009). Gil
(2006) ressalta que o estudo de caso vem sendo empregada com frequéncia cada vez mais pelos
pesquisadores, principalmente, porque permite que sejam exploradas situacdes da vida real
cujos limites ndo estdo claramente definidos. Possibilita descrever uma situagdo do contexto
em que esta sendo feito a investigacao.

Segundo o autor, o estudo de caso € o método mais indicado para analisar eventos
contemporaneos, especialmente quando 0s comportamentos relevantes ndao podem ser
manipulados (YIN, 2009). Esta forma de realizar pesquisa, ao contrario de outros métodos, €
adequada quando se quer responder questdes de ‘como’ e ‘por que’ e permite ao pesquisador
analises de eventos que ele ndo tem controle, de modo a retratar fenémenos contemporaneos da
vida real (YIN, 2009).

A técnica utilizada na pesquisa de campo deste trabalho foi a entrevista semiestruturada
junto a uma amostra de agricultores familiares. Esta amostra foi selecionada de acordo com
dados de acesso a mercados, os quais foram obtidos a partir de um estudo inicial com a coleta
de informacges primarias e secundarias.

Uma entrevista semiestruturada é a juncdo de uma entrevista estruturada e uma
entrevista aberta em que, num primeiro momento, o entrevistado responde a uma das opgdes e
depois justifica sua escolha, acrescentando pontos que acha importante explicar (YIN, 2009).
A escolha desse tipo de entrevista baseou-se no fato desta possibilitar dar uma maior liberdade
de resposta ao entrevistado e possibilita ao pesquisador entender de forma mais completa a

realidade dos casos estudados.
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Para Marconi e Lakatos (2007), a entrevista € um encontro entre duas pessoas, a fim de
que uma delas obtenha informacbes a respeito de determinado assunto, mediante uma
conversacao de natureza profissional. Yin (2009) afirma que essa técnica € uma das principais
fontes de informacdo para pesquisas do tipo estudo de caso.

Para Gil (2006), a entrevista é definida como a técnica em que o investigador se
apresenta frente ao investigado e lhe dirige e formula perguntas, com o objetivo de obter dados
que interessam a investigacdo. Yin (2009) argumenta que a entrevista permite seguir uma linha
consistente de investigacdo, em que o fluxo real de questdes ¢ fluido e ndo rigido, dando assim
liberdade para que o entrevistador desenvolva sua prépria linha de investigacao.

As entrevistas foram estruturas em eixos de saber comuns a todos os entrevistados como,
por exemplo, o levantamento socioeconémico da familia, seguido por dados da propriedade e
producdo e, por fim, os dados sobre as transacdes de comercializa¢do. Foi realizado um estudo
inicial para testar o instrumento de pesquisa, por conveniéncia, junto a produtores, com intuito
da realizacdo de ajustes necessarios. Além disso, foram realizadas entrevistas com agentes
locais chaves que desempenham um papel fundamental na coordenacdo da cadeia, sendo o
técnico da Empresa de Assisténcia técnica e Extensdo Rural (EMATER) e o técnico da
prefeitura municipal.

Também utilizou-se observacBes dos processos de organizacdo e ainda efetuou-se
analises de registros e documentos disponibilizados pelos agricultores, que foram seus controles
de producdo e comercializacdo. Gil (2006) salienta que o uso de fontes de ‘papel’, muitas vezes,
é capaz de proporcionar ao pesquisador dados suficientemente ricos, que poderiam até evitar
perda de tempo com levantamento de campo. O autor ainda ressalta que este tipo de fonte
possibilita o conhecimento do passado e a investigacdo dos processos social e cultural.

Segundo Yin (2009), a utilizacdo de documentos € relevante para todos os topicos de
um estudo de caso, pois este tipo de fonte de informagéo vem de diversas formas e compreende
inimeros elementos relevantes. De acordo com o autor, 0s registros de arquivos também séo
relevantes em estudos de caso, pois estes registros, em conjunto com outras formas de
informacdo, complementam-se e permitem uma visdo mais global de um determinado
ambiente.

A observacdo também foi uma forma de analise direta e importante, pois possibilitou a
este trabalho uma melhor compreenséo do contexto geral. Gil (2006) descreve que a observacgéo
simples, embora possa ser considerada espontanea, informal, ndo planificada, estd em um plano

cientifico, pois vai além da simples constatacdo dos fatos. Ou seja, apds a coleta de dados via
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observacdo, o pesquisador realiza um processo de andlise e interpretacdo, o que confere um
carater de sistematizagdo e controle.

Para Marconi e Lakatos (2007), a técnica de observacdo permite aos pesquisadores obter
determinados aspectos da realidade sem a necessidade de realizar perguntas. Nesse sentido,
uma das principais vantagens deste artificio é evidenciar dados que ndo estavam presentes no

roteiro de entrevistas.

4.2 DEFINICAO DA AREA DE ESTUDO

O municipio de Itaqui, localizado na regido da fronteira oeste do estado do Rio Grande
do Sul, possui uma populacao de 38.159 habitantes e ocupa uma area de 3.404,01 km? (IBGE,
2011). A Figura 5 apresenta a localizagdo geografica do municipio de Itaqui-RS. O clima na
regido deste municipio apresenta uma grande variacdo sazonal de temperaturas, as temperaturas
médias variam de 14 graus Celsius (°C) no inverno a 30°C no verdo, com uma precipitacdo
média anual de 1600 milimetros (mm) (SEPLAG, 2012).

Figura 5 - Localizacdo geografica do municipio de Itaqui-RS
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Segundo Talhaferro (2013), os 3.404,01 km? que municipio itaquiense possui de
extensdo territorial sdo divididos em trés distritos: 1 distrito Sede, 2 distrito Tuparai e 3 distrito

Itad (Figura 6). Segundo o autor, no primeiro e segundo distrito, h& maior concentracdo de
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médias e grandes propriedades, ja o terceiro distrito apresenta maior nimero de pequenas

propriedades.

Figura 6 - Mapa do municipio de Itaqui e sua divisdo em distritos
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Com uma grande extensdo de territorial, em que a maioria pertencente ao meio rural, o
municipio teve como pilar de sua economia o setor agropecuario e agricola, suas caracteristicas
de relevo e clima, aliados a grande disponibilidade de recursos hidricos, fizeram de Itaqui um
dos maiores produtores de arroz do Brasil (TALHAFERRO, 2013).

Segundo dados do IBGE, o municipio de Itaqui apresentou, no ano de 2010, o valor do
Produto Interno Bruto (PIB) total de 848.926 milhGes. Destaca-se que deste total, quase 28%
era proveniente da agropecuaria/agricultura. O municipio de Itaqui possui um grande numero
de propriedades de agricultura familiar e a realidade expressada por recentes trabalhos locais

demonstraram que eles vem tentando se inserir nos mercados locais de FLV.

4.3 DEFINICAO DA AMOSTRA

Os principais critérios considerados na escolha da amostra, ser agricultor familiar,
participar da associagdo, ser produtor de FLV e acessar mais de dois (2) canais de
comercializagao.

Os dados referentes a populacdo de produtores familiares foram obtidos junto a
EMATER e também por meio dos dados do IBGE. Aproximadamente, tem-se 2.368 produtores
espalhados nos trés distritos do municipio. Esses produtores podem ser classificados em

pequenos, médios e grandes, baseando-se no tamanho da propriedade, as quais se destinam a
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cultura de FLV e também a producdo de arroz irrigado. Segundo os informantes da EMATER,
52 produtores fazem parte da associagdo de agricultores familiares.

Dentro deste contexto durante um encontro dos agricultores realizado no més de Maio
de 2016 foi realizada uma pesquisa com 40 produtores (que estavam presentes neste dia no
encontro), em que se questionou 0 nimero de canais acessados por eles. Esta pesquisa inicial
apontou que quatro sdo os principais canais acessados pelos produtores da associagéo, os quais
sdo: venda para o varejo, venda na feira, venda direta e merenda escolar. A maioria dos
entrevistados acessa apenas 2 (dois) canais e apenas 5 (cinco) destes produtores acessa mais de
3 (trés) canais de comercializacéo.

Dessa forma, foram escolhidos 5 (cinco) produtores para realizacdo do estudo. Justifica-
se a escolha devido ao fato destes produtores comercializarem seus produtos com mais de uma
opcao de canal de comercializacdo. Assim, € possivel entender quais os fatores que interferem
na escolha do canal a ser acessado. Buscou-se levar em consideracdo na hora da definicdo da
amostra, além das caracteristicas de acesso a mercados, a localizacdo da propriedade deste
produtor, que deveria estar dentro do limite do municipio, porque se observou que alguns
produtores integrantes da associacdo tém suas propriedades fora das divisas do municipio,
principalmente localizadas no municipio de Magambara que, até pouco tempo, era distrito de
Itaqui.

4.4 OBTENCAO DE DADOS

Os dados da pesquisa foram levantados utilizando mais de uma fonte. Primeiro, utilizou-
se dos dados secundarios, para a partir destes, definir a amostra e, entdo, coletou-se os dados

primarios, conforme explanado a seguir.

4.4.1 Dados Primarios

Iniciou-se com a pesquisa realizada com os agricultores familiares, para a coleta de
dados, foram realizadas entrevistas semiestruturadas com os agricultores familiares. A opcao
por tal método corresponde ao fato de possibilitar uma maior liberdade de resposta ao
entrevistado e ao proprio pesquisador, porque a utilizagdo dessa liberdade de resposta permite
que também seja efetuada uma observacao da parte de quem pesquisa capaz de complementar
0s resultados obtidos. A pesquisa de campo foi realizada no periodo de 04 de maio de 2016 a
30 outubro de 2016.
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4.4.2 Dados Secundarios

Como fonte para o levantamento de dados secundarios, foi utilizada a pesquisa
documental e bibliogréafica. De acordo com Gil (2006, p. 42), esta tem como objetivo principal
“a descricdo das caracteristicas de determinada populacéo ou fenémeno, ou o estabelecimento
de relagdes entre as variaveis estudadas”.

Fez-se uso de dados oriundos de diversas fontes, como dados demogréficos,
econdmicos, sociais, produtivos e informacgdes relevantes disponiveis na literatura, como 0s
censos agropecuarios, censos demograficos, documentos e registros de entidades atuantes no
municipio (EMATER e Secretaria Municipal de Agricultura). Essas fontes forneceram dados
que auxiliaram na tipificacdo dos produtores e também na caracterizacdo do municipio da

pesquisa.

4.5 ANALISE DOS DADOS

As entrevistas semiestruturadas, foram gravadas e transcritas, analisadas
qualitativamente, de modo a facilitar o entendimento e o diagnéstico dos dados de pesquisa.
Assim, criaram-se categorias especificas para tornar possivel a analise dos dados.

De forma esquematica sdo apresentados na Figura 7 os instrumentos de pesquisa que
serdo utilizados para atingir os objetivos e as respectivas variaveis de analise que auxiliardo a

responder as questdes norteadoras da pesquisa.



Figura 7 - Resumo dos processos metodoldgicos da pesquisa
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5 RESULTADOS E DISCUSSOES

Neste capitulo, séo apresentados os resultados da pesquisa. Eles foram analisados pelo
impacto de cada atributo nas transacOes - incerteza; frequéncia; especificidade de ativos e
pressupostos comportamentais. A descricdo dos produtores sera apresentada abaixo de forma
dividida, para facilitar a descricdo e a interpretacdo dos dados obtidos.

5.1 ANALISE DESCRITIVA DOS CASOS ESTUDADOS

Apresentam-se os resultados das entrevistas realizadas com os agricultores produtores
de FLV. Foram analisados ao todo cinco casos de agricultores familiares que acessavam mais
de um canal para a comercializacdo de seus produtos. Os dados sdo apresentados no decorrer
deste capitulo de forma individual visando um melhor entendimento acerca da realidade destes

produtores.

5.1.1Caso 1

O AGRICULTOR 1 possui um estabelecimento de 5 hectares e esta unidade de
producdo fica distante cerca de 8 quilémetros do municipio. Ele esta no ramo de producéo de
hortigranjeiros a 8 anos. Migrou para a agricultura apos perceber a demanda dos varejos e a
pouca producdo do municipio em tal setor. Na propriedade sdo produzidas diversas olericulas
como alface, rdcula, tomate, rabanete, batata doce, mandioca, etc. Também sdo produzidas
algumas frutas, principalmente, laranja e péssego.

Em relacdo ao uso de tecnologias na producdo foi citado o uso de sementes hibridas,
bem como irrigagdo por gotejamento (para algumas culturas), adubos orgénicos (geralmente
produzidos pelo proprio agricultor), e tratamentos fitossanitarios recomendados pelos técnicos
quando surge a necessidade.

Ele relata que a producdo é utilizada para consumo e para comercializagdo. A
comercializacdo ocorre com um varejo local, também em feiras municipais e ainda realiza
venda para alguns conhecidos. O agricultor descreve que a comercializacdo € feita desta
maneira devido ao fato do varejo ndo comprar um volume constante, e também sem uma
frequéncia regular. Sendo assim, ele necessita buscar outras transacdes para obter lucro ja que

a producdo é sua unica fonte de renda.
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Salienta que a transagdo com o varejo realiza-se quando 0s agentes entram em contato
na procura de produtos ou quando se tem uma alta produgdo e é preciso escoar para nao perder
os produtos. N&o existe qualquer tipo de contrato entre as partes.

Garante que so procura o varejo para oferecer produtos quando corre o risco de perda
da producéo. Isso porque ndo hd o pagamento de um valor justo aos produtos, pois o varejo
sempre quer pagar um valor muito baixo, o que acaba prejudicando o produtor. Nesse sentido,

ele relata:

Gosto mais de vender na feira pois o0 varejo me paga um pre¢co muito baixo, eles
sempre querem pagar menos do que vale, se eu fosse vender s6 para eles 0s meus
produtos acredito que ndo tiraria nem pro custo, s6 procuro eles quando tenho uma
grande producéo e corro o risco de perder se deixar no campo, entdo vou la e negocio,
porque é melhor ganhar pouco do que nada. (AGRICULTOR 1, 2016).

Conforme descrito pelo agricultor, as transacfes entre ele e o varejo ocorrem por
telefone, de modo a ser negociado o preco. O varejo sempre pergunta quanto o agricultor esta
cobrando e depois oferece um preco que sempre é abaixo do que o agricultor pediu. Isto faz

com que as transac¢Bes ocorram com uma frequéncia menor, como citado pelo agricultor:

O responsével pela compra me liga e pergunta quanto td pedindo pelo produto, dai ele
me oferece um valor menor, diz que é o que paga para CEASA, se eu baixar o preco
eles compram, caso contrario ndo compram. Por isso que a venda ocorre poucas vezes,
eles ndo querem pagar e eu ndo vou dar meu produto, custou dinheiro e tempo pra eu
produzir. (AGRICULTOR 1, 2016).

Mesmo diante de uma relacdo de comercializagdo ruim com o varejo, o produtor relata
que a relacdo pessoal dos agentes do varejo com ele é boa. Afirma que pelo fato de conhecer o
proprietario do varejo a anos, continua com as transacGes pela amizade. Salienta que estipula
um preco minimo que pode receber, entdo oferece a um valor com margem um pouco acima,
pois sabe que o varejo vai baixar este preco e se este for menor do que o minimo estipulado ele
ndo vende. Sobre a relacdo do varejo com outros agricultores, descreve gque Sd0 poucos 0S
agricultores que fornecem para este varejo, porque este ndo gosta de negociar precos e paga um
valor muito baixo. Isso faz com que os agricultores priorizem o fornecimento para outras
empresas.

Quando questionado sobre o que tem de pior na comercializacdo com este varejo, 0
agricultor salienta que é o preco pago, porque se apresenta muito abaixo do preco justo, isto
acaba se tornando um entrave para concretizacdo de alianga de fornecimento frequente e

duradoura.
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A transagdo via feira é realizada faz uns seis anos. Inicialmente, ndo existia muito
incentivo por parte dos 6rgdos publicos, nem existia um lugar especifico e muito menos
qualquer tipo de organizacao entre produtores. Entretanto, por ser uma das unicas alternativas
para 0 escoamento da producéo, ele acabava participando mesmo com dificuldade. Salienta que
hoje a feira é seu principal canal de comercializag&o.

Sobre essas transacdes, garante que mesmo que na feira ndo exista uma garantia de
venda, pois sabe que tem pessoas que frequentam assiduamente a feira e se tornam clientes
fixos. Tais consumidores pagam um preco justo, este € o principal motivo para o produtor ter a
feira como sua principal transagéo.

Jé& sobre o0 que tem de pior nesta mesma transacéo, considera que € o fato de que a feira
ocorre somente uma vez na semana, e como 0s produtos sdo muito pereciveis, acaba perdendo
muito antes mesmo de chegar o dia da feira. Com isso, muitas vezes, participa com um nimero
bem menor de produtos do que gostaria. Mesmo existindo a incerteza nessa transacao, o
produtor garante que se sente seguro nessa transagéo, pois, segundo ele, recebe um preco justo
e mesmo que ndo existam contratos formais, sabe que seus consumidores sdo fiéis. “Sei que no
dia da feira eles estaréo la, pois quem compra na feira sempre volta” (AGRICULTOR 1, 2016).

Outra transacdo descrita pelo produtor é a venda direta para conhecidos, mesmo que
ocorram com uma frequéncia menor é também um canal importante, pois, segundo ele, sdo
essas vendas que na maioria das vezes acabam escoando produtos que estragariam até o dia da
feira ou da entrega para o varejo. Estes consumidores estdo dispostos a pagar um valor justo,
pois conhecem e sabem que os produtos sdo de qualidade e frescos, principais caracteristicas
procuradas pelos consumidores de FLV.

Sobre as trés transagdes descritas pelo agricultor, nenhuma exige quaisquer quesitos
para concretizacdo da transacao e também ndo existe nenhum tipo de participacdo dos agentes
na hora de produzir.

A respeito da questdo sanitaria de seus produtos, o agricultor garante que toma cuidados
com o0 uso de produtos e periodos de caréncia, dentre outros cuidados com contaminacéo,
higiene e aparéncia. Porém, garante que nunca foi questionado sobre essa questdo por nenhum
de seus consumidores. A rastreabilidade também nunca foi exigida, o produtor descreveu nao
saber ao certo o que isso significa.

Quando questionado sobre a influéncia das organizacgdes na escolha das transacdes de
comercializacdo de seus produtos, descreve que 0s agentes ndo tém uma influéncia direta. Mas,
segundo ele, acabam indiretamente influenciando, uma vez que durante as conversas discutem

precos e oportunidades, o que tem certa correspondéncia no que ele, agricultor, produz e
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também vende. O papel dos agentes das organizagdes € visto com bons olhos pelo produtor,
porque os técnicos tém feito um 6timo trabalho em prol dos produtores, pelo sucesso da feira e
também pela associacéo.

A logistica é para o produtor um ponto critico, pois 0 mix de produtos cultivados na
propriedade, em sua maioria, é sensivel a batidas e, em fungdo de estradas de ruins, isso se torna
um grande problema, causando muitas perdas. A Figura 8 apresenta de forma resumida os
resultados obtidos na entrevista com 0 AGRICULTOR 1.

Figura 8 - Resumo dos resultados obtidos na entrevista com 0 AGRICULTOR 1
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Fonte: Elaborado pela autora.

5.1.2 Caso 2

O AGRICULTOR 2 tem sua producéo destinada a mais de um canal de comercializagéo,
mas na maioria das transacoes € fornecedor de um dos maiores varejos do municipio, onde tem
uma alianga de fornecimento a varios anos. Seu estabelecimento de 75 hectares localiza-se,
aproximadamente, a quarenta quildmetros do municipio. Ele relata que iniciou a producéo de
FLV apos encerrar as atividades orizicolas. Descreve que ja produzia na propriedade verduras
para consumo familiar. Por se tratar de um trabalho que gostava de realizar, tornou-se uma

alternativa de renda, possibilitando também seguir na agricultura. Ja faz 16 anos que a producgéo
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de FLV passou a ser a Unica fonte de renda do agricultor e, desde o principio, possui vinculo
com o tal varejo.

Na producéo, o trabalho é praticamente todo familiar, sendo que no momento possui
apenas um empregado contratado por dia. Destaca que ndo encontra mao de obra disposta a
trabalhar com FLV. Ele associa isto ao fato destas culturas necessitarem de tratos culturais
intensivos. Sua produgdo é fornecida exclusivamente para o municipio, mas o entrevistado
mencionou que ja realizou investimentos visando torna-se fornecedor da CEASA, porém
devido a distancia e a perecibilidade dos produtos acabou por desistir.

Como aporte tecnoldgico para a produgdo, mencionou que utiliza sementes hibridas
importadas, irrigacdo por gotejamento, sulcos e aspersdo (dependendo da cultura) e realiza
tratamentos fitossanitarios indicados pelo proprio entrevistado que é engenheiro agrénomo. A
propriedade tem uma boa infraestrutura, possui maquinas e equipamentos para os trabalhos
gerais.

Na propriedade, é produzida uma grande variedade de verduras (alface crespa e lisa,
rucula, couve folha, repolho, cebolinha, salsa, etc), legumes (abdbora, cenoura, beterraba,
rabanete, etc), além de frutas (laranja, péssego, uva, tomate, etc), ele aponta que existe uma
busca para produzir os produtos o ano todo através de investimentos em estufas e irrigacéao.
Porém, algumas culturas sdo produzidas somente em épocas especificas do ano, isto auxilia
também nos trabalhos, pois produzir tudo ao mesmo tempo necessitaria de muito mais méo de
obra.

Segundo o entrevistado, a busca por espaco no mercado faz com que, cada vez aumente
mais 0 ndmero de produtos cultivados na propriedade. Ressalta que os varejos buscam
fornecedores com diversidade de produtos, isto € um diferencial na hora da transacdo. Outro
diferencial também foi apontado como facilitador de transagdes, a aparéncia do produto. Os
produtos deste agricultor j& saem da propriedade limpos e pré classificados. Como
investimentos especificos para atender a qualidade desejada pelo varejo, destacamos o
investimento em sementes hibridas, irrigacédo e caixas plasticas para transporte adequado.

A entrega no varejo ocorre seis vezes por semana em um volume estavel de produtos,
caso seja necessario um volume maior ha um contato entre o varejo e o fornecedor antes do
fornecimento. N&o existe uma exigéncia de embalagens pelo varejo, porém este € muito
exigente no quesito qualidade dos produtos fornecidos, sendo que o agricultor esforca-se para
manter o padréo de qualidade, pois sabe que o varejo paga um bom preco por esta qualidade.

O agricultor evidencia que sempre objetivou um fornecimento correto e continuo,

buscando a confianca do varejo para o fornecimento diario e um relacionamento harmonioso
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entre os agentes. Também foi descrito pelo produtor que a confianca no varejo foi adquirida
por este realizar compras estaveis, de modo a pagar o preco cobrado pelo agricultor. Com
relacdo ao fornecimento ao varejo, relata que n3o existem dificuldades de entrega. E realizada
em horarios especificos e ha o auxilio de funcionarios do préprio varejo.

Quando questionado sobre como é o relacionamento entre o varejo e o produtor, responde
que este varejo faz questdo de comprar dos produtores locais, procurando incentivar 0s
produtores a produzirem mais e a diversificarem a producdo. Esse incentivo € feito,
primeiramente, pelo bom prego pago pelos produtos e por um “acordo” de compras, conforme

foi descrito pelo agricultor:

Em conversas que tive com os agentes do mercado eles ja& me perguntaram por que
ndo produziamos tais produtos e mencionou que caso eu comegasse a produzi-1os o
mercado compraria de mim um volume bem consideravel, ele comprometia-se com a
compra, era s6 eu chegar com o produto (AGRICULOR 2, 2016).

Menciona, também, que vende seus produtos em feiras e em uma banca que montou na
casa do filho. Nestes locais, sdo comercializados os mesmos produtos que sao fornecidos ao
varejo. Relata que esta transacdo direta com o consumidor lhe proporciona um lucro
significativo. Todavia, a venda ao varejo por se tratar de um volume significativo ainda gera
sua maior renda. Sobre as vantagens de fornecer para o varejo, além do pagamento justo pelo
produto, ele ressalta também o pagamento em dia, 0 que é muito bom para o produtor. Quando
perguntado sobre o que tem de pior no fornecimento ao varejo, o agricultor respondeu que nao
existe nada que possa reclamar.

Sobre a transacdo na feira, descreve que nos Gltimos anos o publico da feira tem
aumentado significativamente. As pessoas estdo mais preocupadas com a salde e 0 consumo
de alimentos saudaveis e frescos e a feira € um local que faz a ligagéo direta entre as pessoas e
os alimentos, “direto da terra”. Mesmo que na feira as transagdes sejam muito variaveis, ha dias
que se vende mais e dias que vende menos, 0 agricultor garante que mesmo sem uma certeza
de venda, ele sabe que tem os clientes que sempre vdo e compram dele, porque sabem que 0s
produtos dele sdo de qualidade.

A venda direta, seja na feira ou na tenda na casa do filho, garante que o agricultor
consiga comercializar quase que toda sua producdo, pois a transacdo com 0 varejo exige
quantidade, entdo o que sobra, ele pode comercializar na tenda ou na feira, 0 que permite uma

boa renda extra.
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Quando questionado sobre a questdo da rastreabilidade ou alguma exigéncia pelos
consumidores de uma garantia de sanitaria dos produtos, responde que nunca houve esse
questionamento por parte de seus consumidores, uma vez que é bem conhecido na cidade pelos
anos em que trabalha com FLV. Considera que seus clientes sabem que ele sé trabalha com
produtos de qualidade, e 0 mesmo cuidado que tem com os produtos que entrega para o0 varejo,
ele tem com todos os produtos que comercializa, pois todos sdo clientes e a aparéncia conta
muito.

Sobre receber auxilio de alguma organizacdo, o entrevistado descreve que quando se
trata da producdo ndo tem nenhum auxilio, uma vez que é engenheiro agrébnomo e consegue
sozinho sanar qualquer problema que venha a ocorrer. J& no quesito comercializagdo e alguma
nova tecnologia, recebe informacdes nas reuniGes mensais que tem com o grupo de produtores.
Nesta ocasido, 0s técnicos tém uma conversa com todos, trocam experiéncias sobre a producao,
0 preco que estdo vendendo, e os técnicos até repassam informacdes sobre o preco dos
principais produtos na CEASA, o que acaba por auxiliar de alguma forma na venda de seus
produtos.

Em relacdo a questdo logistica, o entrevistado descreve que por sua propriedade ficar
longe dos pontos de comercializagdo, com acessos sucateados e sem atencdo dos 6rgdos
publicos municipais, necessita encontrar meios que diminuam os impactos do transporte em
seus produtos. Assim, utiliza caixas “acolchoadas”, jornal para divisdo de mercadorias e
também dirige com muito cuidado. Todos esses cuidados sdo tomados com o objetivo de
manutencdo da qualidade dos seus produtos, ja que a qualidade é a principal exigéncia do seu
principal canal de comercializagdo, o varejo. Figura 9 apresenta de forma resumida 0s
resultados obtidos na entrevista com 0 AGRICULTOR 2.
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5.1.3 Caso 3

O AGRICULTOR 3 ¢ aposentado, seu “sustento” independe da producdo, porém
salienta que uma melhor qualidade de vida € obtida com uma renda maior. Como ele mesmo
descreveu, recebe ajuda do filho e do genro, o que deixa claro que, mesmo de forma indireta,
trés familias sdo dependentes dessa sua producao.

A propriedade possui 10 (dez) hectares e esta localizada a 18 km do centro do municipio.
Na propriedade, sdo produzidas tanto verduras, como legumes. Existem também arvores
frutiferas na propriedade, mas sdo somente para consumo proprio. Para a producdo, sdo
utilizados alguns insumos e sementes de boa qualidade. Os agricultores estédo trabalhando para
implementacdo de uma estufa, porém ainda estdo em negociacdo para liberagdo do
financiamento.

Com excecdo das frutas, todos os outros produtos cultivados na propriedade sao
destinados a comercializacdo. Segundo ele, sdo trés os principais canais que acessa, 0 varejo,

que descreve como o principal, a feira e a venda direta para uma creche particular



54

Quando questionado sobre o porqué escolheu a comercializagdo com o varejo para ser
o0 seu principal canal de comercializagdo, ele descreve que o varejo estd sempre necessitando

de produtos, 0 que garante a comercializacdo. Nesse sentido, diz:

Aqui é pequeno, longe de tudo, ter certo pra quem vender da um alivio, tenho amigos
da associacdo que ndo vendem pra nenhum mercado, e acabam por perder muito
produto, porque as coisas ndo esperam tu ter um comprador, elas estdo prontas e se
ndo vende estraga, isso é triste. Ver todo teu trabalho apodrecendo na lavoura e tu sem
opcdo nenhuma. (AGRICULTOR 3, 2016).

Em relacdo ao tempo que estabelece negociacdes com o varejo, 0 agricultor descreve
que sempre comercializou seus produtos por meio deste canal, pois tem uma relacéo de amizade
com os proprietarios, o que facilitou muito quando comecou a produzir FLV. Ele mesmo
entrega os produtos, geralmente trés vezes na semana, porém quando 0 varejo necessita de
alguma coisa 0s agentes entram em contato e ele faz uma nova entrega.

A transacdo que realiza com a creche iniciou-se por intermédio do filho dele que é amigo
dos donos, ja faz trés anos que acessa esse canal. Tal transagdo é tdo boa quanto a que mantém
com o varejo, uma vez que a frequéncia é a mesma (trés vezes na semana). Claro que o volume

é menor, porém a regularidade é um quesito importantissimo.

Essa ndo era uma venda prevista, surgiu por acaso e hoje é uma venda bem
importante, pois eles compram trés vezes na semana, por se tratar de criangas
eles querem produtos frescos e sabem que nossos produtos sdo de qualidade.
(AGRICULTOR 3, 2016).

Jé& sobre a comercializacdo na feira o entrevistado garante que é uma terceira op¢do, nao
menos importante, uma vez que todo o excedente de produto ele consegue comercializar por
este canal. Nesse sentido, € um bom canal de comercializacdo. As pessoas que frequentam a
feira querem esse contato com os produtores, buscam por produtos frescos e de boa
procedéncia. Ele garante ainda que mesmo sendo uma vez na semana, a feira ainda consegue
ter um papel importante na lucratividade da propriedade, uma vez que o preco é mais alto que
o0 valor que ele recebe do varejo. Faz apenas 4 (quatro) anos que teve acesso a esse canal.

O produtor disse ndo existir nenhuma exigéncia do varejo para embalagens ou algo
semelhante, porém as verduras ele gosta de entregar limpas e separadas em sacos ou macos.

Também toma esse cuidado quando comercializa com os outros dois canais, pois segundo ele:

Mesmo que eles ndo exijam eu sei que faz toda a diferenca eu entregar um produto
limpo e embalado, até na feira fago isso, pois as pessoas gostam de ver produtos bem
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arrumados e limpos. E como tenho que comprar sacos e ataduras, eu ja compro pra
mais e embalo os de todos (AGRICULTOR 3, 2016).

O produtor participa da associacao de produtores. Descreve que atraves dela teve acesso
as feiras, pois foi somente quando comecou a frequentar a associagéo que conheceu o trabalho
dos agentes da EMATER e Secretaria Municipal (que estdo ligados diretamente a organizagéo
da feira) e que viu nesse canal uma possibilidade de comercializacéo.

Ele discorre que o trabalho dos agentes é de suma importéncia tanto para ele, como para
todos da associacdo. Nas reunides, eles tém acesso a diversas informacdes e orientacdes e ainda

tém as visitas a propriedade que sao feitas sempre que solicitada aos técnicos.

Bah, eles me ajudam muito, néo s6 a mim, todos n6s na verdade, pois nas reunides
levam tudo que tem de atual, seja de producéo, veneno, adubo, novos hibridos, vérias
coisas, e ainda vem na propriedade quando chamamos. Me ajudam muito com pragas
e problemas que tenho, porque a gente sabe de pratica, porque ndo cheguei estudar,
mas tem coisas que precisamos de ajuda de quem intende mesmo do assunto
(AGRICULTOR 3, 2016).

Quando questionado sobre se os agentes tinham alguma influencia na escolha de para
guem vender seus produtos, ele descreve que ndo. Destaca que com base nas informagdes que
0s técnicos passam sobre 0s precos de produtos acaba por influenciar na negociacdo do preco
justo de venda. E isso, sim, pode gerar uma influencia na escolha do canal. Ja sobre a
importancia do papel dos técnicos para a agricultura familiar, o produtor considera primordial,
porque € através do trabalho deles que a agricultura familiar tem conseguido sobreviver e se
mantém produzindo FLV.

Sobre o quesito rastreabilidade e a questdo sanitaria de seus produtos, ele garante que
nunca foi questionado por nenhum de seus consumidores. Entretanto, descreve que tem iniciado
a producdo de alguns produtos organicos e que isso tem chamado a atencdo de novos
consumidores. Os agentes responsaveis pela creche também se mostraram bastante interessados
nesses produtos, evidenciando que esta pode ser uma nova oportunidade a ser explorada pelo
produtor.

A logistica € um ponto critico para o produtor. O principal problema sdo as estradas de
méa qualidade, que acabam estragando muitos produtos pelo impacto causado pelos altos e
baixos dos buracos. Outra questdo apontada pelo produtor sobre a logistica € o fato de que, com
as estradas ruins, ele acaba levando o dobro do tempo para chegar a cidade. No alto do verdo,

onde as temperaturas chegam a 39° no municipio, ele necessita se reorganizar para fazer suas
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entregas antes do amanhecer. Figura 10 apresenta de forma resumida os resultados obtidos na
entrevista com 0 AGRICULTOR 3.

Figura 10 - Resumo dos resultados obtidos na entrevista com 0o AGRICULTOR 3
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Fonte: Elaborado pela autora.

5.1.4 Caso 4

O AGRICULTOR 4 tem sua producdo voltada para o consumo proprio e para a
comercializa¢do. Faz o fornecimento para um varejo local, também realiza vendas dos seus
produtos na feira e para algumas pessoas que vem até a sua propriedade na busca por produtos
frescos.

A propriedade localiza-se na area urbana e possui 3 (trés) hectares. Esta distante do
centro do municipio 5 (cinco) quilémetros. Na propriedade, sdo produzidas verduras (alface,
rdcula, agrido, espinafre, etc), legumes (abdbora, moranga, cenoura, beterraba) e frutas (laranja,
lima, abacate).

Ele relatou que, antigamente, trabalhava como empregado em lavouras orizicolas e
migrou para producdo por achar que trabalhava muito e ganhava pouco. Ja faz 30 anos que é

produtor de FLV. A mao-de-obra na propriedade é familiar e, esporadicamente, contrata
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“ajudantes”, mas todas as operagdes estdo sob coordenacdo do préprio produtor. O nivel
tecnoldgico é baixo, porque ndo possui estufas nem maquinarios, utiliza adubacdo orgéanica,
irrigacdo por gotejamento e compra sementes hibridas por serem mais resistentes a pragas e
doencas e também pela produtividade ser maior. Produz para o varejo 0s mesmos produtos que
destina para as outras duas vias de comercializagao.

A relacdo de transagdo com o varejo ocorre a aproximadamente dez anos, comegou a
entregar por ser conhecido dos donos. As transacdes realizadas sdo baseadas na confianca de
anos de fornecimento. A frequéncia de entrega depende da necessidade do mercado, mas esta
em torno de trés vezes por semana. Os produtos passam por uma pré-selecdo e limpeza na
propriedade, mas relatou que nem sempre foi assim, a mudanca ocorreu depois que a alianca
de fornecimento quase foi rompida pela ‘ma aparéncia’ do produto. O agricultor acredita que a
aparéncia do produto é muito importante na venda, por isso hoje prioriza a higienizacdo antes
da entrega ao varejo e antes da feira, ja quando seus consumidores vém até a propriedade.
Buscam produtos direto da terra, entdo, segundo ele, “ndo tem problema um pouco de terra
neles”.

Quando questionado sobre o relacionamento entre varejo e os agricultores, descreve
como sendo bom, porque o mercado paga em dia, além de comprar em volume satisfatorio. Diz
n&o ter nada para reclamar quando perguntado sobre o que tem de pior neste tipo canal.

Sobre a transacdo na feira, ele garante que quando consegue levar uma boa quantidade
de produtos tem um bom lucro, uma vez que as pessoas gque vao a feira estdo dispostas a pagar
um valor digno por um produto que sabem que é fresco. Sobre o entrave dessa transacdo, 0
produtor salienta o fato de que ndo é garantia de venda.

Segundo o entrevistado, as pessoas buscam produtos de qualidade e até pagam mais por
isso. Entretanto, alguns clientes acabam tendo um comportamento oportunista e compram do
produtor que oferecer o pre¢co mais baixo. Essa pratica surge diante do fato de ndo existirem
contratos formais de comercializacdo entre o produtor e os consumidores da feira. Conforme
exposto, este &€ um habito de poucos clientes, pois a maioria daqueles que frequentam a feira ja
tém uma alianga de comercializa¢cdo com alguns dos produtores e isso € mantido, devido a
confianca na qualidade dos produtos fornecidos.

Outro ponto negativo dessa transacdo € o fato de ocorrer somente uma vez na semana,
0 que acaba fazendo com que, até chegar o dia da feira, 0 agricultor tenha perdido grande parte
dos produtos. Ele considera que os clientes da feira séo exigentes com a aparéncia dos produtos.

J& a venda aos consumidores que visitam a propriedade, € uma transacao recente, porém

tem se mostrado satisfatoria do ponto de vista financeiro. Ele diz que notou, recentemente, um
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aumento no namero de pessoas que fazem visitas ao local. Acredita que isso tem acontecido
pelo fato de deixar as pessoas escolherem direto no canteiro o produto que querem levar para
as suas casas. Essa ideia de cada um colher o seu préprio produto, o entrevistado diz ter assistido

na televisdo e achou interessante:

Achei uma boa ideia quando vi na tv, ja que a pessoa mesmo escolhe, colhe, assim
eles ndo tém do que reclamar, levam exatamente o que querem levar, eu também nédo
preciso ficar me preocupando com limpar os produtos, economizo tempo e dinheiro,
uma vez que ndo preciso colher e nem levar de carro (AGRICULTOR 4, 2016).

Quando questionado sobre a exigéncia sanitaria dos produtos fornecidos ou sobre
rastreabilidade, o entrevistado descreveu que nunca foi mencionado qualquer questionamento
sobre esses quesitos por nenhum de seus clientes.

O papel dos técnicos € para o produtor de suma importancia, inclusive para a agricultura
no municipio de Itaqui, pois considera que foi somente com o trabalho deles que os agricultores
familiares ganharam espaco no municipio, seja com a criacdo da feira, seja com 0 acesso a
politicas publicas. Ou qualquer outra atividade que tem ajudado na sobrevivéncia dessas
familias, que até poucos anos atras lutavam isoladamente, buscando a sobrevivéncia em meio
a grandes produtores de arroz.

A logistica ndo se apresenta como problema para o produtor, porque sua propriedade
esta localizada praticamente dentro da cidade, ndo tem problemas com a entrega, ela se da de
forma segura e répida. Figura 11 apresenta de forma resumida os resultados obtidos na
entrevista com 0 AGRICULTOR 4.



Figura 11 - Resumo os resultados obtidos na entrevista com 0 AGRICULTOR 4
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Varejo

Clientes propriedade

Feira Municipal

* Principal canal de
comercializag&o.

* Frequéncia de compra.

« Aparéncia do produto
tem influéncia na
manutencdo da
transacéo.

* \olume satisfatorio e
pagamento em dia séo
importantes na escolha

« Satisfatoria
economicamente.

» Aumento do numero de
consumidores.

» Diferencial na escolha
dos produtos aumenta
0 preco pago.

* Problema da perda de
produtos até chegar o
dia.

» Boa lucratividade.

« Plblico disposto a
pagar pela qualidade.

* Problema da oscilagéo
de consumidores e
comportamento
oportunista visando
menor prego.

Fonte: Elaborado pela autora.

5.1.5Caso 5

O AGRICULTOR 5 descreve gue o sustento da familia vem todo da producédo de FLV,

pois ninguém exerce qualquer atividade fora da propriedade. Ele e seu filho sdo responsaveis

pela producédo e garante que, raramente, contrata méo de obra.

A propriedade possui 5 (cinco) hectares e esta localizada cerca de 35km de distancia da

cidade. Na propriedade, sdo produzidos legumes (moranga, abdbora, etc), verduras (alface lisa,

crespa, etc) e também algumas frutas (laranja, mamao e péssego, etc), porém esta Ultima em

uma quantidade bem pequena, uma vez que nao se dedica a elas:

Eu produzo de um tudo um pouco, e vendo tudo, as frutas sdo de umas arvores que
plantei pra nds comermos, mas as vezes da demais dai eu acabo vendendo, mas ndo
tenho trabalho de cuidar, é a quantidade que a natureza quer que dé (AGRICULTOR

5, 2016).

Para a producdo de legumes e verduras, descreve que se dedica bastante, investe em

sementes de qualidade e insumos, além das estufas, possui duas. Garante que todo o

investimento que faz para a producdo tem retorno, uma vez que cada vez mais tem crescido a

procura por esses alimentos.
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Segundo o entrevistado, 80% de suas vendas sdo para 0 varejo, O restante é
comercializado na feira e alguma coisa para os conhecidos. Garante ainda que escolheu o varejo
como seu maior comprador pelo fato deste garantir grande quantidade, além de pagar um preco

relativamente bom.

Eu gosto de vender pra eles, porque sempre precisam de bastante produto, por dia
entrego pro mercado grande quantidade de produtos, se eu ndo vende-se pra eles ou
perderia muito ou ja teria deixado de produzir. A feira me ajuda bastante, eu ganho
bem com ela, ndo posso reclamar; mas como é uma vez na semana eu ndo conseguiria
me manter s6 com ela (AGRICULTOR 5, 2016).

O entrevistado contou que transaciona com o varejo a 8 (0ito) anos e que tudo comegou
por indicacdo de um amigo que comprava seus produtos e o indicou para o agente do varejo.
Desde entdo, fornece as diariamente. Ja na feira faz 5 (cinco) anos que participa, mesmo tempo
que frequenta a associacdo de produtores. Garante que nao existe qualquer tipo de exigéncia de
embalagens pelo varejo, tampouco pelos outros consumidores.

Essa transacdo € uma garantia de venda, mesmo que nao exista qualquer tipo de contrato.
A confianca de ambas as partes € o0 que mantém a transacao. O Unico ponto negativo é a questdo
do preco, que algumas vezes fica abaixo do esperado pelo agricultor.

A venda na feira tem suas vantagens, uma vez que la ele consegue acessar a um outro
publico, que busca produtos de qualidade nutricional e ndo estéticos, tornando essa transacéo
menos exigente com padrdes e possibilitando ao produtor comercializar produtos
aparentemente inapropriados para 0s padrdes do varejo. Isso também ocorre com a venda direta
a conhecidos. Por fim, este tltimo canal tem um importante papel no escoamento da producéo,
pois possibilita comercializar produtos oriundos do excedente de produgéo.

A questdo sanitaria dos produtos € algo que esta entre os cuidados do produtor, que
busca entregar produtos higienizados, de modo a respeitar também os periodos de caréncia.
Entretanto, esse cuidado € realizado por uma questdo pessoal do produtor, ndo existindo
qualquer exigéncia por seus consumidores. O quesito rastreabilidade também n&o é exigido.

Salientou, ainda, o quanto é importante a participacdo na associacao, uma vez que abriu
muitas portas, como o acesso as feiras. E € através dela que tem um contato maior com 0s outros
produtores de FLV e com as dificuldades enfrentadas por eles. Garante que o papel dos técnicos
é de suma importancia para o fortalecimento da agricultura no municipio, uma vez que estes
estdo a frente de todas as agdes voltadas aos produtores familiares.

Mesmo que as “reunides’ ndo passem de uma conversa informal, os técnicos conseguem

utilizar muito bem esse espago para orientar e auxiliar os produtores. Além disso, sempre que
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possivel fazem visitas as propriedades. O trabalho deles é primordial para o setor. Segundo o
entrevistado, os préprios produtores, ao trocarem experiéncias, acabam por se ajudarem
mutuamente.

A questdo logistica na visdo do produtor € algo que necessita de alguns cuidados, pois 0s
investimentos feitos para produzir esses alimentos ndo sdo baratos. Entéo, os cuidados na hora
de transportar o produto €, sim, algo importante ou todo o trabalho estaré perdido. Figura 12

apresenta de forma resumida os resultados obtidos na entrevista com 0 AGRICULTOR 5.

Figura 12 - Resumo dos os resultados obtidos na entrevista com 0 AGRICULTOR 5

Varejo Feira Municipal Conhecidos
* Principal canal de « Acesso a outro publico, » Escoamento de
comercializagéo. que busca qualidade e produtos do excedente
n&o aparéncia de produgéo.
* Ocorre Diariamente.
» Menor exigéncia de * Preco justo.
« Garantia de venda. padres.
« \olume de compra « Aumento do numero de
preco e frequéncia consumidores.
influenciam na escolha.
» Bom preco.

Fonte: Elaborado pela autora.
5.2 CANAIS DE COMERCIALIZAQAO ESCOLHIDOS E SEU PROCESSO DECISORIO

Neste estudo foi verificado que o canal mais curto que os agricultores adotam € o canal
direto, pois eles mesmos entram em contato com o consumidor final. Os canais onde 0s
produtores transacionam com 0s agentes dos varejos, tratam-se dos canais indiretos, 0s quais
podem ser longos e curtos. Na pesquisa foram encontrados tanto canais diretos quanto canais
indiretos curtos. A Figura 13 mostra, atraves de fluxogramas, os canais que foram verificados

no estudo entre os agricultores e seus consumidores.
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Figura 13 - Canais de comercializacdo observados no estudo

CANAL CURTO

(Feira municipal, Venda para Conhecidos, Venda para Creche, Banca doméstica)

Produtor > Consumidor
CANAL INDIRETO CURTO
(Varejo)
Produtor = Varejo —_—> Consumidor

Fonte: Elaborado pela autora com base nos dados da pesquisa.

Todos os produtores entrevistados tinham acesso a trés canais de comercializagéo.
Entretanto, dois dos canais acessados eram Canais Diretos. O primeiro Canal Direto
corresponde quando as vendas sdo realizadas diretamente entre produtores e consumidores, € 0
segundo Canal Direto ocorre quando as vendas sao entre o produtor e o consumidor no ambiente
da feira. O outro canal acessado € o indireto curto, que trata da transacdo com o varejo.

Conforme apontado nas entrevistas, existem varios elementos que influenciam na
escolha das transacGes. A maioria dos agricultores destaca a obtencdo de maiores precos,
volume de venda, garantia de venda (fidelizacdo), pagamento em dia.

Um dos principais quesitos presente na decisdo de escolha de quais os canais de
comercializacdo utilizar € o relacionado a seguranca. E quando se fala em seguranca, é possivel
ir além, pode ser seguranca de comercializagdo, seguranga em relacdo ao preco justo, ao
pagamento em dia, ao volume de compra, & regularidade, dentre outras. O quesito seguranca
em sua maioria € encontrado em transacgdes frequentes.

Sobre a comercializacdo para com o0s varejos locais, 0s agricultores pesquisados
apontaram elementos a serem cumpridos, visando garantir o sucesso dessa transagéo, séo eles:
a capacidade de dispor de um volume constante de abastecimento e fornecimento de produtos

com alta qualidade e preco acessivel. E possivel citar ainda como relevante para sustentar essa
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transacdo a confianca, que pode ser atribuida ao varejo local, gerada pelo comprometimento,
regularidade, maleabilidade de negociagdo, crédito na compra.

Como verificado nas entrevistas, as vendas séo realizadas h4 anos com 0s mesmos
varejos e 0s agricultores agregam isto ao fato destes agentes realizarem compras regulares em
quantidade. Sobre isso, Brandao (2011) corrobora afirmando que em um ambiente altamente
competitivo, a frequéncia das relacdes e a dependéncia matua entre fornecedor e varejo fazem
com que a maior parte dos relacionamentos seja pautado pela forca da palavra dos seus
representantes.

Entre os canais de distribui¢do citados, a transagdo com o varejo mostrou ser o canal
mais importante para quase todos o0s entrevistados (com exce¢do do AGRICULTOR 1), devido
ao fato de serem transacdes mais seguras, pois ocorrem quase que diariamente e em um volume
significativo. Esse canal também foi citado como o que mais colabora para renda para todos 0s
entrevistados. Fato esse que esta diretamente associado ao quesito volume de produtos
comercializados.

Entretanto, ficou claro nas entrevistas que alguns os agricultores (AGRICULTOR 1),
ainda tem problemas na hora da negociacdo do preco de comercializacdo, porque sofrem com
0 comportamento oportunista dos agentes dos varejos. Isso devido a baixa frequéncia com que
transacionam com esses agentes. Nestas situacdes, estes agricultores afirmaram que entregam
seus produtos com uma margem de lucro muito baixa, cobrindo somente os custos. E neste
momento € que este canal ndo se revela como a melhor escolha.

A venda via canal direto no ambiente da feira, em todas as entrevistas, mostrou-se como
uma escolha baseada, principalmente, na garantia de escoamento da produgdo, mesmo que ela
ocorra com uma frequéncia menor (apenas uma vez na semana). E a garantia de venda de
produtos que acabariam por estragar no campo.

As feiras livres demonstraram ser um canal importante para os entrevistados, por
apresentar uma relacdo mais direta com o consumidor e também uma melhor rentabilidade dos
produtos comercializados nesse canal. A venda direta, além de ser um canal de comercializagéo,
¢ também o local onde os produtores criam vinculos sociais, criam oportunidades para
conversas e negociacdes, gerando com isso possibilidades de uma alianga de comercializagéo
entre o produtor e o consumidor final. A fidelizacdo do pablico também foi um dos quesitos
mais apontados como positivos para a escolha desse canal de comercializagéo.

Dessa forma os resultados da pesquisa assemelham-se com a declaracdo de Coelho
(2009) o qual afirma que a relacdo direta entre o feirante e o consumidor possibilita a

diminuicdo dos custos da comercializacdo, fazendo com que as feiras se coloquem como canais
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potencialmente mais eficientes, aléem de favorecer uma aproximacao e uma troca de saberes
entre os agricultores e os consumidores.

A venda direta fora do ambiente da feira apresenta-se como um canal com uma
frequéncia menor (exceto para 0 AGRICULTOR 3), um volume de comercializagdo menor em
quase todos os casos estudados, entretanto com um valor agregado que satisfaz os produtores.
Este é o principal motivo descrito pelos entrevistados para a escolha desse canal de
comercializacdo de seus produtos.

No que se refere as exigéncias do consumidor nas transacdes escolhidas, todos os
entrevistados foram unanimes em afirmar que seus consumidores sdo bastante exigentes e
querem produtos frescos e de qualidade. Quanto ao preco, um dos entrevistados citou que 0s
consumidores “até preferem pagar um prego mais alto para obter um produto fresco, e direto da
horta” (AGRICULTOR 3. 2016). Sobre as transacGes realizadas diretamente com o0s
consumidores, seja ela via feira ou qualquer outro meio, é possivel citar a questdo do preco
pago e também a fidelizacdo desse publico como sendo de suma importancia para a escolha
desse canal.

A decisdo por esses canais citados acima, e ndo por outros gue se apresentaram como
escolha de alguns produtores da associagdo, como é o caso do Programa de Aquisi¢cdo de
Alimentos (PAA), foi justificada pelos produtores com base na realidade de suas producdes
(baixa diversidade, pequena producdo, mao de obra escassa, area de producdo pequena). Isso
porque a opgao por esse canal exigiria a entrega de produtos em um montante quase que total
do que os agricultores produzem hoje.

Em um primeiro momento, até mostrou-se relevante, ja que garantiria 0 escoamento
quase total de producdo em uma s transacdo. Entretanto, para se inserirem nesse canal, 0s
agricultores necessitariam abrir mdo de transac@es ja consolidadas com os varejos e seus outros
consumidores. Transagdes essas que trazem seguranca devido ao tempo que ocorrem. Mais uma
vez, 0 quesito seguranca mostrou-se importante na escolha dos canais acessados pelos
produtores entrevistados, pois mantiveram transacdes em que ja conhecem seus agentes, o que
os fez economizar custos necessarios para a busca de informag6es sobre a indole dos possiveis

NOVOS agentes com 0 acesso a esse outro canal.

5.3 OS ATRIBUTOS DAS TRANSACOES

Os atributos das transagdes mostraram-se importantes, porque definem a escolha de qual

canal acessar. Nesse sentido, observou-se que na escolha do canal indireto a incerteza é baixa
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devido ao fato dos agentes se relacionarem desde muitos anos e com uma frequéncia constante,
o0 que influencia na escolha por este canal. Tratando-se dos canais de comercializa¢do descritos
nas entrevistas verificou-se que mesmo que ndo aparecam diretamente na descricdo dos
produtores, é possivel observar a presenca de ativos especificos nas transacfes, 0s quais
podemos citar investimentos em melhorias, sementes, embalagens, etc. Os dados da pesquisa
revelam que a escolha do canal de comercializagdo baseado na economia de custos de transacéo
mostrou-se como um dos principais elementos da estratégia de comercializacdo adotados pelos
agricultores familiares entrevistados.

Diante do que foi apontado pelos entrevistados, pode-se perceber claramente a presenca
dos atributos da Economia dos Custos de Transacdo: a incerteza que rodeia as transacoes, a
frequéncia como fator de suma importancia para o estabelecimento de confianca, de modo a
ajudar a diminuir a preocupacdo dos agricultores com o comportamento oportunista dos
agentes, pois, como citado pelos entrevistados, a confianga e 0 comprometimento sao relevantes
para uma alianca de fornecimento duradoura. Para os entrevistados, esta confianca esta
relacionada ainda a outros fatores: honestidade e credibilidade.

O quesito confianga ndo surge somente quando se trata das transa¢fes com 0s agentes
do varejo, mas também nas transacdes diretas, uma vez que o agricultor tem confianca que o
consumidor vai comprar seu produto (porque é fiel a ele) e vai pagar um preco justo. Por sua
vez, o consumidor também tem a confianca de estar pagando por um produto com a qualidade
desejada. Ou seja, trata-se de uma transacdo em que as duas partes se comprometem para
estabelecimento de uma alianca de comercializacdo duradoura.

A pesquisa realizada aponta para uma predominancia da informalidade nas relagdes de
comercializacdo. Nenhum dos agricultores pesquisados utiliza contratos formais com o0s
varejos, nem tampouco como 0s outros canais acessados. Todas as vendas, acordos e trocas séo
feitos por telefone ou por acordos verbais entre as partes. Nesse sentido, tal fato pode ser um
aliado dos agricultores por possibilitar uma maior flexibilidade, o que é favoravel, porque
possibilita a busca por novos mercados, que garantam maior rentabilidade.

Por outro lado, conforme citado pelo AGRICULTOR 3, esta informalidade apresenta
sérios riscos a transacdo, principalmente quando se trata da transagcdo com o varejo local. I1sso
porgue 0s agentes do varejo apresentam um comportamento oportunista quando tentam fazer
um jogo de mercado, de modo a fazer com que o produtor venda seu produto a um pre¢o muito
baixo, ameacando ndo ficar com o produto e realizar a compra pela CEASA, que garante 0
baixo preco. Ou seja, pelo fato de ndo terem um acordo formalizado, alguns varejos escolhem

seus fornecedores focados apenas no menor preco.
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O contrério foi descrito pelo AGRICULTOR 2. Este salienta que pela frequéncia da
comercializacdo com o varejo local, consegue evitar comportamentos oportunistas, pois estes
visam a oportunidade de obtencdo de produtos de qualidade para atender a demanda de seu
publico e também ambicionando transacdes futuras.

Os resultados mostram que € possivel perceber que é evitado qualquer contratempo nas
transacOes, tanto no que diz respeito as comercializagbes com o varejo como também nas
transacgdes diretas com os consumidores, pois qualquer problema poderia ocasionar perdas para
ambos os lados ou, até mesmo, destruir a ligacdo de comercializacao.

Verificou-se, assim, que a frequéncia das relagdes juntamente com a dependéncia de
ambos os lados, faz com que os relacionamentos sejam exclusivamente pautados por meio da
palavra de seus agentes. A confianca gerada entre as partes surge através do cumprimento de
promessas, 0 que, aliado ao tempo de fornecimento, possibilita a reducédo da incerteza.

E possivel observar que as transagdes sdo altamente recorrentes, justamente pela alta
perecibilidade dos produtos (FLV) e pelo fato de seu armazenamento ser complicado. Essa alta
frequéncia permite a construcdo de reputacao e o estabelecimento de confianca entre as partes,
0 que reduz a necessidade de contratos formais.

Os produtores estudados necessitam de transagdes rapidas e eficientes. Caso contrario,
toda a producdo pode ser perdida. Assim, as transacdes de venda devem ocorrer com uma
frequéncia muito alta.

Dentre os principais problemas das transaces com os varejos, esta o fato dos
agricultores, ndo gostarem de negociar precos, tentando na maioria das vezes pagar um valor
aquém do que os produtores esperam. Isto se apresenta para alguns produtores como um
obstaculo para a continuidade das transacfes e para a concretizacdo de uma alianca de
fornecimento.

As fontes de incertezas descritas pelos produtores séo relativas ao comportamento da
demanda que esta diretamente relacionada a falta de informac6es de mercado dos produtores e
aos fatores climaticos que afetam diretamente a produgao.

Outra fonte de incerteza verificada neste estudo refere-se principalmente a questdo de
preco de venda. Porém, como descrito nas entrevistas, a incerteza surge com maior forca
quando se trata de transacdes realizadas de forma esporadica, pois quando se trata de transacoes
com agentes frequentes, ja existe uma confianga adquirida pelo tempo que se relacionam e pela
dependéncia mutua entre os agentes.

O AGRICULTOR 1 descreveu que devido as transagdes entre ele e 0 varejo ocorrerem

de modo esporéadicas, faz com que os agentes tenham um comportamento menos leal. A falta
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de frequéncia de transagdes entre eles faz com que em uma situacdo de “super safra”, em que o
produtor necessita vender para ndo perder a producéo, o varejo ofereca um valor muito baixo,
aproveitando-se do fato de o produtor ndo ter outra saida.

Todavia, 0 AGRICULTOR 2 salienta que a incerteza nas transacfes com 0s varejos s
surge nas entre safras dos produtos, pelo fato dele estar produzindo em menor quantidade ou,
até mesmo, ndo conseguir produzir. No restante do periodo, o entrevistado salienta que as
transacdes ocorrem de maneira organizada e satisfatoria. O AGRICULTOR 3 também enfatiza
gue nas transacdes com 0s varejos a incerteza existe principalmente diante da sazonalidade de
producao.

Observou-se que a incerteza s6 apresenta-se como um problema quando os
relacionamentos pessoais entre os agricultores e seus consumidores ndo se ddo de forma
satisfatoria. Ou seja, 0 bom relacionamento interpessoal e de confianca entre os agentes € de
suma importancia para transagdes com grau de incerteza quase que inexistentes. Observou-se
que a incerteza pode ser considerada um atributo relevante na escolha das transagdes pelos
produtores locais para a comercializacdo de seus produtos. O quesito incerteza apresentou-se
no estudo como sendo de nivel médio, pois ndo se apresentou elevado, mas também néo se
mostrou nulo.

Alguns agricultores descreveram que realizam transa¢fes semanais com 0S varejos e
outros descreveram que estas transagdes ocorrem diariamente. Sobre as transacdes diretas com
0s consumidores, a maioria dos agricultores garante que estas ocorrem com uma frequéncia
média, pois, em alguns casos, ocorre diariamente e, em outros, a cada trés dias.

A alta frequéncia possibilita que os agentes conhegcam bem uns aos outros, sem a
necessidade de buscar informacbes sobre comportamento e conduta. Isto acarreta em
diminuicdo dos custos de transacdo. A frequéncia apresentou-se como uma aliada das
transagdes, pois auxilia no quesito confianga, diminui 0s comportamentos oportunistas,
colaborando para aliangas de fornecimento duradouras. De acordo com Williamson (1991), os
contratos informais sdo frequentemente encontrados em relacionamentos de longos prazos e
repetitivos.

Ativos especificos exigidos para comercializagdo ndo foram citados pelos produtores
entrevistados. Todavia, acredita-se que é possivel descrevé-los através da interpretacdo da
descricdo dos produtores das exigéncias dos agentes dos varejos para a efetivacao da transacgéo.
Entdo, pode-se citar como investimentos: mais veiculos de entrega, investimento na compra de

mais area de producdo, maquinas e equipamentos e disponibilidade de dgua. Sobre as transagdes
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diretas, para atender a demanda de volume, estes necessitam de espaco (bancas), meio de
transportes para deslocamento, caixarias, sacolas plasticas, etc.

Para se atender as transaces com o varejo que exige qualidade e quantidade, € possivel
citar os ativos para irrigacdo, tratamentos fitossanitarios, investimentos em sementes
importadas, melhorias nos veiculos de transportes, equipamentos de limpeza e lavagem,
ambientes refrigerados para conservagdo pds-colheita, qualificacdo, etc.

Na busca por garantir um fornecimento regular, pode-se citar que para isso eles
necessitam realizar investimentos que propiciem a producdo, de modo a se evitar a
sazonalidade. Ou seja, devem dispor de uma estrutura compativel com as exigéncias da cultura,
como estufas, tlneis, equipamentos de irrigacdo permanente, etc. Mesmo que, aparentemente,
estes investimentos possam ser utilizados para fornecimento de outras empresas, caso as
transacdes fossem encerradas, 0s produtores necessitariam se adequar novamente para atender
requisitos de novas transacdes, pois as exigéncias de cada consumidor sdo especificas.

A confianga foi apontada como elemento chave para o estabelecimento de transagoes
duradouras. E possivel também observar que relacionamentos duradouros reduzem o
comportamento oportunista dos agentes.

Este padrdo de confianca € estabelecido entre ambas as partes, pois isto beneficia 0s
interesses tanto dos produtores quanto dos consumidores (sejam eles varejo ou consumidores
diretos), baseando-se no fato de que o varejo quer volume de entrega entdo o produtor se esforca
para atender esta demanda para garantir vendas futuras, ganhar a fidelidade de compra do varejo
e assim estabelecer relacionamentos de fornecimento duradouros. Isto também ocorre com os
consumidores diretos, que buscam produtos frescos e de qualidade. Para atender a demanda, 0s
produtores melhoram as condicdes de cultivo (constroem estufas) e diversificam a produgéo.

E possivel observar um resumo das transaces escolhidas pelos agricultores que foram

analisadas baseadas na ECT e é apresentada na Figura 14.
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Figura 14 - Resumo das analises das transacdes dos produtores e seus consumidores com base
nos atributos da ECT

Produtor 1 Produtor 2 Produter 3 Produtor4 Produtor 5

Vargjo | Venda | Vargjo |Venda | Varegjo | Venda | Vargjo | Venda | Vargjo | Venda
Direta- Direta- Direta- Direta- Direta-
Feira Feira Feira Feira Feira

Frequéncia | Baixa |Media | Alta Meédia | Alta Média | Alta Média |Alta | Média

Incerteza | Alta Meédia |Baixa |Baixa |DBaixa |DBaxa |Baxa |Msadia | Baixa | Média

Esp.  de|Media |Media |Media | Media | Média | Média | Media | Media | Media | Média
ativos

Fonte: elaborado pela autora.

5.4 A PERCEPCAO DO PAPEL DAS INSTITUICOES FORMAIS E INFORMAIS

Nesta pesquisa sobre o setor de FLV, surgiram diversas questdes preocupantes que vao
além daquelas inerentes ao processo produtivo em si, como questdes que elevam o grau de
incerteza dos produtores. Dentre as quais cita-se: perecibilidade, logistica (frete), variacdo do
preco, sazonalidade, choques aleatérios de oferta, novas tecnologias, etc. Diante da elevada
dose de incerteza que se apresenta neste contexto, é possivel dizer que o papel das instituicGes
é indispensavel para o bom funcionamento desse setor.

Nas entrevistas, observou-se a presenca tanto de organizacGes formais como também
informais. Os produtores descreveram nas entrevistas o papel de duas institui¢des formais, a
EMATER e a Secretaria Municipal de Agricultura, que trabalham diretamente com eles. Ambos
prestam servicos que va@o desde assisténcia técnica, orientacdo sobre financiamento,
informagdes sobre comercializagdo e preco, reducdo dos custos até diversificacdo das
atividades.

Os agricultores entrevistados percebem essas organizacfes como sendo de suma
importancia, uma vez que séo elas que d&@o suporte e apoio a eles desde a producdo até a
comercializacdo. Conforme descrito pelo AGRICULTOR 1, “nos encontros eles tiram nossas
duvidas, passam alguns pregos que mudaram e até nos falam noticias de outros lugares que
podem alterar o preco que estamos vendendo, coisas que eu mesmo nao ia saber, porque nao
vejo o noticiario, ndo tenho tempo”(AGRICULTORL, 2016).
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Observou-se também o papel da Universidade Federal do Pampa (UNIPAMPA), o qual
foi descrito pelos agricultores como sendo importante para o fortalecimento da agricultura
familiar no municipio. Eles descreveram o trabalho de professores e alunos da instituicdo que
variam desde visitas a propriedade, encontro anual de produtores até organizacdo de feiras para
comercializacdo de seus produtos.

As organizagOes estdo envolvidas diretamente com o desenvolvimento da agricultura
familiar no municipio, através da assisténcia e incentivo, contribuem para a producédo e para
geracdo de renda, colaborando para o empoderamento social dessas familias.

Segundo os entrevistados, as organizagdes (EMATER e a Secretaria Municipal de
Agricultura), organizam as reunides mensais, em que conversam sobre a produgdo, tiram
duvidas, incentivam, e orientam. Observou-se nas entrevistas que as reunides sao vistas como
um ambiente de troca de experiéncias tanto dos técnicos com os produtores, como também dos

produtores entre si. Assim como descreveu 0 AGRICULTOR 2:

Nem podemos chamar de reunides, nos conversamos de igual pra igual, eles nos
ensinam mas também escutam o que temos a dizer, diferente de alguns que ja foram
I4 em casa e me tratavam como um ignorante, que se achavam sé porque tinham um
diploma, eles ndo sdo assim, por isso que gosto de participar (AGRICULTOR 2,
2016).

Segundo os entrevistados, o numero de extensionistas é insuficiente para atender
adequadamente todos os produtores. O AGRICULTOR 1 descreveu que os dois técnicos se
dividem entre eles (produtores da associacdo), mas também precisam atender outros produtores,
0 que acaba por sobrecarregando-os , fazendo com que muitas vezes 0 Unico momento que
consegue conversar com eles é durante a reunido mensal. J4 0 AGRICULTOR 3 descreveu na
sua entrevista que os técnicos mesmo estando sempre ocupados, acabam por dar um jeito de
ajudar.

O municipio de Itaqui que durante anos foi 0 maior produtor de arroz do pais, apresenta
varios problemas de logistica, com agricultores familiares que recentemente migraram para a
producdo de hortalicas, de maneira a se depararem com novos problemas. Diante dessa
realidade, compreende-se que as mudancas sociais que se apresentam ndao dependem
unicamente das organizagdes formais, mas também das relacBes inter pessoais desses
produtores, ou seja, uma maior aproximacdo desses produtores, tal como a participagdo na
associacdo. Diante disso, a criagdo da organizacdo aproxima esses produtores ampliando a
diversidade de formas de expressdo em torno de novos projetos de desenvolvimento e

possibilitando um maior acesso a novos mercados.
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Devido a falta de um documento formal que oficialize a “associa¢do de produtores”, é
possivel afirmar que esta organizacdo existe informalmente. Isso pelo fato de que estes
produtores durante anos buscaram sozinhos a sobrevivéncia no meio rural, o que os levou a
desenvolverem um mecanismo de defesa frente a outros produtores ou a quaisquer outras
pessoas que nado as suas familias.

A criacdo de uma associacdo € uma tarefa dificil, uma vez que cada produtor traz
consigo seus mecanismos naturais de defesa, em busca da seguranca e, com isso, interferindo
na realidade dessa nova organizacdo. Entretanto, ficou claro no depoimento de cada produtor
que durante esses oito anos de existéncia da associacdo, houve um aumento na sensacdo de
protecdo frente aos desafios impostos pelo setor.

Para eles, a criacdo da associacao de produtores é interpretada como fator favoravel para
0 desenvolvimento da producédo de FLV e também para o desenvolvimento rural do municipio.
Uma vez que estas formas de organizagdes de produtores familiares contribuem para
fortalecimento da agricultura, além do empoderamento social dessas familias.

Ferreira et al. (2009) delineia em seu estudo, que a associacdo de agricultores, quando
bem trabalhada, desperta o espirito empreendedor dos produtores e, por meio de trabalhos
integrados, proporcionam a troca de experiéncia entre eles. Exatamente o que foi possivel
visualizar nas entrevistas dos agricultores, pois todos citaram os beneficios de participarem da
associacao, seja na produgdo como também na comercializacao.

A associacdo de produtores com a participacao dos técnicos tem conseguido vencer as
dificuldades e evidencia que os agricultores chegam mais longe quando trabalham em conjunto.
Isso foi verificado nas entrevistas quando os agricultores descreveram as melhorias obtidas nas
suas propriedades, tais como maiores producfes e diversidade de produtos, também sobre
tecnologias e acesso a novos mercados, como a feira municipal, a qual somente foi acessada
por alguns dos entrevistados ap0s iniciar sua participa¢éo na associacao.

As instituicdes ao trabalharem juntas estdo conseguindo mudar positivamente a
realidade dos agricultores familiares do municipio e, assim, aceleram o desenvolvimento rural.
Elas tém um papel primordial na vida destes agricultores, pois a relacdo de confianca e
reciprocidade criada entre eles fortalece o desenvolvimento e a producgéo de FLV no municipio.

As entrevistas mostraram que 0s atores baseiam-se nos pressupostos de
desenvolvimento local, ou seja, no fortalecimento econdémico, ambiental e politico, buscando
integrar 0 governo e os atores sociais. Dessa unido, surge a possibilidade de abrir novos

caminhos para o crescimento do setor e para o desenvolvimento local. Alcangam assim um
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desenvolvimento coletivo, capaz de promover a integracdo e cooperagdo, superando
dificuldades de modo sustentavel e criativo.

A tarefa de gerir sua realidade individual ja é dificil, porém agora os agricultores se
deparam com a realidade de participar e gerenciar um espaco de decisdes e acdes muito mais
complexas, onde os problemas sé&o compartilhados, multiplicados. Mesmo assim, essa unido
tem se mostrado como a melhor maneira para fortalecer a agricultura familiar no municipio de
Itaqui-RS.

Nessa linha, Schneider (2010) considera que um desafio para a agricultura familiar
consiste em um contexto de “economia da qualidade”, em capacitar-se para poder se inserir nos
mercados locais. Na economia da qualidade, os agricultores familiares precisariam desenvolver
habilidades para construir os novos mercados, 0 que pode estar na oferta de produtos
tradicionais, artesanais e regionais.

Essa capacidade da agricultura familiar em atender as demandas flexiveis de mercados
mais exigentes requer inovagdo e aprendizagem coletiva. Isso vem corroborar com a
importancia da criacdo de organizacdes de produtores para insercéo e acesso a novos mercados

locais.



5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa objetivou analisar os principais atributos presentes na escolha dos canais
de comercializacdo acessados pelos agricultores familiares, onde foram entrevistados 5
produtores no municipio de Itaqui-RS. Conclui-se que a estrutura de governanca hibrida ¢é a
estrutura que governa as transacdes. Predominante, as transagOes consistem em contratos
informais de fornecimento, fundamentados na confianca entre as partes.

A perecibilidade dos produtos oriundos da producdo familiar necessita um escoamento
agil, uma vez que ndo podem ser estocados e devem ser entregues rapidamente apds a colheita.
Ao aliar estes fatos com problemas de transporte, eis que surge um dos principais problemas
para o fortalecimento da producdo de FLV no municipio.

Tacitamente, sabe-se que a rastreabilidade ndo é tdo presente quando se trata de
producdo por agricultores familiares em municipios pequenos, onde quase todas as transagdes
de compra dos consumidores estdo baseadas na confianca das informacGes fornecidas pelos
proprios produtores. Porém, o fato de conhecerem os produtores e obterem as informagdes
sobre a producdo e do produto acaba por satisfazer quaisquer questdes relativas a seguranca
destes alimentos. Os critérios de seguranca de alimentos estdo entre as preocupacdes dos
produtores entrevistados, porém ainda é muito deficiente a vigilancia no municipio.

Para a insercdo e manutencdo dos agricultores familiares de Itaqui nos canais de
comercializacdo locais, foi necessaria uma reorganizacao por parte dos produtores na busca por
atender as exigéncias dos varejos quanto ao volume de producdo, padrdo e regulagem de
entrega. No entanto, essa nova reorganizacdo gerou melhorias também nos outros canais
acessados, das quais podemos citar, pré-higienizacdo dos produtos e embalagens, as quais
acabaram atraindo novos consumidores, e gerando um aumento da renda dessas familias.

Conclui-se que existem no municipio agdes que visam gerar informacGes sobre 0s
mercados reais ou potenciais para produtos da agricultura familiar e esforgos (principalmente
da EMATER, Sec. Municipal de Agricultura e UNIPAMPA) para capacitar gerencialmente os
agricultores familiares para que eles possam se inserir de modo adequado nas cadeias de
suprimentos locais.

A andlise das transagdes permitiu concluir que os agricultores escolhem os canais de
comercializagdo baseando-se nos atributos da ECT, utilizando destes para governar de forma
satisfatoria as transagoes.

A frequéncia revelou-se como o atributo mais relevante na escolha do canal acessado,

uma vez que sua presenca acaba gerando uma fidelizacdo entre as partes colaborando para a
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diminuicdo de comportamentos oportunistas. Ela também auxilia sobre a incerteza que norteia
as transagOes entre os agricultores e seus canais, uma vez que ao transacionarem todas as
semanas desenvolvem uma alianca que tras beneficios a ambas as partes e gera esforcos para
ser mantida. Isso tudo sem a necessidade de quaisquer tipo de contratos. A frequéncia também
tem influéncia nos ativos especificos para cada transagdo, pois mesmo que estes ndo sejam
exigidos, na tentativa de um fornecimento de qualidade para seus consumidores os agricultores
acabam investindo em melhorias.

Conclui-se que a confianca-fidelizacdo (geradas pela frequéncia em que ocorrem as
transagdes) e o0 preco pago como sendo os principais fatores levados em conta pelos produtores
para a escolha dos canais de comercializagdo acessados.

Observou-se que todos os agricultores produzem basicamente 0 mesmo mix de
produtos, essa baixa diversidade de producdo acaba dificulta o escoamento. Ficou claro nas
entrevistas que os produtores tém encontrado dificuldades na comercializagdo de alguns
produtos, pois estes estdo sendo produzidos por um grande numero de produtores gerando uma
oferta muito além da demanda local.

A diversificacdo das producdes possibilitaria 0 acesso a hovos mercados, diminuiria a
concorréncia entre os produtores e garantiria 0 escoamento das produgdes. Entretanto esse € um
trabalho que ainda precisa ser desenvolvido pelos agentes locais e pelos agricultores.

Uma limitacdo deste estudo foi o acesso aos produtores que ndo fazem parte da
associacdo. Sugere-se para os proximos trabalhos a aplicacéo esta analise para produtores que
acessam outros tipos de canais (como merenda escolar, atacado, etc), abrangendo assim um
namero maior de agricultores. Dessa forma, tem-se a possibilidade de formar uma visdo mais

ampla e concreta da situagdo do municipio.
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APENDICES



APENDICE A
ROTEIRO DE ENTREVISTA AOS AGRICULTORES

| - Aspectos socioecondmicos:

O sustento da familia vem todo da producdo? Sim__ Ndo_
Existe alguma atividade complementar de renda?

Qual a sua renda mensal?

A wnp e

Quem na familia se encarrega da atividade agricola?

Quantas pessoas e com que periodicidade? Contrata mao de obra?

Qual o tamanho da propriedade?
O que é produzido no estabelecimento?
Por que é produzido FLV neste estabelecimento?

Quais FLV sdo produzidas neste estabelecimento?

© © N o o

Como é produzido?
a. Nivel tecnoldgico

I. Sementes
ii. Estufas
iii. Tipo de irrigacédo
iv. Magquinarios e implementos
v. Agrotdxicos
vi. Adubacéo, ferti e foliar

Il — Comercializacio:

1. O que é feito com a producao?
a. Auto-consumo
b. Comercializagdo canal direto, indireto curto e indireto longo
2. Quais produtos séo destinados a comercializa¢do do canal indireto longo
3. Por que escolheu esse canal?
4. Desde quando entrega produtos aos varejos?
5. Qual a distancia entre a unidade de producdo e o ponto de comercializa¢do?
6. Como é feita a entrega?

-com que frequéncia
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-Em que quantidade

5. Qual o tipo de transporte utilizado

6. Como é o acondicionamento dos produtos

7. Existe algum tipo de embalagem especial

11 - Processo decisorio

7.
8.
9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.

16.
17.

Por que vocé comecou esse tipo de transacdo com estes compradores?
Quem fez o contato inicial?

Quem se responsabiliza de fazer as tratativas atualmente?

Como é o relacionamento entre vocé e o comprador?

Existe algum tipo de contrato?

O que tem de melhor nesta transagdo?

O que tem de pior?

Quais os inconvenientes deste tipo de comercializacdo?

Algum desses consumidores exige rastreabilidade ou algum comprovante
fitossanitario dos produtos?

A Logistica é um problema?

Existe acompanhamento por alguém de fora da propriedade?

-Assisténcia técnica

-Planejamento

-Orientacao

-Cursos

-Outro

Algum o6rgdo publico participa de alguma forma da negociagdo entre vocé e o

comprador?

IV - Organizacéo Social:

1.
2.

Participa de algum tipo de associagéo, cooperativa?

Tem acesso a algum tipo de politica publica ou programa governamental,

voltado para o desenvolvimento da agricultura?

Recebe assisténcia técnica? De que tipo? Orientacdo de mercado?
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Tipo de informagdes recebe em relagéo aos compradores?

Qual a opinido sobre o papel da Secretaria, EMATER e da associac¢do na escolha
pra quem vender?

Como voce vé o papel das organizacdes (Secretaria, EMATER) para vocé e para

0 setor de FLV do municipio?



