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RESUMO

Para conhecer e entender uma cadeia produtiva € preciso que haja uma compreensdo dos elos
e relacionamentos que ocorrem entre os agentes envolvidos, para identificar os pontos fortes e
fracos que compBem essa cadeia. A partir de 2001 o setor das Pequenas Frutas dos Campos de
Cima da Serra teve um aumento na area de cultivares. As Frutas que fazem parte deste estudo
sdo Amora, Framboesa, Mertilo, Morango, e Phisalys. Isso se apresentou como uma nova
alternativa para os produtores rurais que ndo continuaram com 0 processo produtivo da maca.
Esta expansdo das Pequenas Frutas nos Campos de Cima da Serra € justificada pela lei de
oferta e procura. O clima garante uma reserva de mercado natural para a regido, ja que as
espécies sdo exigentes em frio para seu desenvolvimento e s6 alcancam qualidade se forem
expostas por longo prazo a baixas temperaturas. H4 unanimidade entre todas as etapas da
cadeia produtiva que o segmento tem potencial para redesenhar o perfil econdmico da regido
com uma nova cadeia produtiva. Neste contexto partiu-se dos seguintes questionamentos:
como estd configurada a cadeia de producdo de Pequenas Frutas nos Campos de Cima da
Serra? Quais 0s posicionamentos dos atacadistas e produtores rurais? Quais as relacfes da
situacdo passada, atual e futura das Pequenas Frutas? Neste contexto, o objetivo geral foi
realizar um diagnostico da cadeia produtiva de Pequenas Frutas na Regido dos Campos de
Cima da Serra. Foi realizada uma pesquisa exploratoria operacionalizada através de um
estudo de caso. Como ferramenta de coleta de dados foi utilizada entrevistas com 0s agentes
da cadeia produtiva, ou seja, com atacadistas e produtores de Pequenas Frutas. Dentre o0s
principais resultados apresenta-se uma caracteriza¢ao da cadeia produtiva de pequenas frutas
sob a Gtica da producédo e comercializagdo, o posicionamento do atacadista entrevistado e dos
produtores rurais em relacdo a cadeia de pequenas frutas, bem como a identificacdo da
situacdo passada, presente e futura das pequenas frutas nos Campos de Cima da Serra.

Palavras-chave: Fruticultura, Pequenas Frutas; Cadeia produtiva; Agronegocio.



ABSTRACT

To know and understand a supply chain it is necessary to know the connections and
relationships between stakeholders and to identify the strengths and weaknesses of the chain.
Since 2001 the sector of small fruits started to have an increase in cultivated area in the
Campos de Cima da Serra area. The fruits that are part of this study are blackberries,
raspberries, Mertilo, Strawberry, and Phisalys. This is presented as a new alternative for
farmers who did not continue with the production process of the apple. Since 2001 the sector
of Small Fruits of Campos de Cima da Serra had an increase in cultivated area. This
expansion of small fruits in the Campos de Cima da Serra area has an explanation that goes
beyond the simple logic of the market based on supply and demand. The climate ensures a
reserve of natural market for the region, since the species demands low temperatures in its
development. It only reaches the best quality if exposed for long term at low temperatures.
There is unanimity among all stages of the production that this segment has the potential to
redraw the region's economic profile In this context we started with the following questions:
How is set up the chain of production of small fruits in the Campos de Cima da Serra? What
are the positions of wholesalers and farmers? What are the relationships of the past situation,
current and future small fruit? In this context, the objective was to perform a general
diagnosis of the productive chain of small fruits in the region of Campos de Cima da Serra.
We performed an exploratory research operationalized through a case study. As a tool for data
collection were interviews with agents used in the production chain, ie, wholesalers and
producers of small fruits. The main results of the characterization of small fruit production
chain from the perspective of production and marketing, the positioning of wholesale and
farmers interviewed regarding the chain of small fruits, as well as identifying the situation,
past, present and future of small fruit in fields up the mountain. Among the main results we
present a characterization of small fruit production chain from the perspective of production
and marketing, positioning and wholesaler interviewed farmers about the chain of small fruits
as well as the identification of the situation past, present and future of small fruits in Campos
de Cima da Serra.

Keywords: Orcharding; Small Fruits; Production Chain; Agribusiness.
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1. INTRODUCAO

O Brasil estd situado, no contexto mundial e atual, como o celeiro mundial em
termos de agronegocio. “O pais possui 22% das terras agricultaveis do mundo, com clima
diversificado, chuvas regulares, energia solar abundante e quase 13% de toda a 4gua doce do
planeta, além de alta tecnologia utilizada no campo”, (Lourenco, 2009, p.3) dados estes que
fazem do agronegocio brasileiro ser o recordista em investimentos no setor agricola. Este
cenario atual do agronegdcio enquadra-se em uma evolucdo que remonta ao século XVI. A
ocupacao iniciada apdia-se na adogdo de terras por intermédio de sesmarias, monocultura e a
expansdo do latifundio.

Ja no século XIX, tem-se inicio a fase de grande expansdo da ocupacéo do territorio
brasileiro, motivada pela difusdo de novas terras e 0 conseqiiente aumento do tamanho das
propriedades. No século XX, sucessivas crises de abastecimentos surgidas em fungdo do
predominio econémico do café e da cana-de-aglcar, voltados para o mercado externo,
contribuiram para o aparecimento de pequenas e médias propriedades. O crescente processo
de urbanizacdo do Brasil, junto com o desenvolvimento industrial a partir da década de 40,
contribuiu para o surgimento de &reas agricultaveis destinadas a producdo de matérias-primas
industriais, de produtos hortifrutigranjeiros.

Em termos macroeconémicos, o “Produto Interno Bruto (PIB) do agronegdcio global
brasileiro representa 34% do PIB do Brasil” *.

O PIB per capita dos Campos de Cima da Serra em 2008 foi de R$
16.035(WWW.fee.tche.br).

Os dados ilustram a relevancia do agronegoécio. Ademais, 0 agronegdécio brasileiro

emprega um terco da populacdo economicamente ativa. Estes sdo pontos que reforcam a
importancia do agronegécio no Brasil, alem de sua grande competitividade utilizando alta
tecnologia, é gerador de empregos e riquezas para o pais.

O agronegdcio é simplesmente o maior negécio da economia brasileira e também da
economia mundial. Aproximadamente 40% do emprego formal advém do agronegdcio, e
sendo responsavel principalmente por mais de 90% do saldo positivo da balanca comercial do
Brasil em 2006. “O agribusiness, como é conhecido, é o setor que mais contribui para o

equilibrio das contas externas brasileiras” (NEVES, 2005, p. 3).

! Disponivel em <http://www.portaldoagronegocio.com.br/>. Acesso em 06. de jun. 2010.


http://www.fee.tche.br/

16

Na regido dos Campos de Cima da Serra - RS, onde foi desenvolvido o presente
estudo, 0 agronegdcio tem relevancia, sendo considerada principal atividade econémica. Nas
ultimas duas décadas, sélidos investimentos na area da fruticultura foram realizados, sendo a
regido um reconhecido pdlo produtor de mag¢a no Pais, pois “a regido é responsavel por cerca
de 26,21 % da produc&o nacional ¢ 53,88 % da producdo do Rio Grande do Sul”.?

Um novo rumo do agronegdcio foi desenhado na referida regido, terminando a
dependéncia de monoculturas como a pecudria. A cultura de fruteiras de clima temperado
surgiu como alternativa, instalando um novo ciclo econdmico que gera muito mais
empregos/ha do que a pecuéria extensiva. Em meados da década de 90, a maca ja era o
principal produto da matriz econdmica regional.

A exigéncia de escala produtiva fez com que as grandes propriedades fossem
ampliando os pomares e a infra-estrutura, o que inviabilizou a sobrevivéncia no mercado dos
agricultores com menor area. Sendo assim, através de acOes publico-privadas, buscou-se
desenvolver alternativas para insercdo destes produtores novamente no mercado, através da
producdo de frutas silvestres, denominadas de Pequenas Frutas, ou seja, Amora, Framboesa,
Mertilo, Morango, e Phisalys. Cabe salientar que os produtores ja trabalhavam com as
pequenas frutas desde a década de 1980, mas foi a partir de 2001 que se intensificou o plantio.

Conforme dados da Associacdo dos Produtores de Pequenas Frutas de Vacaria,
(APPF, 2010), a regido ostenta o status de maior produtora brasileira de frutas silvestres,
também chamadas de pequenas frutas ou frutas vermelhas. Pelo manejo requerido e
rentabilidade dos pomares, a cultura se torna alternativa ideal para os minifundios em que a
agricultura familiar é & base da producdo. Dos cerca de 500 pequenos produtores espalhados
pelo territério do municipio, quase 30% ja estdo envolvidos com o plantio de amora, mirtilo,
framboesa, physalis e morango.

Entretanto, pouco se conhece sobre a estrutura que envolve a cadeia produtiva das
Pequenas Frutas nos Campos de Cima da Serra. A falta de informacdes sistémicas que possam
nortear o desenvolvimento de estratégias que visem alavancar a competitividade da referida
cadeia € um fator preocupante percebido. Nesse contexto, cada vez mais se justificam o0s
estudos em cadeias produtivas, pois permitem um olhar mais sisttmico, onde todos os
segmentos isolados e/ou integrados devem ajustar-se entre si, devendo o conjunto adequar-se

as demais variaveis do ambiente geral. E é isso que norteard o desenvolvimento e adequagédo

Z Disponivel em: < http://www.agapomi.com.br>/. Acesso em 06 de jun. 2010.
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dos empreendimentos destinados a produzir Pequenas Frutas no Pais. E nessa Gtica que se
pretende desenvolver este estudo.

Além dessa introducdo, o trabalho apresenta o referencial tedrico que norteou o
estudo, a metodologia que foi empregada para atingir os objetivos definidos, apresentacao e
analise dos resultados e consideracdes finais e recomendacdes.

1.1 CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA DE PESQUISA

“A regido dos Campos de Cima da Serra, que sempre se destacou pela pecudria e

9 3

producéo de graos, redirecionou e diversificou suas atividades” °. A necessidade de buscarem-

se alternativas de maior rentabilidade e potencial de geracdo de renda e empregos por unidade
de area, combinado a politicas de incentivos fiscais impulsionou a primeira mudanca na
matriz produtora do setor primario, ocorrido na década de 1970, com a introducgéo da cultura

de macieira, decorrente da aptiddo climética.

A partir de 1990, constatando-se a potencialidade climatica da regido dos Campos de
Cima da Serra para fruticultura de clima temperado, verificaram-se a necessidade de
ampliagdo do elenco de espécies cultivadas, de forma a assegurar a sustentabilidade
da propriedade rural e a maior inser¢do de produtores como fruticultores, em
especial no caso da agricultura familiar (HOFFMANN, et al, 2006, p. 11).

ALARCAN, et al (2003) corrobora sobre Pequenas Frutas:

Com parceria da EMATER-RS, UFGRS e SEBRAE-RS, o projeto de pesquisa
propGe a viabilizacdo do cultivo de pequenas frutas de clima temperado como novas
oportunidades econdmicas para agricultura familiar e tera linhas de pesquisa desde o
melhoramento genético, manejo de plantas e solo, manejo de pragas e doencas, pos
colheita até a avaliacdo dos impactos socioecondmicos e ambientais na producdo de
morango, framboesa, amora, mertilo e physalis [...] Através do Programa Estadual
de Polos de producdo esta se discutindo com as entidades e empresas produtoras da
regido que trabalham com pequenas frutas, incentivos para a formalizagdo de um
Pélo Regional de Producdo de Pequenas Frutas. Esses incentivos s6 confirmam a
importdncia que a producdo de pequenas frutas pode significar para o
desenvolvimento da regido, colaborando para o fortalecimento da agricultura
familiar, gerando empregos e renda através do aumento da producdo e
processamento dessa matéria prima. (ALARCAN, et al, 2003, p. 15).

O sistema de plantio de Pequenas Frutas na regido dos Campos de Cima da Serra
comecou de uma forma bastante empirica, pela necessidade de buscar alternativas a cultura da

maca, que vem ano apos ano sendo uma atividade que exclui pequenos e médios produtores.

®Disponivel em: <www.rs.gov.br/geral_email_print.> Acesso em 05 de jan. 2010.
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A regido dos Campos de Cima da Serra é a maior produtora brasileira de frutas
silvestres, também chamadas de Pequenas Frutas (small fruits) ou ainda frutas vermelhas,
pelo manejo requerido e rentabilidade dos pomares, a cultura se torna alternativa ideal para os

minifandios em que a agricultura familiar é a base da producdo, (ANTUNES, 2002, p. 2).

A fruticultura em pequenas e médias propriedades rurais ja confirmou como
alternativa economicamente viavel, principalmente em uma regido que apresenta caréncia na
geracdo de empregos na microrregido de Vacaria.

De acordo com PIO (2008):

A fruticultura além de ser geradora de divisas tanto para o produtor como para 0
Estado, € uma das atividades que mais aglutina médo-de-obra, nas diversas atividades
inerentes ao pomar, como podas, desbastes, raleio e colheita. A atividade fruticola
consegue gerar mais empregos diretos e indiretos do que qualquer indistria, hoje tao
procuradas pelas prefeituras para geracdo de impostos. Dentre as varias opcoes de
espécies frutiferas com boas perspectivas de comercializacdo, surgem as pequenas
frutas como um grupo dos mais promissores. (P10, 2008, p. 28).

As Pequenas Frutas tém um mercado importante nos paises europeus, Estados
Unidos e também de forma emergente na America Latina, principalmente no Brasil. O que
nos permite inferir que ha potencial para producdo. As diversas espécies representam op¢do
de cultivo e boa rentabilidade, especialmente nas propriedades de base familiar, permitindo
altas producgdes em pequenas areas.

Entretanto, o desconhecimento dos produtores quanto as Pequenas Frutas ainda é
acentuado, mas existe esforco de técnicos brasileiros em pesquisa e difusdo das mesmas para

o desenvolvimento do setor no pais.

Em algumas regides ja estdo instaladas empresas especializadas no processamento e
comercializagdo in natura dessas culturas, tornando-as realidade para produtores.
N&o existem estatisticas oficiais sobre producdo e area cultiva dessas espécies no
Brasil, mas dados de pesquisadores e extensionistas apontam crescimento da area
cultivada, (SILVA, 2007, p. 45).

A cadeia de producdo de Pequenas Frutas possui uma importancia social econémica

significativa, rendendo inclusive divisas através da comercializacdo e da exportacao.

Um dos grandes problemas sociais atualmente existentes denomina-se éxodo rural.
Por éxodo rural entende-se o deslocamento do homem do campo para a cidade. E um
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problema sério e que atinge grande parte dos produtores rurais, principalmente as
pequenas propriedades ou agricultura familiar. 1sso ocorre geralmente porque a renda
numa pequena propriedade ndo é suficiente para proporcionar uma vida digna a toda -
familia. Entdo, os jovens tendem a abandonar o campo e buscar outras oportunidade
de vida na cidade. Isto impossibilita a continuidade da propriedade rural, fazendo cor
gue os produtores, por vezes, tenham inclusive de se desfazer de suas terras,
(PEDROZO, et al, 2004, p. 64).

Neste sentido, o presente trabalho buscou responder os seguintes questionamentos:
como estd configurada a cadeia de producdo de pequenas frutas nos Campos de Cima da
Serra? Quais 0s posicionamentos dos atacadistas e produtores rurais? Quais as relacbes da

situacdo passada, atual e futura das pequenas frutas?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Realizar um diagnostico da cadeia produtiva de Pequenas Frutas na Regido dos
Campos de Cima da Serra sob a Gtica da producdo e comercializacdo com a responsabilidade

de serem eco-eficientes.

1.2.2 Objetivos especificos

- Mapear a cadeia produtiva das Pequenas Frutas;
- Caracterizar a cadeia de valor atual das Pequenas Frutas: Amora, Framboesa, Mertilo,
Morango, e Phisalys, nos Campos de Cima da Serra;
- Identificar o posicionamento so6cio econdémico do atacadista com relagdo aos aspectos
relacionados com as Pequenas Frutas;
- ldentificar o posicionamento dos produtores rurais quanto a cadeia produtiva das Pequenas
Frutas;
- Relacionar a situacdo produtiva e ocupacional, passada, presente e futura das Pequenas
Frutas nos Campos de Cima da Serra.
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1.3 JUSTIFICATIVA

O presente trabalho pode ser justificado sob a ética tedrica e empirica. Do ponto de
vista teorico, € constatavel a falta de estudos mesoanaliticos na fruticultura, em especial no

setor de pequenas frutas, proposta do presente estudo.

“A situagdo da fruticultura regional em uma analise do que o mercado requer versus o que a
cadeia da fruticultura disp&e especialmente das pequenas frutas. E ainda ha inexisténcia de uma
cadeia produtiva, ou seja, 0 embrido formador da cadeia produtiva da rede de micros, pequenos
e médios fruticultores, mantém-se distante dos pontos de contato com a cadeia de valor e da
adequada distribui¢do do valor agregado a fruta através da cadeia ou redes” (FERREIRA,
(2001, p. 102).

Do ponto de vista empirico, este estudo contribuird para o desenvolvimento
estratégico desta atividade na regido, haja vista a necessidade de diversificar a producéo e
desenvolvimento economico. “O cultivo de Pequenas Frutas vem crescendo e diversificando-
se nos ultimos anos” (Embrapa Vacaria). Culturas como amora preta, mertilo, morango,
framboesa e physalis, surgem como opgao desta diversificagdo. “Existe um grande ntimero de
espécies que vem sendo alvo de extrativismo, mas que poderiam contribuir para o
desenvolvimento sustentavel da agricultura familiar, atendendo a novos nichos de mercado”
(ANTUNES, 2009, p.1).

As espeécies supracitadas sdo as que apresentam potencial para inser¢cdo na matriz
agricola. Estas espécies ainda estdo em fase de estudo, apesar das areas em expansdo em
regides climaticas mais propicias no Rio Grande do Sul. Entretanto ha gargalos que deveréo
ser superados para gque estas culturas possam ser aproveitadas pelo sistema produtivo, para se
disponibilizar alternativas de producdo ao produtor rural, favorecendo a inclusdo social e
gerando empregos e renda. Conforme Guanziroli, (2006, p.30) “manter as ocupagdes rurais ¢
impedir o aumento dos fluxos migratorios para as cidades”. Dessa forma os produtores
conseguem ganhar a confiabilidade dos clientes e perpetuar a producdo agricola de pequenas
frutas.

Percebe-se que os produtores, na verdade, almejam estes objetivos, mas que é muito
dificil alcanca-los pela falta de cooperativismo. Apesar da importancia das Pequenas Frutas
para os Campos de Cima da Serra, existe grande deficiéncia de informagbes quanto ao

desempenho desta cultura para o agronegocio tanto no Estado como no Pais, ou seja, a falta
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de informagGes precisas impossibilita uma avaliacdo correta do que estd ocorrendo nos
diversos elos da cadeia produtiva, restringindo-se assim, a existéncia de politicas especificas
voltadas para esta cultura.

Pela falta de estudos mesoanaliticos e empiricos “num contexto no qual a reforma
agraria ainda ndo se efetivou, e os agricultores familiares ainda estdo em fase de estruturagdo”
Guanziroli, (2006, p.30), os produtores de Pequenas Frutas ficam restritos a menor
disponibilidade de créditos agricolas aos produtos integrantes da cadeia produtiva de
Pequenas Frutas, assim como pesquisas especificas sobre a cultura, visto que, conforme as
estatisticas a cultura expansionista excluiu os produtores da agricultura familiar da regido dos
Campos de Cima da Serra. Por isso, esse € momento de aprofundar estes estudos,
minimizando assim o efeito sobre os pequenos produtores rurais, pois grande parte destes faz
parte do rol de empregados dos grandes produtores de magca.

Pela importancia que a atividade da producdo de Pequenas Frutas trara, algumas
empresas como Brazilian Fruit, Apex e o IBRAF estdo desenvolvendo projetos que traréo
resultados positivos para o setor. Um deles € a andlise de mercados potenciais para
exportacao, com estudo valido para 2010 e 2011 com frutas frescas, processadas, congeladas,
polpas e sucos. O pais guia para as acbes serdo: Emirados Arabes, Inglaterra, Alemanha,
Estados Unidos, Russia, Canadd, Portugal, Cingapura e China (BRAZILIANFRUIT 2010).

A qualidade e a confiabilidade das informac0es sobre este segmento sdo importantes
para qualquer processo de tomada de decisdo que seus gestores desejam para solucionar
possiveis distor¢des e impropriedades do setor. Logo, estuda-lo e analisa-lo é importante para

0 seu processo de fortalecimento.



22

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 AGRONEGOCIOS

A literatura disponivel a cerca dos problemas relacionados ao sistema agroindustrial
aponta originalmente, no cenario internacional, para dois principais conjuntos de idéias que
geram metodologias distintas entre si. Embora defasadas quanto ao tempo e quanto ao local
de origem, estas duas vertentes metodoldgicas serdo apresentadas a seguir, (BATALHA 2007,
p. 2).

A primeira delas teve origem nos Estados Unidos, mais precisamente na
Universidade de Harvard, em 1957, através dos pesquisadores John Davis e Ray Golberg.
Coube a esses dois pesquisadores o conceito de agribusiness.

Durante a década de 1960, difundiu-se no ambito da escola industrial francesa a
nogédo de analyse de filiere embora néo tenha sido desenvolvida para especificamente estudar
a problematica agroindustrial, foi entre os setores da economia agricola e pesquisadores rurais
que os setores ligados ao rural e agroindustrial encontrou seus principais defensores. Com
algumas nuancas semanticas, a palavra filiere sera traduzida para o portugués pela expressao
cadeia de producao.

Mendes, (2007, p. 48) enfatiza que, “é a soma total das operagdes de producdo e
distribuicdo de suprimentos agricolas, operacdes de producdo nas unidades agricolas, do
armazenamento, do processamento, e da distribuicdo dos produtos agricolas e itens

produzidos”.

No termo agronegécio, que marcou definitivamente a forma moderna de pensar a
agricultura, esta contemplado as trés partes do sistema: o setor de suprimentos
agropecuérios, o setor de producdo agropecuario propriamente dito e o setor de
processamento e manufatura. Esses trés setores sdo parte inter-relacionadas de um
sistema no qual uma parte depende fundamentalmente da outra, (MENDES, 2007, p.
47).

Outro aspecto importante a ser destacado é a importancia que o agronegdcio tem ao

longo de toda a sua cadeia produtiva.

E que a parcela substancial do valor global gerado ao longo da cadeia de
agronegocios nio corre “dentro da porteira” agricola, mas fora dela, em especial na
fase de processamento e distribuicdo. [...] Por isso, é fundamental que os técnicos
ligados ao setor rural, os produtores e os dirigentes de cooperativas agropecudrias
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percebam isso com clareza, a fim de tentarem participar mais ativamente do
processo de agregacdo de valor e diferenciagdo, concentrado na agroindustria e na
distribuicdo dos produtos, que sdo os segmentos que mais geram valor adicionado e,
portanto, receita, (MENDES, 2007, p. 51).

Goldberg (1968) utilizou a nocdo de commodity system approach para estudar o
comportamento dos sistemas de producgéo da laranja, trigo e soja nos Estados Unidos. Estes
autores deram o passo inicial na tentativa de tratar o agribusiness como uma atividade
diferenciada, com conceitos e caracteristicas proprias. Todo o trabalho de Davis e Goldberg
estd centrado na nogdo de visdo sistémica que vai desde o produtor rural até chegar a
distribuicdo de produtos acabados.

Antunes, et al (2008, p. 185) relata que “a visdo sistémica vai da fabrica como um
todo — o que implica a subordinacdo da utilizacdo dos recursos de melhorias dos postos de
trabalho em determinados locais da organizagao”.

Para Moura, et al (2009, p. 103), “a visdo sistémica ndo se constitui a mera soma das
partes de um todo. Admite-se que o sistema expressa uma totalidade composta dos seus
elementos constituintes”.

E importante destacar que o conceito de agribusiness traz consigo uma importante
caracteristica: a de considerar a atividade rural ndo mais isoladamente, mas como parte
interdependente dos demais participantes do processo que vai da producdo dos insumos
agricolas ao consumidor final.

Segundo Silva (1996), “da primeira defini¢do de agribusiness derivaram-se varias
outras para explicar sempre o mesmo fenbmeno observado ja na economia norte-americana: a
crescente inter-relacdo setorial entre agricultura, indéstria e servigos”. Os fazendeiros
modernos argumentavam Davis e Goldberg em 1957, é um especialista que teve suas
operacdes reduzidas a cultivar plantas e criar animais. As demais atividades tém sido
transferidas em larga medida para fora da porteira da fazenda. A economia do agribusiness
retne hoje essencialmente as funcdes que eram devotadas ao termo agricultura ha 150 anos.

Visdo sistémica ou inter-relacdo dos varios agentes do sistema de producdo chama-
se agribusiness, agronegdcio ou complexo agroindustrial. Tal conjunto de
atividades, que tem inicio nos fornecedores de insumos e bens de producéo e fim nos
consumidores, representa um papel fundamental na economia brasileira, alem de ser

0 setor - chave de inser¢éo do Brasil no mercado externo, (MENDES, et al, 2007, p.
45).

Alguns autores definem agronegdcio de outra forma:
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As complexas cadeias de agronegdcios/alimentos sdo compostas das empresas
fornecedoras de insumos para as fazendas, dos produtores, das inddstrias
processadoras e dos seus insumos (embalagens, aditivos), dos distribuidores
(atacadistas, varejistas, o setor de restaurantes e refei¢des coletivas) e prestadores de
servicos (transportadoras, bancos, certificadoras, estocadores, financeiras,
operadores logisticos), (NEVES, et al, 2005, p. 8).

Pode-se dizer que existem basicamente duas grandes correntes metodoldgicas
mundiais que marcaram 0 inicio das preocupacGes com o estudo agroindustrial, mais
precisamente com a coordenagdo do agribusiness: a Abordagem de Sistemas de Commodity
(Commodity System Approach-CSA) e a Andlise de Filiere. Mais recentemente, o
gerenciamento da cadeia de suprimentos tem-se revelado uma abordagem que explora estas
interdependéncias na construcdo de um arcabouco de ferramentas de gestdo dentro desses

enfoques sistémicos.

2.2 ABORDAGENS DE SISTEMAS DE COMMODITY

2.2.1 Abordagem de sistemas de commaodity (Commodity System Approach - CSA)

A base tedrica desta abordagem deriva da Economia Industrial e teve origem em
Harvard. Davis e Goldberg (1957) definem o agribusiness como “a soma de todas as
operagdes envolvidas no processo producdo e distribuicdo dos insumos agropecuarios, as
operagdes de producdo na fazenda; e o armazenamento, processamento e a distribuicdo dos
produtos agricolas e seus derivados”.

Desta primeira definicdo de agribusiness derivam-se véarias outras para explicar a
crescente inter-relacdo setorial entre agricultura e servicos. A idéia de agribusiness coloca a
producdo agricola como parte de um “sistema de commodities” muito mais amplo,
enfatizando as suas relagdes com o mundo dos grandes negdcios. O conceito de agribusiness,
fiel a tradicdo neoclassica do enfoque sistémico, é nada mais do que um agregado de
subsistemas inter-relacionados por fluxo de troca.

Goldberg (1968) empregou uma nova forma de estudar os sistemas agricolas em
“analise como commodity system approach — CSA”. Segundo Batalha, (1997, p.18) e
Zylberstajn (2002) “o CSA tem sua base teorica derivada da teoria econdmica neocléssica e

mais especificamente no conceito de matriz insumo-produto”.
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No entanto, ao desenvolver os primeiros estudos do agronegécio com base no CSA,
Golberg abandonou o referencial tedrico de matriz insumo-produto e passa a utilizar
0s conceitos oriundos da economia industrial, enfocando seu paradigma cléssico da
estrutura-conduta-desempenho, (BATALHA, 1997).

O caréater dinamico do CSA é dado pelas mudancas tecnoldgicas que ocorrem ao
longo do tempo e os estudos com base nesta abordagem obedecem a seqiiéncia das
transformacbes que passam os produtos até chegarem ao consumidor final, reforcando o
carater sistémico.

Neste aspecto, 0 CSA sugere uma légica de encadeamento de atividades similar a
noc¢do de filiere, porém difere em relacdo ao ponto de partida da anélise. Batalha (1968, p. 5)
relata que “estudou os sistemas de producdo da laranja, trigo e soja na Florida, através da
metodologia de estudos de casos”. Tal enfoque deu base a introducdo da questdo de
dependéncia intersetorial. A metodologia serviu para promover uma visdo sistémica do
agribusiness norte-americano, sendo muito bem aceita devido a exatiddo das previsdes feitas
nos estudos de caso, através do paradigma classico estrutura-conduta-desempenho, em
especial o CSA, pois serviu para mostrar 0 quanto o agribusiness contribui para a formacéo
do produto nacional.

Segundo Goldberg (1997), “um sistema de Commodities engloba todos os atores
envolvidos com a producédo, processamento ¢ distribuigdo de um produto”. Tal sistema inclui
o mercado de insumos agricolas, a producdo agricola, operacBes de estocagem,
processamento, atacado e varejo, demarcando um fluxo que vai dos insumos até o consumidor
final. O conceito engloba também todas as instituicdes que afetam a coordenacdo dos estagios
sucessivos do fluxo de produtos, tais como as instituicdes governamentais, mercados futuros e
associacOes de comércio.

Ele ainda ressalta as caracteristicas diferentes entre os sistemas do agribusiness e
outros sistemas industriais. Outra grande contribuicdo de Goldberg € a utilizacdo de um

enfoque sistémico ao agribusiness. Sistemas também podem ser:

Os sistemas podem ser compreendidos como um grupo de componentes inter-
relacionados que trabalham juntos rumo a uma meta comum recebendo insumos
(entradas do sistema) e produzindo resultados (saidas do sistema), em um processo
organizado de transformacdo. Foca-se na relacdo entre o todo de certa unidade em
analise e as partes constituidas, deste todo tendo como pressuposto central alcancar
um determinado objetivo comum, (ANTUNES, et al, 2008, p. 59).
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Outros autores também colaboram para definir sistemas, pois sistema é um tanto

complexo e envolve varias defini¢cbes, mas convergem para defini¢cBes congruentes.

Um sistema de gerenciamento do pedido do cliente é uma estrutura de planejamento
que faz a ligacdo do sistema de informagGes com o fluxo fisico de materiais
necessarios para atender & demanda. Para conseguir-se a obtencdo deste sistema,
exige-se um gerenciamento centralizado das previsdes, planejamento das
necessidades, compras e controle de materiais e da producdo, (CHISTOPHER, 1997,
p. 201).

O estudo dos denominados sistemas agroindustriais estd focado na questdo

relacionada a coordenacdo eficiente das cadeias produtivas.

A definicdo de sistemas agroindustriais (SAG) corresponde a analise de produtos
isolados no interior de um contexto de relagbes contratuais abrangendo desde a
pesquisa e desenvolvimento de produtos até sua disponibilidade ao consumidor
final. Portanto, trata-se de um conceito amplo. Pois envolve elementos que se
encontram nos ambitos institucionais, das cadeias verticais de producdo, além das
organizacdes que dao suporte a essas cadeias, (BUENO, et al, 2008, p. 1).

Segundo Machado (2002) o termo SAG envolve:

A idéia de organizacdo sistémica e coordenada da cadeia produtiva agroalimentar.
Compreendendo um conjunto de agentes econdmicos, posicionados seqiiencialmente
antes, dentro e depois da atividade agricola, responsaveis por diferentes etapas de
producdo, transformacéo e comercializacdo de um produto de origem agropecuaria
até o mesmo chegar ao consumidor final. Podem envolver muitas firmas, de
indUstrias diversas e ocupar diferentes espacos locacionais, até mesmo além
fronteiras, sob regras institucionais de distintos paises.
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2.3 Analise de filiére (ou cadeias agroindustriais de producdo) com multiplicidade de

visoes

As diferentes visGes sobre filiere se manifestam na literatura abordando aspectos que
envolvem o desenvolvimento e o surgimento de estudos sobre esta abordagem até sua prépria
conceituacao.

Valceschini (1995), Ghersi & Bencharif (1992), Favero (1996) revelam o surgimento
dos proprios estudos de filiere de producéo realizados nos Estados Unidos, no final dos anos
50, tendo como preocupacdo inicial a filiere avicola. Alguns anos mais tarde, mantendo esta
mesma perspectiva analitica, foram estudados varios outros filiere, como as de frutas e
legumes, de cereais e de leite.

Apos os anos 60, de acordo com Favero (1996), “com a multiplicagdo de estudos
empiricos realizados nos Estados Unidos e na Europa, emergiu um conjunto de novas
concepgdes que aceitavam as idéias de pluralidade de agentes e de complexidade de
dispositivos de coordenagdo”.

Destaca-se, porém, que muitos autores pesquisados abordam que o0 aparecimento da
nogédo de analise filiere desenvolveu-se no ambito da escola industrial francesa na década de
60, remetendo ao modo como eram estudados os fendmenos de integragdo ou semi-integracéo
no segmento agro alimentar, como relatam LABONNE, et al (1985).

Para definir filiere, os autores utilizam-se de diferentes abordagens e influencias
tedricas constando-se, dessa forma multiplicidade de entendimentos a respeito de seu
conceito. Entre as diversas perspectivas apresentadas para defini-la, destacam-se: cadeia de
producéo, cadeia de producdo agroindustrial, commodity system approach, entre outras.

Para dar inicio ao debate sobre conceituacdo de filiere apresenta-se, inicialmente, a

contribuicdo de Morvan (1985) define:

A filiére é uma sucessdo de operacdes de transformacdo & producdo de bens (ou de
conjunto de bens); a articulagdo destas operacdes é largamente influenciada pelo
estado das técnicas e das tecnologias em curso e é definida pelas estratégias préprias
dos agentes que buscam valorizar da melhor maneira seu capital. As relacGes entre
as atividades e os agentes revelam as interdependéncias e as complementaridades e
sdo amplamente determinadas por forcas hierarquicas. Utilizada em vérios niveis de
analise, a filiére aparece com um sistema, mais ou menos capaz, conforme o caso, de
garantir sua propria transformacdo, (MORVAN 1985, p. 244)
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Ha trés séries de elementos ao abordar a nogdo de FILIERE:

a) a filiere de producdo como uma sucessdo de operacBes de transformacdes
dissociaveis, separaveis, separaveis e ligadas entre elas pelas técnicas; b) um
conjunto de relagdes comerciais e financeiras que se estabelece entre todos os
estados da transformacdo; c) conjunto de agdes econdmicas que asseguram as
articulacGes das operacgdes, (BATALHA, 2001, p.9).

Morvan (1991) reconhece que filiére aplicada ao sistema industrial apresenta pontos
fortes interessantes: “¢ uma nocdo que transcende os cortes correntes da economia, em setor
primario, secundario e terciario, permitindo se desprender das abordagens tradicionais da
realidade industrial e permite ainda, a elaboracdo de uma analise “mesoecondmica” propria,
gue ndo é micro nem macroecondmica”. Segundo o autor, analise de filiére possibilita fazer
inter-relagOes articulando todos os elementos em um sistema que pode permitir apreciar as
performances do conjunto e compreendera a dindmica de sistemas capitalista.

Labonne (1985) elaborou um conceito de filiere entendendo-a como “uma
abordagem que ndo se concretiza apenas pelo conjunto de ligacbes que envolvem as
organizacoes na producdo de um determinado bem de origem agricola”. Mas
fundamentalmente, compreende as razfes que levaram ao estabelecimento destas ligacGes, o
que extrapola a analise limitada nas caracteristicas dos agentes envolvidos.

A escola francesa apresentou outras contribuicdes a respeito da conceituacdo de
filiere, destaca-se, a abordagem de Rainelli, et al (1991), que defende a interpretacédo de filiére

de inlmeras maneiras, agrupando-as da seguinte forma:

Dimensdes técnicas das operagdes envolvidas; b) as estratégias dos agentes
econdmicos; ¢) a utilizacdo da filiere como uma forma de pesquisa do sistema
produtivo; d) a abordagem monografica que estuda as relacfes entre os diversos
estados da producdo a fim de localizar os segmentos mais expostos as
estratégias das decisdes e os atores que a controlam o mercado final; e) a filiere
como uma modalidade de corte do sistema produtivo fazendo referencia as
relacdes matriciais do sistema econdmico. (RAINELLLI, et al, 1991, p. 12),

Conforme a concepcdo de Montigaud (1992, p. 62) a filiere é conceituada como “o
conjunto de atividades estreitamente imbricadas, ligadas verticalmente por pertencer a um
mesmo produto, cuja finalidade é a de satisfazer aos consumidores”. Para o autor, filiére ndo é
um instrumento de analise econbmica nem tampouco uma metodologia para observar o

comportamento das empresas.
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Na visdo de Favero (1996), “cada filiere comporta uma pluralidade de atores, de
estratégias e de dinamicas, engendrando assim uma diversidade de dispositivos e de formas de
regulagao sendo as mesmas coordenadas pelas grandes firmas”. Com base nessas premissas, o
autor defende a concepcao de que os diferentes atores participantes de uma filiere organizam-
se de forma hierarquica e suas relacdes traduzem-se em relacGes de subordinacdo. Essas
relacBes ddo lugar a densidade quanto a participacdo na divisdo do produto social no interior
das filieres. Por outro lado o autor enfatiza que as cooperac@es existentes no interior de cada
filiere podem engendrar mecanismos de controle destes problemas, traduzindo-se em relagdes

de parcerias.

Com relacdo aos autores apresentados e suas diferentes formas de definir o sistema
filiere constatou-se uma falta de unanimidade nos conceitos, pois cada um trata de suas
especificidades envolvendo cada uma das abordagens. E considerada uma abordagem
“mesoanalitica”, pois ndo estuda a unidade micro e nem macro; ndo considera somente os elos
de ligacdo entre os agentes, mas as relacdes que se estabelecem que seja complexas e

heterogéneas.

Para melhor entender o conceito de cadeia produtiva

Uma simples empresa geralmente ndo esta habilitada a controlar seu fluxo de
produtos inteiro no canal, desde as fontes da matéria-prima até o ponto final de
consumo, embora estas sejam uma oportunidade emergente. Cadeia produtiva é o
conjunto de atividades econdmicas que se articulam progressivamente desde o inicio
da elaboracdo de um produto, (DURSKI, 2003, p. 29).

Existem diversas definicdes de Cadeia Produtiva, uma delas é um conjunto de
organizagOes principalmente empresas, cujos processos, atividades, produtos e servigos
articulam entre si, como elos de uma mesma corrente, seguindo uma sequéncia logica
progressiva ao longo de todo o ciclo produtivo de determinado produto ou servicos.

Porter (2002, p. 41) pontua, para diagnosticar a vantagem competitiva, que ‘¢

necessario definir a cadeia produtiva de uma empresa para competir em uma industria

particular”.

Clegg e Hardy (1998), em outras areas do conhecimento a logica de cadeias tem
recebido outras denominagdes como: “arranjos interorganizacionais, interempresariais e

‘mesoanalise’”.
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A anélise da cadeia de producdo é uma das ferramentas privilegiadas da escola
francesa de economia industrial. Apesar dos esforcos de conceituacdo empreendidos pelos
economistas industriais franceses, a nocao de cadeia de producdo continua vaga quanto seu
enunciado.

Batalha (2007, p. 6) relata que “a cadeia de produgdo ¢ uma sucessdo de operagdes
de transformacdo dissociaveis, capaz de serem separadas e ligadas entre si por um
encadeamento técnico”. Segundo o mesmo autor a cadeia de produgdo ¢ também um conjunto
de relagcbes comerciais e financeiras que estabelecem, entre todos os estados de
transformacdo, um fluxo de troca situadas no momento a jusante, entre fornecedores e
clientes. Ela também pode ser um conjunto de a¢fes econdémicas que presidem a valoracéo

dos meios de producdo e asseguram a articulagéo das operacoes.

“Uma cadeia de producdo agroindustrial pode ser segmentada, jusante e montante,

em trés macros segmentos: comercializagdo, industrializacdo e producdo de matéria prima”,

de acordo com, BATALHA (2007, p. 6).

Wanke (2003, p. 28) relata que “o gerenciamento de cadeia de suprimentos consiste
na integracdo dos principais processos de negocios a partir do consumidor final para o
fornecedor inicial de produtos, servicos e informagdes que adicionem valor”. Portanto, 0
gerenciamento da cadeia de suprimentos, seria uma tarefa que inclui a logistica do fluxo do
produto, a servicos relacionados do ponto de origem para o consumo final.

Sendo assim, os sistemas agroindustriais sdo todos participantes envolvidos na
producdo, processamento dos produtos direta ou indiretamente, animal ou vegetal. A analise
de Filiere focaliza a seqliéncia de transformacéo pelas quais passa o produto, mencionando a
importancia da coordenacdo dos sistemas para a elaboracdo de estratégias eficientes e
relevantes no papel da tecnologia, e que o ambiente institucional interfere no sistema como
um todo.

Tal enfoque deu base a introducdo da questdo de dependéncia intersetorial. A
metodologia serviu para promover uma visdo sistémica do agribusiness norte-americano,
sendo muito bem aceita devido a exatid@o das previsdes feitas nos estudos de caso, atraves do
paradigma cléassico estrutura-conduta-desempenho, em especial o CSA, pois serviu para

mostrar 0 quanto o agribusiness contribui para a formacao do produto nacional.
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Segundo Goldberg, um sistema de Commodities engloba todos os atores envolvidos
com a producdo, processamento e distribuicdo de um produto. Tal sistema inclui o mercado
de insumos agricolas, a producéo agricola, operacfes de estocagem, processamento, atacado e
varejo, demarcando um fluxo que vai dos insumos até o consumidor final. O conceito engloba
também todas as instituicdes que afetam a coordenacdo dos estagios sucessivos do fluxo de
produtos, tais como as instituicbes governamentais, mercados futuros e associagdes de

comeércio.

Batalha (2007, p. 7) relata que “comercializagdo representa as empresa que estdo em
contato com o cliente final da cadeia de producdo e que viabilizam o consumo e o dos
produtos finais (supermercados, mercearias, restaurantes etc.)”. Pode ser incluida neste macro

segmento a empresa responsavel somente pela logistica de distribuicéo:

1. A industrializacdo. Representa as firmas responsaveis pela transformacdo das
matérias-primas em produtos finais destinados ao consumidor. O consumidor pode ser uma
unidade familiar ou outra agroindustria.

2. Producdo de matérias-primas. Relne as firmas que fornecem as materias-primas
iniciais para que outras empresas avancem no processo de producdo do produto final
(agricultura, pecuaria, piscicultura).

3. Existem também “ligagdes convergentes” em que varias operagdes a montante

dardo origem a um nimero menor de operages a jusante.

A l6gica de encadeamento das operagdes como forma de definir a estrutura de uma
CPA, deve situar-se sempre de jusante a montante. Esta l6gica assume implicitamente que as
condicionais impostas pelo consumidor final sdo os principais indutores de mudangas no
status do sistema. Evidentemente, esta é uma visao simplificadora e de carater geral, visto que
as unidades produtivas do sistema também séo responsaveis, por exemplo, pela introdugéo de
inovacOes tecnoldgicas que eventualmente aportam mudancas consideraveis na dinamica de
funcionamento das cadeias agroindustriais.

Vale ressaltar que as CPA ndo sdo estanques entre si. Determinado complexo
agroindustrial pode apresentar operacGes ou estados intermediérios de producdo comuns a
varias CPA que compdem.

No Brasil existe uma grande confusdo com as expressdes Sistema Agroindustrial,

Complexo Agroindustrial, Cadeia de Producdo Agroindustrial e Agronegocio. Batalha (2007,
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p. 10) trata o termo agribusiness como sindénimo de agronegocios. Estas expressdes, embora
relacionados ao mesmo problema, representam espacos de analise diferentes e presta-se a
diferentes objetivos.

Segundo Batalha (2007,p.10) o Sistema Agroindustrial; (SAI)

O SAI pode ser considerado o conjunto de atividades que concorrem para a
producdo de produtos agroindustriais, desde a producdo dos insumos (sementes,
adubos, maquinas agricolas, etc.) até a chegada do produto final (queijo, biscoito,
massas, etc.) ao consumidor. Ele ndo esta associada a nenhuma matéria prima
agropecuaria ou produto final especifico.

Complexo agroindustrial: tem como ponto de partida determinada matéria-prima de
base. Desta forma, poder-se-ia, por exemplo, fazer alusdo ao complexo de soja,
complexo do leite, complexo cana-de-agUcar, complexo café etc. A arquitetura deste
complexo agroindustrial seria ditada pela “expressdo” da matéria-prima principal
que o originou, segundo os diferentes processos industriais e comerciais que ela
pode sofrer até se transformar em diferentes produtos finais.

Cadeia de producdo agroindustrial: cabe destacar que ao contrario do complexo
agroindustrial, uma cadeia de producdo é definida a partir da identificacdo de
determinado produto final. Apds esta identificagdo, cabe ir encadeando, de jusante a
montante, as Vvarias operacfes técnicas, comerciais e logisticas, necessarias a sua
producdo.

Unidades Socioecondmicas de Producdo (USEP). Existe ainda outro nivel de
analise representada pelas ditas Unidades Socioeconémicas de Producdo (USEP)
gue participam em cada cadeia. S&0 as unidades que asseguram o funcionamento do
sistema. No caso do SAl, as USEP representam uma variedade de formas muito
grande. A eficiéncia do sistema como um todo passa pela eficiéncia de dada uma
destas unidades, (BATALHA, 2007, p. 10).

O termo agribusiness, transcrito para o portugués, deve necessariamente vir
acompanhado de um complemento delimitador. Assim, a palavra agribusiness ou agronegocio
ndo estd particularmente associado a nenhum dos niveis de analise apresentados
anteriormente. O enfoque pode partir de mais global (agribusiness brasileiro) ao mais

especifico.

O sistema agroindustrial, visdo sistémica e mesoanalise. Embora surgido em épocas
diferentes, as metodologias de andlise oriundas do enfoque proposto por Goldberg e
por varios economistas industriais franceses guardam muitas semelhancas. Ambos
0s conceitos realizam cortes verticais no sistema econdmico a partir de determinado
produto final (caso mais comum na escola francesa), ou a partir de uma matéria-
prima de base, para entdo estudar sua l6gica de funcionamento. Assim ambas
abandonaram a velha divisdo do sistema em trés setores: agricultura, industria e
servicos, (BATALHA, 2007, p. 16).

Batalha (2007, p. 17) relata que “a mesoanalise pode ser definida como sendo a

analise estrutural e funcional dos subsistemas e de sua interdependéncia dentro de um sistema
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integrado”. Esta definicdo remete diretamente a um enfoque sistémico, segunda caracteristica

importante de uma cadeia de producdo industrial.

A mesoandlise encontrou nos economistas industriais franceses seus principais
defensores e utilizadores. Ela foi proposta para preencher a lacuna existente entre os dois
grandes corpos da teoria econémica: a microeconomia, que estuda as unidades de base da
economia (a empresa, o consumidor, etc.) e que utiliza as “partes para explicar o todo”, ¢ a
macroeconomia, que “parte do todo (o Estado, os grandes agregados, etc.) para explicar o

funcionamento das partes”.

No caso do setor agroalimentar, o fato de utilizar os recursos naturais para produzir
alimentos, faz com que esses ativos especificos ganhem uma maior relevancia. Os
ativos especificos relacionados a producdo alimentar gerem uma relacdo especifica
de proximidade do consumidor em relagdo ao produto consumido, se tornando
assim, mais importante em que em outros setores. Esta proximidade desempenha um
grande papel na avaliagdo da qualidade dos produtos pelo consumidor. As
capacidades cognitivas dos consumidores permitem-lhes a apreensdo das
caracteristicas dos produtos que compram. Dessa forma, as caracteristicas de origem
ligadas ao ambiente e a identidade cultural desempenham um papel importante. O
conjunto das relagbes que se estabelecem nas filieres entre produtores,
transformadores, distribuidores e consumidores em redor da construgdo social da
qualidade pode ser considerado como um ativo especifico territorial, (MALAFAIA,
2007, p. 32).

Na concepcdo de Dantas; Kertsntzky e Prochnik (2002), do ponto de vista teérico,
“observa-se uma progressao em varias correntes do pensamento econdmico na direcdo de uma
melhor formatagao do conceito de cadeia produtiva”. Ou seja, cadeia produtiva ¢ um conjunto
de etapas consecutivas pelas quais possam e vdo sendo transformados e transferidos os

diversos insumos.

Conforme Castro; Gobbe e Goedert (1995, p. 12), “as cadeias produtivas sao
conjuntos de componentes interativos, tais como sistemas produtivos agropecuarios e
agroflorestais”. Nesta abordagem tedrica, busca-se, por intermédio da prospeccdo tecnoldgica,
produzir pesquisa que leve em contato todos os elos da cadeia, mas, que possa beneficiar,
mais especificamente, o elo do produtor rural, que, muitas vezes, é mais fragil que os demais

da cadeia produtiva.

Dantas, Kertsntzky e Prochnnik (2002, p. 120), utilizam o conceito mais abrangente

de cadeia produtiva, salientando que se podem incorporar outras formas de cadeias:
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Considerando-se longitudinalmente, pode-se ter uma cadeia produtiva empresarial
onde cada etapa representa uma empresa, cujo desenho é encontrado, por exemplo,
em supply chain management. Em um nivel mais agregado, encontrando-se as
cadeias produtivas setoriais, nas quais as etapas sdo setores econdmicos e 0s
intervalos sdo 0s mercados entre setores consecutivos.

Seguindo a idéia de Dantas, Kertsntzky Prochnik (2002) “pode-se obter cadeias mais

ou menos agregadas, dependendo da variagdo da amplitude do leque de produtos

considerados, como é o caso dos complexos industriais”. O entrelagamento das cadeias é

comum, sendo que muitas cadeias se repartem e outras se juntam. Percebe-se que a ldgica de

cadeias envolve um conjunto de atores (elos) conectados entre si, envolvendo desde a

montante a jusante, ndo se preocupando com a questdo do detalhamento com uma anélise

mais critica. Tradicionalmente, a maioria das organizacfes vé-se como entidades que existem

independentemente umas das outras e, na realidade, precisam competir para sobreviver.

A cadeia de suprimentos representa uma rede de organizacdes, através de ligacdes
nos dois sentidos, dos diferentes processos e atividades que produzem valor na
forma de produtos e servigos que sdo colocados nas mdos do consumidor final.
Desta forma, por exemplo, uma fabrica de camisas é parte da cadeia que se estende
para tras, para o teceldo, para o fabricante de fibras, e para frente, através dos
distribuidores e varejistas, até o consumidor final. Cada uma dessas organiza¢fes na
cadeia € dependente da outra por defini¢do e, ainda paradoxalmente, por tradicdo,
elas ndo cooperam umas com as outras, (CRISTOPHER, 1997, p. 13).

A figura 1 apresenta um modelo geral de desenho de cadeia produtiva.
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Figura 1: Modelo geral da cadeia produtiva
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2.4 Elos de uma cadeia produtiva

As atividades de valor estdo relacionadas por meio de elos dentro de uma cadeia.
Estes elos sdo a relacdo entre 0 modo como uma atividade é executada e o custo e o
desempenho de outra.

Porter (2002, p. 45) define “os elos sdo numerosos, e alguns sdo comuns a varias
empresas. Os elos mais 6bvios sdo aqueles entre atividades de apoio e atividade primaria”.

Elos entre atividades de valor surgem de uma série de causas genéricas, dentre elas estdo:

1. A mesma funcdo pode ser desempenhada de forma diferente. Por exemplo, a
conformidade com as especificacbes pode ser alcancada atravées de insumos adquiridos de alta
qualidade.

2. O custo ou desempenho de atividades diretas é melhor através de maior esforgo
em atividades indiretas.

3. Atividades executadas dentro de uma empresa reduzem a necessidade de
demonstrar, explicar ou prestar assisténcia técnica a um produto na compra.

4. FuncOes de garantia de qualidade podem ser desempenhadas de formas diferentes.

2.4.1 Elos verticais

Os elos existem ndo s6 dentro da cadeia de valor de uma empresa, mas também
entre a cadeia de uma empresa e as cadeias de valores dos fornecedores e dos canais.
Esses elos, verticais sdo similares aos elos dentro da cadeia de valores. O modo
como as atividades do fornecedor séo executadas afetam o custo ou o desempenho
das atividades de uma empresa, (PORTER, 2002, p. 46).

A integracdo vertical envolve a ligacdo pelo contato de compra ou dos diferentes

niveis do processo de comercializacao.

A integracdo vertical ocorre quando uma empresa combina atividades ndo
semelhantes as que regularmente realiza. Conceitualmente, na integracéo vertical, a
coordenacdo da empresa em relacdo ao produtor rural pode acontecer tanto nos
setores localizados antes da porteira da propriedade rural como setor de insumos,
guanto nos posicionamentos depois da porteira, setor industrial. A integracdo
vertical geralmente é usada para corrigir certas ineficiéncias existentes no processo
de comercializagdo de algum produto, (MENDES, et al, 2007, p. 220).
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2.4.2 Elos horizontais

A relacdo ou elos horizontais: considera-se a relacdo ou ligacdo horizontal as que
estabelecem entre as atividades ou processos de neg6cio de uma organizagdo. LINS (2006, p.
10) define elos horizontais:

A expressdo “redes sociais” designa trama de vinculos que canalizam as interagdes
no seio das estruturas sdcio-produtivas locais ou regionais. Nos “Sistemas Agro
alimentares Localizados”, o “didlogo” na cadeia producdo, comercializagdo,
consumo ocorre nos elos “verticais”, envolvendo produtores/beneficiadores e
fornecedores de insumos e equipamentos, de um lado, e produtores, beneficiadores e
comerciantes, distribuidores e consumidores, de outro. Os elos horizontais abrangem
0s produtores e beneficiadores, tomando a forma, entre outras coisas, de iniciativas
de associativismo e cooperativismo, além de intera¢cbes comunitéarias cotidianas que
ndo raramente transcendem a drbita econdmica. Os vinculos multilaterais, de sua
parte ultrapassam a cadeia producdo, comercializacdo, consumo e alcangam
diferentes instituicdes.

2.4.3 Os elos ou fontes que compdem a cadeia produtiva

Conforme apresentado na Figura 01, a cadeia produtiva do setor de Pequenas Frutas,
assim como qualquer outra cadeia, e formada por diversos elos ou fontes, as quais podem ser

classificadas, de uma maneira geral em:

1. Insumos e equipamentos: A cadeia comeca com fontes que podem fornecer 0s
ingredientes basicos para dar inicio a uma cadeia produtiva, como insumos, adubos, calcarios

e fertilizantes.
2. Producdo: transforma os insumos em frutas e seus derivados.

3. Atacado ou distribuidores: a cadeia precisa de alternativas para conduzir o produto
ao consumidor. Esse sistema transporta o produto final para um centro de distribuicdo. Esse
componente se responsabiliza pela divisdo de grandes carregamentos e distribuicdo do

produto para os varejistas.

4. Varejo: varejistas e consumidores: em suas prateleiras, os estabelecimentos
varejistas oferecem o produto para o possivel comprador. Entre os varejistas existem, por
exemplo, as lojas de departamentos, as mercearias, grandes lojas ou pequenos negociantes,

dos quais a compra € feita direta.
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Embora a cadeia fisica de distribuicdo esteja concluida nesse ponto, 0 modelo ficaria
incompleto se ndo fossem incluidos os consumidores que tomam a decisdo final,
selecionando seus produtos preferidos e efetuando as compras que concluem e
trazem resultados para a cadeia, (DURSKI, 2003, p. 31).

Este elo é o fator determinante da cadeia produtiva, principalmente quando se fala em
cadeias produtivas eco-eficiente.

Por eco-eficiente temos um conjunto de:

Politicas em relacdo ao capital natural é sustentabilidade do desenvolvimento
nacional, incorporando com especial aten¢do a protecdo ao meio ambiente e criacdo
de mecanismos que incentivem o uso racional dos recursos naturais, tais como 0s
que permitem verdadeira valorizacdo dos recursos naturais. (TINOCO, et al, p. 98,
2011).

Com esta definicao e preocupacdo com o desenvolvimento sustentavel e consciéncia

de responsabilidade social encera-se este capitulo do referencial tedrico
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3. METODOLOGIA

3.1 Caracterizagdo da pesquisa

Para Vergara (2003, p. 46), “o leitor deve ser informado sobre o tipo de pesquisa [...]
realizada, sua conceituacdo e justificativa a luz da investigacdo especifica”. Considerando as
tipologias e variedades, a presente pesquisa pode ser caracterizada da seguinte forma:

e Quanto aos objetivos a pesquisa se caracteriza como exploratoria. As pesquisas
exploratorias, na concepcdo de Gil (2002, p. 43), “a pesquisa exploratoria tem por objetivo
proporcionar maior familiaridade com o problema, esclarecer e modificar conceitos e idéias
tendo em vista, a formulacao de problemas mais precisos [...]”.

¢ Quanto aos procedimentos, a pesquisa foi do tipo pesquisa bibliografica, pesquisa
documental e levantamento. De acordo com Vergara (2003, p. 48), “pesquisa bibliogréfica é o
estudo sistematizado desenvolvido com base em material publicado em livros, revistas,
jornais, redes eletronicas, acessivel ao publico em geral [...]”. Marconi e Lakatos (2002, p.64)
esclarecem que: “a caracteristica da pesquisa documental é que a fonte de coleta de dados esta
restrita a documentos, escrita ou ndo, constituindo o que se denomina de fontes primarias”. A
pesquisa também foi de levantamento, de dados primarios das entidades que constituem o
setor de pequenas frutas, localizadas na regido objeto deste estudo.

e Quanto a abordagem do problema: pesquisa classifica como qualitativa A
abordagem qualitativa, Richardson (1999, p. 79) considera que “além de ser uma opgdo do
investigador, justifica-se, sobretudo, por ser uma forma adequada para entender a natureza de
um fendmeno social e ambiental”. Raupp e Beuren (2004, p. 92) destacam que “na pesquisa
qualitativa concebem-se analises mais profundas em relacdo ao fenomeno estudado”. Foi
utilizada a pesquisa quantitativa, operacionalizada através da aplicacdo de estatistica
descritiva.

A pesquisa foi operacionalizada através do estudo de caso, que segundo Yin (2008),
“o estudo de caso ¢ uma investigacdo empirica que investiga um fendmeno contemporaneo
em um contexto real, especialmente quando os limites entre o fenémeno e o contexto nao
estdo claramente definidos”.

Para Gil (2002), “o estudo de caso consiste no estudo profundo e exaustivo de um ou

poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado conhecimento”.
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3.2 Populacéo e amostra

Populacdo pode ser entendida como o universo, ou seja, a totalidade dos elementos
que possuem caracteristicas definidas para o estudo, enquanto a amostra utiliza apenas parte
desse universo (Vergara, 2000). A populacdo que compde a pesquisa S80 as empresas
caracterizadas como distribuidores e os produtores de Pequenas Frutas dos Campos de Cima

da Serra.
3.2.1 Amostra de empresas distribuidoras

A empresa que participou da amostra foi a empresa “Mais Frutas”, distribuidora,
estabelecida em Sao Paulo - SP. Conforme dados da APPF, do total de pequenas frutas
produzidas 95% sdo vendidos a empresa “Mais Frutas” e os outros 5% comercializados de
forma pulverizada nos supermercados, fruteiras e mercado publico municipal.
3.2.2 Amostra de produtores de pequenas frutas

A populagdo dos produtores de pequenas frutas é composta por 188 produtores
distribuidos conforme o tipo de fruta que produzem de acordo com informacGes da APPF. No

Quadro 1, apresenta-se a distribuicdo dos produtores por tipo de fruta produzida.

Quadro 1: Distribuicio dos produtores por tipo de fruta produzida

Tipo de fruta produzida

Numero de produtores

Amora

122

Framboeza 11

Mirtilo 12

Morango 43

Total 188
Fonte: APPF

Neste estudo foi pesquisada uma amostra de 60 produtores, considerando-se a
férmula para populacéo finita para o calculo no nimero de elementos que devem participara
da amostra, com um erro de amostragem de 10,5% e um intervalo de confianca de 95%,

utilizando-se a formula para populagdo finita (PEREIRA, 1979).
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_ (Zup)*xNxpxq
e*x (N 1) +(Z,,)" x px§

onde:

Zo/2 = 1,96=Valor tabelado (Distribuicdo Normal Padréo)

o = 5%= nivel de significancia;

n = tamanho da amostra;

N = tamanho da populacao;

p = 0,50= proporcao estimada de ocorréncia da variavel em estudo na populacéo;
q = 0,50= proporc¢éo estimada de ndo-ocorréncia, onde pxq=1;

e = 10% = erro maximo permitido.

A escolha dos participantes foi através de amostragem ndo probabilistica, conforme
Perrien, Chéron e Zins (1984), a amostra ndo-probabilistica € obtida a partir de algum tipo de
critério, e nem todos os elementos da populagdo tém a mesma chance de serem selecionados,
0 que torna os resultados ndo-generalizaveis. A amostra foi ndo probabilistica do tipo “bola de
neve”, porque os participantes iniciais indicaram novos participantes.

Este tipo de procedimento se justifica, uma vez que, para este tipo de pesquisa, seria
necessario que os elementos da amostra fossem escolhidos em funcdo da possibilidade de
contribuicdo com o trabalho. Ou, ainda que os produtores tivessem conhecimento sobre
mercado e com capacidade de discernir os processos envolvidos.

As regides escolhidas para o estudo foram os Municipios que fazem parte dos
campos de Cima da Serra, ou seja: Vacaria, Sdo José dos Ausentes, Bom Jesus, Monte Alegre
dos Campos, Campestre da Serra, Ipé€, Muitos Capdes, Esmeralda, Pinhal da Serra, e André da

Rocha.

3.3 O caso estudado

O caso que foi estudado refere-se a cadeia produtiva das pequenas frutas dos Campos

de Cima da Serra, localizada na mesorregido Nordeste do Rio Grande do Sul (Figura 2). Esta

regido localiza-se ao norte com o municipio de Lages, Campo Belo, Sdo Joaquin e Anita
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Garibaldi no Estado de Santa Catariana. A leste com Timbé, Jacinto Machado, S&o Jodo do
Sul, Praia Grande Santa Catarina. Ao Sul com, Jaquirana, Cambara do Sul, Sdo Francisco de
Paula, Caxias do Sul, Antonio Prado, Sdo Marcos e Vila Flores no RS. Ao Oeste com
Barracdo, Capdo Bonito, Lagoa Vermelha, Nova Prata, Protasio Alves e Guabiju no Rio
Grande do Sul. Sua populagéo foi estimada em 2005 pelo IBGE em 158.912 mil habitantes e
estd dividida em 10 municipios: Vacaria, Sdo José dos Ausentes, Bom Jesus, Monte Alegre
dos Campos, Campestre da Serra, Ipé, Muitos Capdes, Esmeralda, Pinhal da Serra e André da
Rocha. Possui uma area de 17.257,515 kmz2. *

A Figura 2 ilustra a regido dos “Campos de Cima da Serra” dentro do mapa do

Brasil, no Estado do Rio Grande do Sul e a prépria regido especificamente.
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Figura 2: Mapa do Rio Grande do Sul — regido dos Campos de Cima da Serra.
Fonte: Diério Oficial Rio Grande do Sul - 10/01/2008.°

*Disponivel em: <http// www.ibge.gov.br>. Acesso em 06.de jun de 2010.

5Disponivel em: <http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/0/0c/RioGrandedoSul_Micro_Vacaria.svg; >
<http://pmdb-rs.org.br/arquivos/mapas/campoes_de_cima_da_serra.jpg e>
<http://www.sitedovinhobrasileiro.com.br/regiao/mapa_rs_p.jpg.> Acesso em: 21 de mar. de 2010.
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3.4 Etapas da pesquisa

3.4.1 Pesquisa com os produtores

Os produtores foram identificados e selecionados a partir do exame preliminar. Os
entrevistados assumiram perante este trabalho a condicao de informantes, cuja finalidade foi a
de alcancar respostas de diferentes segmentos, com diferentes enfoques. Através das
entrevistas, foram coletados dados primarios com o objetivo de obter-se uma visdo tdo
completa quanto possivel dos fenbmenos examinados, e 0 teor das entrevistas, transito e
analise, permitiu um entendimento de como os diversos significados e preocupacdes
convergem em conjunto individualizados de idéias.

Os atores que estdo conectados ou podem se vincular a cadeia estudada sdo os
seguintes: Mais Frutas de Sdo Paulo e os produtores rurais da regido dos Campos de Cima da
Serra. Os instrumentos de pesquisa e analise empregados, neste trabalho, encontram-se nos

Apéndices Il e IlI:

1. Entrevista realizada com um representante da Mais Frutas no Rio Grande do
Sul encontra-se no (Apéndice I1), oficio encaminhado a empresa em Séao Paulo.
Os dados priméarios foram obtidos atraves de um questiondrio com 22
perguntas abertas e fechadas, enviadas por meio de e-mail.

2. Entrevista com os produtores de Pequenas Frutas da regido dos Campos de
Cima da Serra. O roteiro basico de entrevistas aos produtores encontra-se no
(Apéndice 1II). A coleta de dados foi realizada em dois momentos: - 35
produtores responderam o questionario durante a assembléia dos produtores
rurais de Pequenas Frutas, na sede da EMATER — Vacaria — RS, realizada no

dia 08 de outubro de 2010 - 7 foram visitados nas propriedades rurais in loco.
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3.4.2 Pesquisa com empresas distribuidoras

Foi realizada entrevista em profundidade com apenas 01 distribuidor a empresa
“Mais Frutas”, distribuidor, estabelecida em Sdo Paulo - SP. Conforme dados da APPF-
através de seu presidente, por ser praticamente destino Unico. Do total produzido
comercializado, ou, seja 95% ¢é vendido a empresa “Mais Frutas” e os outros 5%
comercializados de forma pulverizada nos supermercados, fruteiras e mercado publico
municipal.

O roteiro da entrevista encontra-se no (Apéndice 02), com questdes que convergem
para quem sao seus fornecedores, ha quanto tempo esta no mercado, percentual de desperdicio
de produto, como é feito o transporte, as embalagens, insumos, fitas, qual é a importancia do
aspecto visual dos produtos, quais sdo as frutas em ascensdo e quais estdo em queda e o
porqué e quem sao seus clientes. A entrevista foi agendada com a pessoa responsavel pela

compra das frutas no Rio Grande do Sul.

3.4.3 Pesquisa com produtores de pequenas frutas

Foi realizada a pesquisa utilizando-se como instrumento de coleta de dados um
questionario.

Para a validacdo do questionario, foi aplicado um questionario piloto no dia 19 de
julho na sede da EMATER em Vacaria. Neste dia estavam reunidos na sede trés produtores
com o objetivo de elaborar o Estatuto da APPF. Assim, foi apresentado a estes produtores o
projeto de pesquisa e um dos produtores foi convidado para ser o primeiro entrevistado. O
tempo para responder as questdes foi de 30 minutos, cujo objetivo foi identificar o grau de
organizagdo e associativismo dos produtores como o seu perfil e de sua propriedade, seus
lacos de relacionamentos, suas ag¢fes conjuntas, formadoras de uma cadeia produtiva de
Pequenas Frutas, de seus processos agregadores de valor em forma de uma rede de produtores
da agricultura familiar. Apds o término do questionario trocou-se idéias e chegou-se a
concluséo que o questionario deveria ser reformulado.

A partir do questionério piloto que continha 50 questdes fechadas e abertas 0 mesmo
passou a ter 14 questdes entre fechadas e abertas. Foram mantidas as questdes abertas devido

a importancia do parecer dos entrevistados.
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As questdes possuem itens e sub-itens: a questdo de nimero 01 possuiu 07 sub itens,
a questdo 03 possui 03 sub-itens, a questdo de numero 04 possui 04 sub-itens, a questdo 05
possui 03 sub-itens e a questdo 07 possui 02 sub-itens.

Apos a andlise do primeiro questionario aplicado e as suas reformulagdes o mesmo
foi encaminhado a um especialista da area de producdo de pequenas frutas e a um pesquisador
conhecedor da area, para ser validado.

Todas as entrevistas foram conduzidas de forma a obter o maior nimero possivel de
informacfes como: a area total do imovel, area prépria ou arrendada, a receita advinda das
pequenas frutas, calculo da produtividade, conhecimento técnico sobre pequenas frutas e a
relacdo a jusante para quem vende seu produto, participacdo de forma cooperada ou
associativista e como é feito o gerenciamento da propriedade. A pesquisa foi efetuada pelo
pesquisador, haja vista a necessidade de um maior conhecimento, tanto tacito como dos

conceitos a serem analisados.



4. APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

4.1 Caracterizagao da cadeia produtiva de pequenas frutas

Na figura 3, apresenta-se a caracterizacao da cadeia produtiva de pequenas frutas.
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Figura 3: Cadeia produtiva de pequenas frutas.
Fonte: Ormond et.al. (2002)
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Para entender uma cadeia produtiva, é necessario conhecer os elos e relacionamentos
entre os agentes envolvidos e identificar os pontos fortes e fracos da cadeia, segundo Ormond
et.al. (2002). A cadeia produtiva de pequenas frutas € organizada conforme esquema da
Figura 3, que identifica os quatro elos. Os elos das cadeias produtiva de pequenas frutas
podem ser descrita da seguinte forma:

O primeiro elo é identificado pela producdo de insumos, que consiste na producao de
maquinas, equipamentos e ferramentas agricolas, defensivos agricolas, adubos fertilizantes e
substratos, mudas e sementes, equipamentos de irrigacdo e embalagens todos verticalizados e
interligados a producdo na horizontal.

O segundo elo é composto da producdo agricola, produtores integrados, pequenos e
médias propriedades de produtores, cooperativas e associa¢es e producdo verticalizada. A
producdo agricola na horizontal com intermediarios Packing- Houses e na vertical com
cultivo de pequenas frutas, cultivos de produtos de lavoura permanente e cultivo de lavoura
temporéria.

O terceiro elo é industria e transformacdo na vertical com frutas fresca,
intermediarios Packing- Houses, industria de alimentos e bebidas, processamento e producéo
de conservas, doces, lacteos, sorvetes, frutas minimamente processadas, producéo de sucos e
polpas, bebidas prontas, sucos, néctar, refresco. Na horizontal diretamente ligados a
atacadistas e cooperativas exportadora e mercado atacadista.

Ja o comércio que é o quarto elo dessa cadeia produtiva compreende uma gama
variada desse segmento atacadista e cooperativas exportadoras na horizontal, com mercado
externo e vertical, com industria de alimentos e bebidas, processamento e producdo de
conservas, doces, lacteos, sorvetes, frutas minimamente processados, producdo de sucos e
polpas, bebidas prontas suco, néctar, refresco. Na vertical com mercado atacadista e este com
centrais de abastecimento, mercado varejista com sacolfes, feiras livres, supermercados,
cozinhas industriais e estes diretamente ligados com o consumidor final.

Foram identificados elos ou parceiros posicionados antes, os fornecedores de
insumos e producdo agricola a montante dos pomares de Pequenas Frutas, as propriedades
rurais produtoras de frutas, e os situados a jusante da propriedade rural como sendo
intermediarios Packing-Houses, como inddstria de alimentos e bebidas, mercado atacadista,
comeércio via atacadistas e cooperativas exportadoras e consumidor. Em torno de todos estes

elos, ainda interage uma intensa rede de formadores dos ambientes organizacionais.
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4.1.1 Associagdo dos produtores de Pequenas Frutas da Regido dos Campos de Cima da
Serra-RS

A associacdo de produtores de Pequenas Frutas dos Campos de Cima da Serra é uma
entidade civil, de direito privado, com personalidade juridica, dirigida por Diretorias eleitas
que representam os produtores dos Campos de Cima da Serra. Tem como objetivo de
organiza-los para que possam melhor desenvolver a fruticultura de Pequenas Frutas, através
de orientacGes técnicas e de praticas de manejo, emprego de novas tecnologias, preparacao de
mao-de-obra e dos produtores, em parceria com os diversos 6rgdos de apoio, interessados na
producdo de pequenas frutas.

Em termos de comercializacdo, a associacdo e entidades estudam para o futuro a
formacdo de camaras setoriais para cada espécie de frutas, onde serdo planejadas e
coordenadas acGes de logistica, marketing, abertura de mercado, negociagdo conjunta com
compradores e clientes. Serd usada uma s6 marca para identificar a regido, acrescidas da
identificacdo da associacdo e do produtor, através de um selo em cada fruto.

O mercado alvo sera grandes redes de supermercados. E 0 mercado europeu. Quanto
a preferéncia pela regido e redes de supermercados, ndo existe mercado garantido. A
seguranca na comercializacdo estd na dependéncia da qualidade, variedade das frutas
produzidas e das exigéncias e preferéncias do consumidor, centrando-se ai o diferencial de

preco pela Associacdo da Cadeia Produtiva.

4.1.2 Caracterizacdo da cadeia de valor atual das Pequenas Frutas nos Campos de Cima

da Serra

O processo de agregacdo de valor extrapola para toda a cadeia produtiva iniciando
pela nocdo de cadeia de valor (Porter, 1990). Da cadeia produtiva das Pequenas Frutas dos
Campos de Cima da Serra emergem pontos de contato que agregam valor a fruta produzida e
alcancam a Cadeia de Valor, no modelo defendido por Porter, (1990), consolidada na forma
de Rede de Micro, Pequenos e Médios produtores da regido dos Campos de Cima da Serra, de
maneira que na implantacdo dos pomares, em vez do produtor decidirem o qué, quem, por

gue, como, onde, quando e quanto, de forma isolada, reinem-se se organizam e refletem em
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grupo. Assim é que a cadeia foi organizada procurando responder ao mercado. Os pomares

das pequenas frutas dentro sdo organizados como base nos seguintes itens:

e padrdes e exigéncias;
e das orientacdes técnicas;
e da aquisicdo em conjunto, de mudas;

e da observancia dos tratos culturais indicados pelos 6rgaos de pesquisa, extensao
e apoio;

e do emprego de procedimentos tecnoldgicos de ponta;
e da observancia de procedimentos gerenciais, estes ainda, de pouco alcance;
e do uso de técnicas compativeis;

e da atencdo a salde do trabalhador e do consumidor, proporcionando a este,
rastrear o produto que ird consumir;

e de marca personalizada da regido- acrescida da identificacdo da associacéo e do
produtor;

e da compra em grupo, de alguns itens de insumos, equipamentos, e ferramentas
apropriadas para producdo de pequenas frutas;

e da comercializacdo pré-comprometida com a producao e vice-versa.

Todos estes sdo pontos de agregacdo de valor a fruta produzida na regido dos
Campos de Cima da Serra. As estratégias empregadas para a conquista da competitividade e
do incipiente e embrionario processo de agregacdo de valor podem ser observadas na Figura
4, através da qual se procurou representar a real situacdo regional, em forma de uma cadeia de
valor, em que cada elo a partir da propriedade rural contribui com sua competéncia na cadeia
de valor do setor. A cadeia de valor estd representada pelas atividades de suporte e de
atividades primarias.

A Figura 4 ilustra o modelo de cadeia de valor para pequenas frutas da Regido dos

Campos de Cima da Serra.
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Figura 4: Modelo de cadeia de valor para pequenas frutas da Regido dos Campos de Cima da
Serra
Fonte: PORTER 1990. Adaptado pelo autor

4.2 Resultados da pesquisa com o atacadista

Hé& quanto tempo esta no mercado?

A partir dos dados obtidos com o atacadista entrevistado, pode-se verificar que ele
estd no mercado ha 15 anos principalmente no ramo polpa de frutas congeladas, inicialmente
trabalhavam com a comercializacao de frutas in natura. Com necessidade de usar o excedente
de frutas em épocas de sazonalidade, e conforme as exigéncias do mercado houve a
necessidade de ampliar o negdcio, partindo para a comercializacdo de seus produtos. Sendo
assim hoje o negdcio da empresa é a compra da matéria prima para ser industrializada e ap6s
comercializada. Como forma de agregar valor ao produto.

Os gestores definem os recursos a ser alocados as operac@es das unidades de negdcio
no ano subsequente, assim como as metas de desempenho (KAPLAN, 2004, p. 287), portanto,
0 planejamento costuma definir metas de desempenho, onde alocar os recursos e ainda
envolver toda a equipe de trabalho. Percebe-se que a preocupacdo do atacadista esta com a
énfase nas estratégias que a empresa deve planejar, isso tem aporte em Kaplan (2004).

Percebe-se que as preocupacdes do entrevistado estdo contempladas também na literatura.
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A gestdo dos empreendimentos rurais € particularmente complexa devido a
dependéncia dos recursos naturais a sazonalidade de mercado, a perecibilidade dos produtos,
ciclo bioldgico, ao tempo de maturacdo dos produtos e a impossibilidade de mudancas
imediatas na producdo, pois uma vez realizado o investimento é necessario aguardar o
resultado da producdo e escod-lo rapidamente, mesmo em condi¢Ges desfavoraveis de
mercado, a ndo ser que o produto possa ser estocado a espera de melhores condi¢des de
vendas.

Quem séo seus fornecedores? Localizagdo, tamanho, volume de produgdo [...] e
quais critérios de escolha adotada pela empresa?

O atacadista entrevistado afirma que seus fornecedores da matéria prima sdo
..selecionados, para atender as duas unidades da empresa, uma em Antonio Prado no Rio
Grande do Sul e outra em Jarini Sao Paulo, justamente para estarem proximos das regioes
produtoras e do mercado consumidor.

A necessidade de desenvolver novos mercados é dificil, exige muita dedicacdo e

conhecimento do produto:

O trabalho de desenvolver fornecedores é arduo, principalmente em se tratando de
alimentos e de pequenos produtores. Estamos sempre em constante trabalho de
conscientizagdo da necessidade de utilizar as Boas Praticas Agricolas na lavoura,
bem como da importancia da utilizacdo correta dos defensivos agricolas. Quanto as
indUstrias que nos fornecem a polpa ja processada, sendo que fazemos somente a
padronizacdo e envase, procuramos buscar sempre 0s mais confiaveis e que tenham
no minimo o BPF na sua fabrica. Solicitamos sempre laudos com ficha do lote
ofertado, para termos a certeza que termos produtos dentro de nosso padrdo de
qualidade.

O atacadista enfatiza que a qualidade em seus produtos tem prioridades,
principalmente por ser alimentos, mas também é uma alternativa de se manter no mercado. A
literatura € incisiva que se deve manter a qualidade sempre. Estes padrées devem obedecer a
normas por empresas regulamentadoras.

O entrevistado assim, se expressa: “Percebe-se que a capacitacdo em qualidade até
pouco tempo era focada basicamente na industria e em servicos, também chega as
propriedades rurais. Atualmente, o controle e a melhoria dos processos de producdo séo
fundamentais para minimizar as perdas e a maximizacdo dos lucros, com isso consegue
ampliar o mercado, entre outros aspectos. Nesta complexidade vem induzindo a uma

mudanca de postura onde envolve toda a cadeia produtiva”.
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Padrdes sdo pardmetros definidos que separam produtos similares em categorias,
descrevendo-os com uma terminologia propria e caracteristicas, que pode ser
facilmente compreendida pelas partes envolvidas na transagdo. Compreendendo um
conjunto de especificagBes técnicas, terminologias, definicdes e principios de
classificacdo e rotulagem, que incluem regras de mensuracdo estabelecidas por
regulamentos ou por algumas instituicdes autorizadas para essa finalidade no Brasil
(VILCKAS; NANTES, 2007, p. 28).

Juran (1997) relata que a satisfacdo e insatisfagdo com o produto ndo sdo opostas. A
satisfacdo com o produto tem sua origem nas caracteristicas do mesmo e é a razdo pela qual
os clientes o compram. A insatisfacdo com o produto tem sua origem nas ndo conformidades
e é a razdo pela qual os clientes reclamam. Existem muitos produtos que proporcionam pouca
ou nenhuma insatisfacdo; eles fazem aquilo que o fornecedor disse que fariam. Contudo, os
produtos ndo serdo vendaveis caso algum produto concorrente proporcione mais satisfacao.

O entrevistado relata que o maior desafio € manter com os fornecedores a entrega
constante do produto o ano todo. Quando isso ndo ocorre 0s custos podem ser alterados em
funcdo principalmente dos custos fixos, que mesmo com a sazonalidade de determinados
produtos eles permanecem. Como é o caso das camaras frias. Para suprir tal necessidade de
producdo constante é necessario desenvolver novas tecnologias e investimentos disponiveis
para os produtores a fim de atenderem o atacadista.

Como se da o processo de comercializacdo? E, quem séo seus clientes?

Indagou-se ao distribuidor como se d& o processo de comercializacdo entre 0s
membros do canal a jusante e a montante. Ele nos afirma que as vendas entdo distribuidas
entre supermercados, distribuidores e industrias do mesmo segmento, distribuidas em

percentual conforme o relato a seguir:

“Nossas vendas estdo assim distribuidas: - 56% para distribuidores pela sua area de
atuacdo; dos estados do Rio Grande do Sul, Santa Catariana, Parand, Sao Paulo, Rio de
Janeiro, Distrito Federal, Goids, Minas Gerais, com entregas semanais para bares,
lanchonetes e restaurantes; - 22% redes de supermercados através de seus representantes
no Rio Grande do Sul, Santa Catariana, e Parana; - 22% para industrias do mesmo
segmento que 0 NOSSO — compram nossa matéria prima, principalmente os produtos aqui do
sul, como a polpa de uva, amora, morando e péssego. Indagado porque o consumidor
compra Pequenas Frutas? E qual a finalidade? Alguns compram em periodos de safra para
conseguirem preco melhor, e as menores que ndo tem grande capacidade de armazenamento,

preferem deixar que nos mantenhamos o estoque do produto e fazem pedidos para serem
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entregues fracionados. Utilizam a polpa para envasar na sua marca e vendem [...] no geral
existe um bom relacionamento entre os fabricantes de polpas pois muitas vezes [...] também
sdo nossos clientes .

Perguntado qual é o relacionamento com o consumidor final? Um fator interessante
é que o prazo de pagamento depende do cliente, o cliente especial tem prazo mais flexivel,
mas em média fica entre 21 e 45 dias, a taxa de inadimpléncia sdo em média 0,3% sobre as
vendas. O departamento comercial é o que define a quantidade a ser comercializada. Existem
casos que tem suas particularidades pré-estabelecidas pela empresa; como por exemplo, as
entregas em locais de dificil acesso. O porte da empresa permite atender a seus clientes com
diferencga, isso justifica principalmente pelo indice de inadimpléncia que se pode considerar
aquém da média da maioria das empresas. Desta forma a empresa estd numa insercdo
competitiva e sustentavel, visando a adequacdo da base de fornecedores e estimulando
processos locais de desenvolvimento.

Com relacdo a perda de produtos no seu segmento; percentual, quais produtos tém
maior percentual de deterioracao?

Em relacdo a perda de produto o percentual € insignificante pelo manuseio adequado
da matéria prima, uma vez que as frutas sdo colhidas respeitando as normas de padronizacao.
Dessa forma, no meio rural, cada produto é produzido por um grande nUmero de
propriedades, que tem influéncia pouco significativa nas fungdes agregadoras de oferta e
procura. Os baixos niveis de densidade tecnoldgica e educacional e a distancia geogréafica
entre 0s agentes de uma cadeia produtiva, também caracterizam problemas que
freqiientemente dificultam a gestdo dos empreendimentos rurais.

Neste contexto, destaca-se o importante papel que o planejamento de marketing
aplicado a associagOes setoriais assume, desenvolvendo acdes de estimulo ao consumo de
produtos da cadeia e criando incentivos para que 0s participantes se mantenham no grupo,
(Neves, et al, 2005, p. 75). Fato importante no que diz respeito a reducdo dos custos de
producdo e manutencdo, € a conscientizacdo dos setores produtivos com a intencdo de fazer
com que esses setores reavaliem seus processos produtivos, gerando uma reengenharia dentro
da propria organizacao.

N&o existe deterioracdo e nem perdas no produto em funcdo do produto ficar
armazenado em camaras de congelamento conforme as normas de padronizagdo os BPF (Boas
Praticas de Fabricacdo), incluem regras de mensuragéo estabelecidas por regulamentos ou por
algumas instituicdes autorizadas para essa finalidade no Brasil (VILCKAS; NANTES, 2007,

p. 28). A durabilidade do produto € de 24 meses e neste periodo a comercializacdo é feita. Em
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detrimento de acordo com os clientes ndo ha substituicdo do produto, pois o preco ja inclui
futuras perdas pelo cliente.

Como é feito o transporte dos produtos? Custos, perdas, equipamentos?

O transporte do produto é feito com todas as normas e cuidados para evitar perdas, 0s
veiculos utilizados sdo especializados assim como a mado-de-obra também. O transporte é
feito com veiculos proprios e funcionarios, assim acabam conhecendo as particularidades do
deslocamento e do cliente. Pelo fato das entregas serem fracionadas, existem dificuldades de
terceirizar o transporte e a mao-de-obra com custo acessivel. Pela necessidade de veiculo com
camara fria, o custo de manutencéo € elevado. Aqui temos custos fixos e variaveis. A razao ja
mencionada da qualificacdo e competéncia do pessoal envolvido em um sistema estar
funcionando muito bem em outra unidade. Corrobora com a idéia, (Martins, 2000, p. 29)”
provavelmente, 14 ele foi desenvolvido, melhorado e adaptado ao longo de anos, o pessoal
todo j& esta longamente acostumado a ele”.

06 Como e onde os produtos sao armazenados?

No entanto quando perguntado onde os produtos sdo armazenados, assim como
tempo de estocagem, giro e custos, o entrevistado responde: 0s produtos séo armazenados em
camaras frias com temperatura de -20° C (20 graus centigrados negativos). O entrevistado

considera um “gargalo”.

Este é nosso maior gargalo, pois a empresa esta crescendo em média 20% ao ano, e
com isso precisamos programar a compra de matéria prima considerando este
aumento. E nosso produto é diferente de muitos, onde é so fazer a programacéo e 0s
fornecedores entregam a mercadoria. Dependemos de espaco nas camaras, de
investimentos constantes, tanto em estrutura como em aumento do estoque em
funcéo da previsdo de venda.

Indagado como ocorre a previsdo de demanda e sua margem? A empresa necessita
elaborar um plano de agdo para superar os principais gargalos, uma vez que ja foram
identificados. Aperfeicoar seus produtos e usar apoio para comercializacdo, formar novas
parcerias, como coligar-se a outras empresas, desenvolver novas tecnologias de
armazenamento s@o algumas solucdes. Superando os gargalos acredita-se que os bons reflexos
do crescimento deveréo ser permanentes, como fatores que vao impulsionar o crescimento da
empresa e seguir sua trajetoria ascendente.

Hoje a empresa vende em média 600 toneladas de produto més, e mantém um
estoque em média de 3 mil toneladas. Portanto se ndo houver limitacdo na capacidade

produtiva, interessa 0 produto que produz maior Margem de Contribuicdo por unidade e
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muitas vezes é este o fator limitante da capacidade. Conforme (Martins, 2000, p. 210) “o fato
que limita a capacidade pode ser o mesmo durante um longo periodo de tempo, ou ser
temporario, matéria-prima, hora-homem, hora maquina de certo equipamento ou de um
departamento”. Fazer diferenca ¢ fundamental nas empresas que desejam crescer. E, como
ocorre a formacdo de preco no segmento? Isso depende de varios fatores, entre 0s quais a
percepcdo das expectativas do mercado. Mas as solugdes que tornam um produto competitivo

comecam nas idéias inteligentes que as empresas devem observar em seu quadro funcional.

A atividade de desenvolver produtos, na maioria das vezes, é encarada como uma
seqliéncia de esforgos técnicos - cientifico, que necessita ser gerida com muita
seguranca, de maneira a buscar a otimizacdo de fatores, como rapidez, qualidade e
custo, (ZUIN, 2006, p. 327).

Para Goldratt e Fox (1997), os gargalos representam restricdes a saida (ou output) do
sistema de producdo. Pelo fato de ser a principal restricdo do sistema, a qualidade de sua
administracdo é essencial para atender & demanda, o que significa manter o estagio gargalo do
sistema no processo de transformacdo (manufatura) de insumos disponivel pelo maior tempo
possivel, reduzindo ao méximo o tempo de espera entre tarefas sucessivas e outras variaveis
que afetam essa condicdo, como as relacionadas as filas de espera nos estagios anteriores de
producéo (estoque em processamento) e, eventualmente, interrupcdes de processamento. Para
aumentar a eficiéncia do sistema produtivo, o estagio gargalo deve ter sua administracao
destacada em relacdo ao restante do sistema, uma vez que qualquer perda de desempenho
nesse recurso significa perda direta estendida a todo o sistema, enquanto uma eventual perda
em outro recurso pode ser mais facilmente recuperada e diluida no tempo da producéo.

Com relacdo as embalagens e demais insumos; quem faz de onde vém, quais 0s
custos, [...] marcas.

Enfim, quando o assunto é gargalo na producdo é preciso pensar muito bem, pois ndo
basta elimina-los. E preciso elimina-los de forma correta. Em relagio as embalagens e demais
insumos, sdo provenientes de Santa Catarina e Rio Grande do Sul, sempre preservando a
qualidade e o aspecto visual. A énfase na apresentacdo da embalagem plastica laminada para
0s pontos de vendas diretamente ao consumidor. Os tambores em aco servem para
acondicionar a matéria prima.

Existem caracteristicas que geram conceitos e imagens para melhor percepcéo.

Segundo Blessa (2003), durante a compra, a visdo € o primeiro sentido humano responsavel
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pelo processo de escolha, pois é o primeiro estimulo que faz o cérebro reagir na direcdo da
compra’”.

Sabe-se que a atencdo e a percepcdo de um produto podem ser distinguidas num
objeto em segundos. “o cérebro, impulsionado pela visdo, envia a mao ao produto certo, 83%
pela visao” (BLESSA, 2003, p. 30).

4.2.1 Origem dos produtos

Fazer uma analise evolutiva da empresa desde a sua entrada [...] pontos fortes e
fracos.

O atacadista de polpa fez uma analise evolutiva do mercado desde sua entrada, com
produtos em ascensdo, queda, a margem, saturacdo do mercado, concorréncia e de onde vém
as Pequenas Frutas, trabalha num mercado em ascensdo em virtude das pessoas estarem
preocupadas com a importancia em consumir produtos naturais. Seus fornecedores de
Pequenas Frutas sdo oriundos de pequenos produtores dos Campos de Cima da Serra, bem
como industrias de polpas de outras regiGes como Sdo Paulo- SP, que entregam a polpa de
fruta congelada em tambores de aco. Isso se tornou necessario para suprir a falta do produto
local. Para facilitar o processo e minimizar custos, optou-se por instalar a nova unidade na

cidade de Jarint em Séo Paulo.

[...], € sO sair uma reportagem que determinado produto faz bem para alguma
coisa, o reflexo na venda é imediato. O caso mais recente foi do suco de uva, onde
houve toda uma divulgacao sobre beneficios que trds para o coragéo, e a venda
praticamente dobrou [...].

Se os critérios acima forem cumpridos, um anuncio faria bem em incluir uma
campanha publicitaria de apoio na TV. “A televisdo ¢ um grande meio para o apoio por poder
atingir um nimero maior de pessoas em menos tempo do que qualquer outro veiculo”,
(WITEK, 1994, p. 41).

Com isto o entrevistado afirma e corrobora com Witek (1994), onde afirma que os
produtos que ndo estdo na midia podem ficar fora do mercado, pois o consumidor da
preferéncia a estes produtos. O processo inverso aconteceu com o Kiwi, “que por ter um sabor
diferenciado e néo tao popular, nos Gltimos anos tem vendido menos”.

Em funcdo da economia estavel e a adequagdo dos custos precisou-se aumentar a

producdo para manter 0s custos dos contratos e desta forma o lucro ficou aquém do
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planejado. Houve necessidade de encontrar solugdes para absorver os custos fixos, eles ainda
podem ser classificados em fixos, repetitivos e ndo-repetitivos, outro aspecto importante € que
eles ndo sdo, mesmo 0s repetitivos, eternamente no mesmo valor, (MARTINS, 2000, p. 54),
pois estes sempre sofrem acréscimos. Como a entrada de novas Leis principalmente a
substituicdo tributaria. A empresa ressente-se em relacdo as empresas “de fundo de quintal e
outras que trabalham de forma incorreta”. O entrevistado refere-se a “forma incorreta” €

“empresas de fundo de quintal” as empresas que atuam na informalidade.

A empresa tem uma visdo, de produzir alimentos congelados em especial polpa de
frutas com técnicas desenvolvidas para o bem estar do cliente com produtos de qualidade.
Para atender as necessidades de seus clientes buscam estar sempre dentro das normas técnicas
e técnicas desenvolvidas para fazer diferenca de seus concorrentes e, assim oferecer um
diferencial.

Quando perguntado, quais sdo as tendéncias para 0 mercado, nos quesitos de
tecnologia, cultivo nos afirma que; a empresa esta preocupada com o mercado, especialmente
no quesito qualidade e ainda identificando mercados, que garantem ao publico o acesso aos
produtos novos, procurando assim identificar as peculiaridades locais, caracteristicas e modo
de vida. SO assim é possivel planejar uma campanha publicitaria que certamente alcangaré os

resultados desejados.

4.2.2 Relacionamento dos atacadistas com os demais elos da cadeia

Como vocé vé a associacdo de classe e iniciativas de parcerias? Participa de
alguma? Na cadeia produtiva de Pequenas Frutas, os produtores sdo considerados o elo
central, uma vez que, na opinido dos atacadistas sdo eles quem determina as mudancas e
promovem a evolucdo do setor em termos de inovacdes e disponibilidade de produto. Assim
como também da midia para divulgacdo das Pequenas Frutas, pois estas ainda ndo sdo
populares. E necessério desenvolver novas tecnologias para minimizar os custos de producio
e, desta forma quando o produto chegar ao mercado estara com preco acessivel.

O fluxo de informacdes de uma ponta a outra da cadeia produtiva é permeada por
fatores e influencias que dependem alem das adversidades climatoldgicas. (Benetti, et al.

1998, p. 38), 03 novos desafios tém pressionado a cadeia agro alimentar, a passar por um
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processo de ajustamento para se adequar a nova realidade. Essa mudanca deve se verificar em
todos os elos da cadeia. O contato com o elo principal que é a producéo € feito através do
presidente da APPF (Associacdo dos Produtores de Pequenas Frutas). O servigo de transporte
da producdo até o distribuidor é feito por servico terceirizado, e este nao é especializado.

Hoje, o consumidor compra polpa das Pequenas Frutas por ser um produto saudavel
e saboroso, na maioria das vezes é para o preparo de suco natural. Entende-se que é
necessario quebrar paradigmas, e para isso exige coragem, pois pode implicar verdadeira
revolucdo. Constata-se que 0s empresarios sdo carentes de informacdes, ndo tem tempo para
buscar conhecimento e, muitas vezes, nao se da conta das falhas existentes no processo de
gestdo da sua empresa. Indagado sobre o que pode ser feito para incrementar o desempenho
do setor? E se existe iniciativas para a resolucdo do problema? Os produtores deveriam ter

nocOes basicas de producdo. Conforme Pereira, produtividade é:

O conceito de produtividade como sendo a melhor relagéo entre o volume produzido
e 0S recursos consumidos, vem de encontro com o assunto abordado, isso porque,
percebe-se a relacdo sistémica da cadeia de producdo. Se aturarmos em um mercado
que a demanda por produtos é grande, ou crescente, para realizarmos os ganhos de
produtividade obtidos, temos que nos focar em aumentar a nossa oferta de produtos,
mantendo, e se possivel reduzindo o consumo dos recursos necessarios para a
execugdo (2007, p. 3).

Conforme informagdo do entrevistado identificou-se que ha elos fracos na cadeia,
constatando-se ainda a falta de integracdo entre alguns elos, como o fornecedor da matéria
prima, pois necessitam estar constantemente fazendo trabalho de conscientizacdo para
utilizarem as boas praticas agricolas na lavoura, bem como da importancia da utilizacdo
correta dos defensivos agricolas. O maior desafio é ter fornecedor que atenda a demanda a
maior parte do tempo possivel durante o ano. Os servicos terceirizados também compdem o
elo fraco, por muitas vezes atenderem a varias empresas a0 mesmo tempo, séo contratos feitos
para transporte do produtor ate a industria. Com base nessa evidencia sugere-se proporcionar
treinamento aos prestadores de servicos. E, ainda formar uma comissdo para atender a todos
os elos da cadeia produtiva, ao invés de manter a dependéncia Unica e exclusivamente do
presidente da APPF (Associacdo dos Produtores de Pequenas Frutas). Percebe-se que os
produtores estdo na dependéncia do presidente da APPF, para comercializar as frutas
produzidas. Ndo acompanham o preco do mercado e também ndo questionam se 0 preco é
correto, ou seja, ndo existe uma comissao que estuda a oferta e procura das Pequenas Frutas.

A producdo de Pequenas Frutas é absorvida na totalidade pela empresa “Mais

Frutas” de Antonio Prado. Nao existindo estratégias especificas ou a necessidade de garantia
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de uma quantidade pre-definida para cada produtor. Sendo assim os produtores sempre estdo

na incerteza se havera mercado comprador para a sua producgao.

4.2.3 Critérios de escolha de produtos, fornecedores e clientes

Como é feita a escolha dos clientes?

A escolha dos clientes depende de muitos fatores, assim como um mix de produtos
disponiveis para atender as mais diversas exigéncias do gosto do consumidor. Para entender o
que o consumidor quer e espera do produto participam de feiras e eventos onde é feita
degustagédo, segundo, (BLESSA, 2003, p. 97) “é a agdo que permite aos consumidores,

experimentar algum alimento ou bebida”. Conforme relato do entrevistado:

Fazemos trabalhos em feiras, com degustacdo para sentir realmente qual é a
opinido do consumidor sobre nosso produto. E vital esse contato, pois com isso
podemos avaliar os proximos passos e possiveis langamentos.

A preocupacdo da empresa estd defendida por (Witek, 1994, p. 33), “os clientes
precisam saber que podem experimentar antes de comprar”. Agindo desta forma os clientes
ficam conhecendo o produto e evitando o ceticismo em aderir produtos novos. Muitas vezes
ndo o fazem por receio de ndo agradar o paladar, no caso em estudo e ainda por temer
prejuizos na compra. O contrario pode acontecer se existir campanhas para garantir a imagem
e desenvolver no subconsciente do consumidor que o produto € bom e tem qualidade.
Corrobora com o enunciado (Witek, 1994, p. 33), “conforme afirmam os comerciais, eles ndo
estdo disponiveis em lojas, e essa exclusividade é um grande ponto de venda, pois o produto
sO pode ser obtido através da resposta ao comercial”.

Na atividade de industrializacdo das Pequenas O que falta Frutas ndo existe muita
determinagdo sobre quais frutas devam ser industrializadas primeiro, nem modismos ou
lucratividade, o que tem sido feito é; trabalha-se com as frutas que os produtores
disponibilizam no momento, ndo existe nada de producdo empurrada ou puxada. sdo
incentivos para os produtores diversificarem a sua producdo e assim produzirem novas
variedades de frutas. Os produtos que mais vendem sdo os tradicionais como “morango, uva,
abacaxi e acerola”.

A medida que se intensifica o processo de mudancas no mundo dos negdcios, torna-

se cada vez maior e necessaria a utilizacdo por parte dos atores econémicos, de novas
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técnicas, novas estratégias e estruturas de valores, bem como, ter consciéncia de sua missao e
ter flexibilidade o suficiente para uma visdo critica dos fatores que interagem na dinamica do
processo de transformacdes comerciais.

Adotaram-se critérios rigorosos para os fornecedores de polpa e de Pequenas
Frutas. Para os fornecedores de polpa processada € necessario possuir no minimo os BPF
(Boas Praticas de fabricacéo), na sua fabrica, solicitando sempre laudos técnicos com fichas
técnicas do lote ofertado, para manter o padrdo de qualidade. Para manter-se como
fornecedor a empresa devera fazer um cronograma de entrega de produto que atenda boa
parte do ano.

Enquanto que para os produtores de Pequenas Frutas, adotou-se um trabalho de
conscientizacdo da necessidade de utilizar as BPA (Boas praticas agricolas) na lavoura, bem

como a importancia da utilizacao correta dos defensivos agricolas.

O processo de comercializagdo esta distribuido da seguinte forma; 22% para redes de
supermercados através de representante nos estados do Rio Grande do Sul, Santa Catarina e
Parana. 56% para distribuidoras nos estados Rio Grande do Sul, Santa Catarina, Parana, Sdo
Paulo, Rio de Janeiro, Distrito Federal, Goias e Minas Gerais, com entregas semanais. 22%
para industria do mesmo segmento da Mais Frutas, principalmente polpas de frutas como uva
e péssego, e ainda empresa que vendem os produtos com suas marcas préprias, € o caso das
empresas que nao dispbe de equipamentos para congelar frutas e nem capacidade de

armazenamento.

4.2.4 Distribuicao e logistica

Como é feito o transporte dos produtos (custos, perdas, cuidados, equipamentos
veiculos utilizados, especializagdo de méo-de-obra)?

O atacadista possui caminhdes refrigerados, para efetuar as entregas de seus produtos
em adequadas condicdes de conservacdo. Os caminhdes sdo climatizados e possuem toda a
estrutura necessaria para transportar o produto em perfeitas condigdes.

O atacadista prefere terceirizar o transporte das Pequenas Frutas das propriedades ate
o distribuidor, aproveitando-se de empresas que conhecem os locais da producdo. No entanto,
prejudica a qualidade do produto, pois nem sempre os horarios favorecem a conservacdo do

produto. Além disso, muitos ndo s@o baus refrigerados.
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A distribuicdo das Pequenas Frutas é feita por caminhdes menores, que se deslocam
para 0s pontos de entrega para o interior do Estado do Rio Grande do Sul e demais estados do
Brasil como, Santa Catarina, Parana, Sdo Paulo, Rio de Janeiro, Distrito Federal, Goiés e
Minas Gerais. A quantidade entregue é 600 toneladas ao més e os estados que mais absorvem
seus produtos sdo Santa Catarina, Parand, S&o Paulo, Rio de Janeiro, Distrito Federal, Goias e
Minas Gerais, 0 que representa 56% da sua produgdo. Além da entrega dos pedidos, também
sdo realizadas visitas buscando prospectar novos clientes.

A distribuicdo é um setor de atividade econémica que assegura uma funcao essencial
de intermediacdo entre produtores e consumidores. Definir uma politica de distribuigdo é
escolher os meios de distribuicdo melhor adaptados ao desenvolvimento das vendas de uma
determinada gama de produtos. Pressupde uma cadeia de transformacOes, transportes e
armazenamentos que coloca produtos e servigos em estado de serem consumidos. E o dltimo
elo da cadeia de transformacéo.

Todavia a logistica ndo é, como possa parecer, um modismo; ela veio para ficar.
Empresas brasileiras e estrangeiras descobriram que € imprescindivel aderir a essa
tendéncia, ou correm o risco de serem excluidas do nucleo produtivo do pais. Ela cria
estratégias de mercado com diferencial competitivo. E dinadmica porque, para cada situac&o,
h& estratégias proprias, pois os resultados esperados sdo também especiais. Enfatiza a
soberania da equipe comprometida e usa meios, mais variados, tecnologicos e de
comunicacdo, para atingir a sua finalidade.

Logistica é a inteligéncia na administracdo do processo. Ha, no entanto, algumas
premissas para a adocdo plena da logistica, tais como: flexibilidade, visdo de futuro,
capacidade de mudanga, espirito de equipe, comunicacdo e informagdo. Ela forca
colaboracéo, pois cada elo da corrente se especializa num objetivo especial, necessitando da

participacao de todos os demais elos.

Discorrendo sobre suas provaveis causas explicativas Neves diz;

S80 muitas as empresas que estdo insatisfeitas com a distribui¢do de seus produtos.
Logo a distribuicdo, ainda uma forte fonte de vantagem competitiva sustentavel
disponivel para as empresas. No produto, a rapida transferéncia de tecnologia entre
empresas e a competicdo global possibilitam que empresas competidoras consigam
igualdade de condigdes [...] € um item importante de diferenciagdo. (NEVES, 1999,

p. 2)
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4.2.5 Publicidade e propaganda

Como vocé divulga sua empresa?

Em relacdo a divulgagdo, o atacadista entrevistado divulga através de feiras com
degustacédo de produtos, participa de programas sociais, como escolhinha esportiva no
municipio sede, onde atende mais de 400 criancas que participam em competi¢Oes regionais,
reforgando a marca da empresa. Corrobora com o entrevistado (Bressa, 2003, p. 96), “sao
acoes que ndo visam vender, e sim reforcar a imagem da empresa. Pretendem valorizar a
instituicdo e obter ganhos para a imagem corporativa e de marca”. E os caminhdes da empresa
sdo identificados com adesivos.

Permite-nos inferir que a empresa usa métodos diferenciados para fazer publicidade e

propaganda. Corrobora com o enunciado:

“Ao longo dos anos, os ativos intangiveis t€ém contribuido de forma efetiva para a
geracdo de valor nas empresas pela dificuldade de serem copiadas pelos
concorrentes em curto prazo. Dentre delas, a marca é o ativo intangivel que assume
maior importancia e representatividade na sua determinacdo do valor de uma
empresa por sua capacidade de diferenciar uma organizacdo da concorréncia e por
influenciar o processo de decisdo de um produto, ( OLIVEIRA, et al, 2010, p. 87)”.

Tao interessantes quanto comerciais especificos que usam dispositivos de acdo em
video, a criacdo de novos géneros completos de comerciais de resposta sera o trabalho mais
recompensador que podemos esperar.

O enunciado faz uma inferéncia ao autor, Witek como relata:

Comerciais de “agdo-jogo” seriam particularmente poderosos. Eles dependeriam de
movimento, que em si é motivador, além de também pedirem as pessoas que tomem
decisBes com rapidez do que a propaganda de resposta jamais pediu. A iniciativa
seria fazé-lo ja, realmente agora, ou pensar: ndo pensar. As chances de que, quando
0 espaco entre a reflexdo e a acdo for estreitado, a acdo sera favorecida (WITEK,
1994, p. 89).

Percebe-se que a empresa esta usando métodos diferenciados para divulgar sua
marca, e uma forma de interagir com a sociedade. E ainda formando jovens com conduta,
ética e moral. Incentivando desta forma o associativismo e trabalho em conjunto, todos 0s
esportes coletivos colaboram para desenvolvimento de resultados coletivos.

“Em sentido mais amplo, a marca inclui uma resposta de valor, que € criada pela sua
identidade, trazendo beneficios funcionais, emocionais e de auto-expressio”, OLIVEIRA
(2010, p. 87).
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4.2.6 Formacéao de preco e concorréncia

Como ocorre a formagéo de prego no segmento?

Diferentemente de outros setores, no entanto, a cadeia produtiva de Pequenas Frutas
apresenta um varejo pulverizado e pouco especializado. Com isso, a formacdo de pregos das
Pequenas Frutas na Regido dos Campos de Cima da Serra, normalmente quem determina o
preco é o mercado. Ele por vezes quer qualidade e outras vezes somente preco. O
entrevistado salienta que procura manter o cliente sempre bem atendido, reservando sempre
um diferencial em seus produtos, com isso quando necessitar repassar o custo do produto pela
falto da matéria prima disponivel no mercado local consegue repassar o custo sem perder o
cliente.

Existe sazonalidade? E qual época? E quais produtos?

A sazonalidade se acentua no sul do Brasil muito em funcdo do inverno,
praticamente ndo colhem nada. Nos meses de Fevereiro e mar¢o processam mais de 2 mil

toneladas de uva, para atender a demanda do restante do ano.

E assim sdo os demais produtos produzidos no Rio Grande do Sul, como amora [...]
sendo somente 0 morango com um periodo mais longo de oferta. Os produtos de
outras regides também enfrentam sazonalidades, mas por um periodo mais curto,
pois sempre tem produto em outro estado.

Indagaram-se, quais as principais diferencas entre os produtos importados e 0s
gauchos com relagédo a qualidade e pre¢o?

Em 2009 e 2010 o atacadista importou produtos do Chile e Argentina. O mercado
exportador esta estruturado com qualidade tanto no produto como nos servigos. Eles estdo
estruturados no padrdo para exportacdo. Além do clima favordvel ao cultivo e exigindo
menos tratamentos com defensivos, menos méo-de-obra. E o resultado disso é um sabor
melhor e o grau de brix (quantidade de agucar na fruta) mais elevado que o produto nacional.
Pela falta do produto nacional foi necessario importar matéria prima do Chile e Argentina.
N&o houve necessidade de repassar o preco ao consumidor final, com o délar abaixo da
cotacdo, o preco ficou equivalente ao local.

Uma empresa que pode obter e sustentar uma diferenciacdo sera um competidor

acima da média. Conforme salienta Porter:

Neste tipo de estratégia, uma empresa procura ser a Gnica em sua inddstria, ao longo
de algumas dimensbes amplamente valorizadas pelos compradores. Ela seleciona
um ou mais atributos, que muitos compradores numa inddstria consideram
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importantes, posicionando-se singularmente para satisfazer estas necessidades
(PORTER, 2002, p. 12).

Com a Globalizacdo surgiu o desenvolvimento acelerado dos diversos meios de
comunicacdo, causando impacto sobre a sociedade e as empresas. Corrobora com o enunciado

Barcellos:

As consequéncias deste processo tém impacto significativo no cotidiano da gestdo
empresarial e a competitividade — decorrente do tratamento dispensado pelos
competidores a qualidade definida pelo mercado — torna-se, como jamais o fora, o
nome do jogo. Essa mudanga radical em andamento significa nova e mais poderosa
forma de fazer negécios. Forma emergente que requer agilidade e recursos para
competir melhor e com mai vigor frente a selvagem concorréncia global e aos
fugazes momentos de oportunidade divisados. Forma que esta intimamente ligada a
estratégia e, por ultimo, ao desempenho empresarial, (BARCELLOS, 2002, p. 39).

Por isso € muito importante o desenvolvimento de capacidade de producgdo
diferenciada, e inovar para conquistar vantagem competitiva.

Em relacdo aos concorrentes, o entrevistado mencionou gque 0s concorrentes sdo “de
fundo de quintal e outras que trabalham de forma incorreta” 0 entrevistado refere-se a forma

incorreta por ser empresas que estdo na informalidade.

4.2.7 Associativismo

Como vocé vé a associagdo de classe e iniciativas de parcerias? Participa de alguma?
Percebe-se que o atacadista entrevistado ndo participa de associacdo de classes.

’

Comentou 0 mesmo: “Nossa classe é desorganizada, é cada um para si”. O entrevistado
ainda comentou “... foram agendadas 3 ou 4 reunides com o objetivo de formar a associacao,
mas nao surtiu efeito e hoje as decisdes sdo tomadas na individualidade ”. Ressalta a
importancia de ter um grupo onde possam ser avaliadas as decisdes em conjunto e buscar
apoio dos 6rgdos governamentais. Como é o caso da APPF (Associacdo de Produtores de
Pequenas Frutas), sente-se feliz por ter contribuido para o crescimento desta associa¢do dos
produtores de Pequenas Frutas. Acredita que agora é o momento de se fazer producdo
integrada e de forma organica. Com a organizacao desta associac¢ao eles passaram a fazer a
comercializacdo coletiva. Ressalta o entrevistado: “até o ano passado eles entregavam

praticamente toda a produg¢do para nossa empresa”.
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Percebe-se que as empresas necessitam de unido para vencer obstdculos impostos
pelas grandes organizacfes. Parece-nos que seria injusto inferir que as empresas de pequeno

porte conseguiram sobreviver sozinhas, mas Benetti define muito bem a questdo:

A solucdo encontrada pelas cooperativas e associacdes foi a de associar-se a grandes
empresas industriais ndo cooperativadas, passando-lhes preferencialmente a
producéo entregue pelo associado, (BENETTI, et al, 1998, p. 33).

A solucdo, para o futuro, estaria na busca de parcerias comerciais com industria e

outras cooperativas.

A cooperativa que montar um eficiente sistema de distribui¢do, construir uma marca
industrial forte e der tratamento diferenciado aos clientes ndo devera ter maiores
problemas de mercado. Todas as cooperativas prevéem que devera estabelecer-se
uma diferenciacdo socioecondmica muito grande no segmento dos pequenos
produtores, privilegiando aqueles que forem capazes de adotar as novas tecnologias
e integrar-se as novas cadeias de producdo (BENETTI, et al, 1998, p. 36).

A posicdo das cooperativas como grandes comerciantes de produtos primarios
tampouco é suficiente para lhes assegurar uma posicdo vantajosa. Estas informacfes estdo

assentadas no artigo de autoria de Carmo:

Todos estes trabalhos caracterizam as mudancas que se desenvolvem em zonas
rurais localizadas ndo muito longe de determinadas zonas urbanas e ou industriais de
média ou grande dimenséao que, por seu lado, estdo sofrendo um intenso processo de
modernizacdo socioecondmica. As mudancas vividas nestas propriedades rurais
dizem respeito ndo s6 a alteragdo dos modos de producdo capitalista, mas também as
modalidades de industrializacdo e de terceirizagdo que se generalizam e tendem a
afetar as economias locais (CARMO, 2010, p. 15).

Estas janelas de oportunidades, ndo deixam duvidas de que as mesmas se
consolidardo com o associativismo, como uma das grandes oportunidades econdmicas para 0s

produtores de Pequenas Frutas.

4.2.8 politicas para a cadeia produtiva de Pequenas Frutas

Com relagdo aos impostos incidentes na atividade, os atacadistas comentaram que no
Rio Grande do Sul existe a Substituicdo Tributaria, onde onera ainda mais as empresas como

é o0 caso do ICMS (Imposto sobre circulagdo de mercadorias e servicos) e IPI (Imposto
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produto Industrializado). Para trabalhar de forma legalizada existe o custo de manutengéo
destes impostos.

A gestdo Estratégica de Custos surgiu da necessidade das empresas se adaptarem a
nova ordem econdmica onde predomina o mundo globalizado. Castro (2007) elucida bem a

questéo:

Sugere que o critério seja chamado de eficiéncia de canal, pois envolve o grau com
gue o0s investimentos totais em Vvarios recursos necessarios, que afetam as decisdes
em um canal, podem ser otimizados em tempos de resultados. Assim quanto maior o
grau de otimizacdo dos recursos na execucdo de atividades de um canal, maior sera
sua eficiéncia e vice-versa (CASTRO, 2007, p. 171).

Gerenciar uma organizacdo é definir a prioridade com que seus recursos fisicos,
financeiros, humanos, tecnologicos, serdo consumidos, visando a alcancar os objetivos
predeterminados, acompanhando assim sistematicamente como esses recursos sao alocados e

convertidos em agéo operacional. (MIRANDA, 2003).

Como os impostos estdo incluidos na atividade, o distribuidor devera utilizar de
outras formas para manter a competitividade, como melhorar o nivel de rentabilidade no
processo de pleno atendimento do mercado e satisfagéo ao cliente. Com retorno garantido ao
empreendedor, através de planejamento, organizacdo e controles efetivos, para as atividades
de armazenamento, programas de producdo e entrega de produtos e servigos com fluxos
facilitadores do sistema organizacional.

Conforme o entrevistado, falta uma politica publica para a cadeia, ainda se
expressou “é importante com certeza, termos um grupo para avaliarmos a situacdo e com

isso buscar apoio dos orgdos governamentais para determinadas situagoes”.

4.2.9 Tendéncias

Quais sdo as perspectivas para o futuro do mercado?

Entre as tendéncias identificadas pelo atacadista, esta a melhoria da logistica e
reducdo de custos, pois ele entende que esta é a hora da producdo integrada e de produtos
organicos. Estdo investido mais de 10 milhdes de reais em uma nova planta onde serdo

produzidos sucos concentrados e envasados assepticamente, sem necessidade de refrigeracéo,
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com objetivo de eliminar o processo de armazenamento em camaras frias e buscar novos
segmentos de mercado.

O incentivo é para a producdo de alimentos para a merenda escolar. E em termos de
producdo dar garantias ao produtor que ele deve investir em novos produtos, aumentar a
producdo e de sua parte a comercializacdo estard garantida. Existe limitacdo para 0 mercado
de congelados, pois o custo de armazenagem, transporte e processo sdo elevados,
inviabilizando a exportacdo. Ao contrario da popa concentrada e integral sem congelamento.
Afirmam que existe comercializacdo garantida e os volumes de vendas também. Séo
unanimes, sem estes fatores ndo havera progresso na atividade.

As atividades de logistica devem ser vistas por meio de duas grandes a¢fes que sao
denominadas de primaria e de apoio. A atividade primaria e de importancia fundamental para
a obtencdo dos objetivos logisticos, contribuindo com maior parcela do custo total da logistica
como, transporte, manutencdo do estoque e processamento de pedidos. Ja as atividades de
apoio incluem armazenagem, manutencdo de materiais, embalagem, suprimentos,

planejamento e sistema de informacdo, (MARTINS, 2004).

4.3 Resultados dos produtores de Pequenas Frutas

O elo da producédo na regido estudada é composto por uma amostra de 60 produtores,
entre os quais h& diversidade quanto ao uso de técnicas e tecnologias de gestdo, assim como
também a quantidade de hectares que sdo utilizados na producéo de Pequenas Frutas. Seus
agentes participam em outros elos da cadeia como, na producdo de outras variedades de
frutas, as quais comercializam diretamente ao consumidor final e varejista.

Conforme os resultados obtidos nas entrevistas pode-se constatar que este elo tem
papel fundamental na cadeia, mas sua colocacdo e a debilidade de seus agentes se
organizarem para a defesa dos interesses comerciais, impossibilita o poder de negociar frente
aos fortes elos com os quais se referencia diretamente: fornecedor de insumos, a montante, e
atacado, a jusante.

O resultado da pesquisa encontra-se n Apéndice |. Observou-se na pesquisa que o elo
produtivo é composto por varios produtores, muitos dos quais despreparados para 0 mercado.
O despreparo basicamente que se pode observar é em funcdo de ndo haver barreiras a novos

entrantes.
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Com relagdo o perfil demografico dos produtores rurais entrevistados pode-se observar

que:
- a quantidade média de pessoas que trabalham na propriedade é de 3 pessoas;

- a idade minima é de 27 anos e maxima de 78 anos, sendo que existem 6 entrevistados

com 76 anos, 3 entrevistados com 66 anos e 2 entrevistados com 60 anos;

- gquanto a escolaridade do chefe de familia 46,67% possuem ensino fundamental
incompleto, 15% tém ensino médio completo, 20% possuem ensino médio incompleto, 8,33%
ndo alfabetizados, 5% possuem ensino fundamental completo, 3,33% é técnico agricola e
2,67% possuem ensino superior completo;

- a escolaridade dos seus filhos séo: 38,33% possuem ensino fundamental incompleto,
ensino médio completo 18,33%, ensino médio incompleto é de 15%, superior completo é de

8,33% e nao alfabetizados ¢é de 5%.

- em 28,33% casos ndo sabem o quanto da receita da propriedade advém da venda das
pequenas frutas, 15% dos entrevistados disseram que 100% a renda familiar é composta da
comercializacdo das pequenas frutas, 3,33% disseram que 90% da receita advém da
comercializacdo das pequenas frutas, 3,33% disseram que 80% da receita advém das
pequenas frutas, 3,33% disseram que 70% advém das pequenas frutas, 3,33% disseram que
60% advém das pequenas frutas, 3,33% disseram que 40% advém das pequenas frutas,
6,67% disseram que 30% advém das pequenas frutas, 11,67% disseram que 20% da receita

advém das pequenas frutas, e 3,34% disseram que 5% advém das pequenas frutas.

- em 45,4% dos casos, a compra dos insumos utilizados € adquirida da empresa Sotrima
Agricola, 10% afirmaram ndo utilizar produtos quimicos, e 9,1% da empresa Semer, é 6%

utiliza somente produtos orgénicos.

- em 76,2% vendem sua producao de Pequenas Frutas para a empresa “Mais Frutas”. E
4,8% vendem para a industria de sucos, as demais vendas ficaram distribuidas em igual
percentual de 2,4% para as seguintes empresas: Empresa Sabor do Campo, Italbraz, Jamir
Agroindustrial do Ipé, Rizzoto, Semear, Supermercado Kelermannn, Mercado Publico e
Vinicola Campestre LTDA.

- na determinacdo do preco de venda dos produtos: 63,33% ndo souberam avaliar como
fazem o preco de venda, e dos que afirmaram saber 50,40% relatam que quem faz o preco da

venda dos produtos é a APPF (Associacdo de Produtores de Pequenas), 3,6% pela média,
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3,6% quem faz o preco é o cliente, 3,6% é o comprador que determina, 3,6% baseado no

Ceasa de Sao Paulo, e 3,6% conforme o mercado da época.

- se referindo a quais os aspectos que o cliente valoriza: 93,3% a possibilidade de pagar
a prazo, 91,7% comodidade na compra, 90% promocéo, 88,3% atendimento, 80% ambiente
comercial, 75% preco, 61,7% Qualidade, e 11,7% néo respostas.

- 75% dos casos sdo afilhados a alguma associagéo o (equivalente a 45 citagoes), e 25%

ndo ¢ afilhada a nenhuma associacao.

- a escolha de cultivo de Pequenas Frutas é em funcdo de: 33,3% € pelo custo da
producdo, 23,3% pelo conhecimento técnico prévio, 20% pelo baixo risco associado ao

cultivo, 18,3% pelo valor de mercado e 5% néo responderam.

- 100% dos casos relatam que a vantagem de pertencer associacdo é a possibilidade de
facilidade de crédito e financiamento e organizar viagens técnicas, 90% comprar insumos
conjuntamente, 60% oferecer assisténcia técnica especializada subsidiada pela Associacéo,

38,3% disponibilizar cursos e palestras e 11,7% néo responderam.

- quando questionados se existe controle dos custos de produgdo: 70% possuem
anotacGes em cadernos, 20% relata ndo existir, 6,7% anotacGes em planilhas eletrénicas e

3,3% ndo responderam.

- com relagéo aos itens que tém maior custo de producdo: 35,% pagamento de mao-de-
obra assalariada, 16,7% infra-estrutura, 15% no transporte, 13,3% defensivos, 6,7% mudas,

6,7% impostos e taxas e 6,7% nao responderam.

- 54,2% dos produtores responderam que a Amora é o produto que apresenta maior
rentabilidade, 25,8% a Framboesa,13,4% o Morango, 3,4% o Physalis, e 3,2% o Mertilo.

Esta colocacdo estd em consondncia com o que relata Cole (2010) “atualmente, na
producdo de amora temos 122 produtores, 100 hectares de area e produzindo 800 toneladas. A
framboesa € produzida em 10,7 hectares por 11 produtores e resultando numa producao de 80
toneladas. No mirtilo sdo 12 produtores, 16,4 hectares de area e uma producdo de 60
toneladas. No morango sdo 43 produtores em 23,0 hectares e uma produgdo de 1.104
toneladas”.

- com relacdo a expansdao do volume de producdo neste momento, 0s produtores
entrevistados responderam que: 45% uma central de comercializacdo, 13,3% mais

conhecimento sobre cultivo, 11,7% presenca de méao-de-obra qualificada, 11,7% crédito para
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financiamento da expansdo da estrutura de producgdo, 8,3% disponibilidade de area fisica para

plantio, 8,3% nao responderam e 1,7% conhecimento sobre possiveis novas culturas.

- 0s produtores identificaram que as perdas de produtos ocorrem: 26,7% no transporte,

18,3% no desenvolvimento, 16,7% na comercializacdo e 11,7% no transplante.

- quando perguntados sobre se fazem propaganda para divulgar seus produtos, 65% néo
responderam, 15% através de placas de identificacdo, 6,7% cartdo de visita, 6,7% anuncios

em midia, 5% identificacdo da propriedade nas embalagens e 1,7% telemarketing.

- na pergunta sobre se as pessoas que trabalham na producdo recebem algum tipo de
treinamento formal ao comecarem o trabalho: 58,3% responderam que sim, 38,3% nédo e 3,3

ndo responderam.

- quando questionados se o pessoal da empresa faz curso de atualizacdo, 51,5%

responderam que nao, 14,4% uma vez ao ano, e 9,1% sim.

- em relacdo a contratacdo de Assisténcia Técnica especializada, 61,% responderam que

nédo, 16,67% algumas vezes, e 6,5% sim.

- guanto ao nivel da assisténcia técnica disponivel, 53,3% responderam que é bom,

11,7% ndo sabem, 6,7% 6tima, 6,7 péssima, 5% muito bom e 5% ndo responderam.

A maioria dos entrevistados da amostra (46,67%) possui ensino fundamental
incompleto. Também neste caso deve-se levar em consideracdo que os entrevistados na
amostra, residem longe dos centros urbanos e das escolas. Assim como a sustentabilidade

financeira da familia advém do seu trabalho rural.

4.4 Situacdo passada, presente e futura das pequenas frutas nos Campos de Cima da

Serra

No quadro 2, procurou-se caracterizar como foi a evolugdo da cadeia das Pequenas
Frutas na regido dos Campos de Cima da Serra, na opinido dos produtores e do atacadista

entrevistados.

Observa-se que a situacdo presente, apesar das Pequenas Frutas ja constituir numa

nova alternativa para produtores da regido, ainda se sente a necessidade de uma melhor
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organizacdo nesse sentido; uma primeira caracterizacdo atraves da cadeia de valor ja é dtil.

Entretanto, existe a necessidade de incluir os produtores e 0s outros atores de pequeno porte

Nesse Processo.

Quadro 2: Situacdo das pequenas frutas nos Campos de Cima da Serra - uma andlise do que o

mercado requer versus o que a cadeia das pequenas frutas dispde

PASSADO

PRESENTE

FUTURO

Vinculado a uma matriz produtiva
com base na pecuaria extensiva.

Matriz produtiva modificada com a
introducdo de uma nova alternativa
a fruticultura- maca.

Cadeia Produtiva organizada da
fruticultura.

Inseguranga quanto a
comercializacdo e remuneracdo dos
produtores rurais na  matriz

produtiva daquele momento.

Seguranga quanto a
comercializagdo e remuneracdo dos
agentes de producdo através de
praticas e técnicas de manejo
compativeis com a produgao.

Rede regional de micro, pequenos e
médios  produtores em plena
atividade. Packing-hause em pleno
funcionamento.

Necessidade de aumentar a renda
da propriedade, sem  maior
preocupacdo com a qualidade do
produto.

Novas e promissoras perspectivas
para o produtor rural, a partir de um
trabalho fortemente voltado para a
qualificacdo do produto.

Rigorosa observancia da producéo
integrada de Pequenas Frutas

Produtor rural vinculado a fatores
externos — oferta e demanda.

Vinculo continuo com a forca do
mercado, através de um trabalho
cujos resultados dependem de um
lado, do que é feito na propriedade
rural e de outro, das condicfes do
mercado. atendendo as
necessidades dos consumidores.

Projecdo da regido dos Campos de
Cima da Serra-RS como produtora
de Pequenas Frutas e de qualidade.
Segmentacdo do espirito
associativo, atividades comuns em
forma  de rede; compras,
comercializagdo, treinamento e
ainda novas variaveis.

Atividade produtiva individual; | Substituida por uma atividade | Adequada distribuicdo do valor

cada um por si. coletiva. agregado a fruta através da cadeia
produtiva.

Inexisténcia de uma cadeia | Embrido formador da cadeia | Integracdo entre os parceiros, elos,

produtiva. produtiva da rede de micros, | atores ou agentes.

pequenos e médios produtores e
seus pontos de contato com a
cadeia de valor.

Mao-de-obra qualificada para o
exercicio de diversas atividades.

Criacdo de novos postos de
trabalno com méo-de-obra em
processo de educacédo e
especializagéo.

Criacéo de CUrsos
profissionalizantes na éarea de
Pequenas Frutas para o preparo de
méo-de-obra que atue de forma
autdbnoma em épocas especificas;
prestadores de servigos.

Produtor rural sem  maiores
preocupacbes com controle da
gestdo econdmica-financeira.

Emprego de controles contabeis e
de custos da producdo sem a
utilizagdo de ferramentas de gestéo.

Aplicacdo na rotina do dia-a-dia do
produtor e demais atores, das
modernas ferramentas de gestao.

Fonte: pesquisa realizada com os produtores dos Campos de Cima da Serra - RS.
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A analise de evolugdo da Cadeia de Pequenas Frutas da Regido dos Campos de Cima
da Serra - RS, apresenta-se a existéncia de acGes organizadas pelos atores envolvidos no
quadro 02. Em que a situacdo presente sinaliza a formacdo de estrutura em rede, ainda de
forma embrionéria, pode ser vista como uma rede de micros, pequenos e médios produtores
da regido dos Campos de Cima da Serra. Dessa forma, a associagcdo do funcionamento da
Cadeia de Pequenas Frutas ao modelo defendido por Casarotto Filho & Pires, (1998), pode ser
atil na continuacdo do processo de organizacdo da Cadeia como um todo, buscando atingir
patamares superiores de competitividade e de afirmacdo dos lagos relacionais dentro do

processo associativo.
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5 CONSIDERACOES FINAIS E RECOMENDACOES

Este trabalho de pesquisa permitiu tracar a estrutura da cadeia de pequenas frutas da
regido dos Campos de Cima da Serra- RS, deixando as respostas dos entrevistados antever a
complexidade dos inter-relacionamentos setoriais, tornando-se mais do que uma necessidade,
uma exigéncia basica para compreensdo de tudo que ocorre, a montante e a jusante de cada
elo, ator ou agente, envolvendo acdes que tem seu ponto de partida antes da porteira da
propriedade rural, e que tem continuidade além da porteira do pomar de Pequenas Frutas,
passando por diversos elos até chegar ao consumidor final, razdo primeira e Ultima de toda a
atividade produtiva.

A cadeia produtiva de pequenas frutas da regido dos Campos de Cima da Serra RS,
demonstra os vinculos, lagos e relacionamentos detectados pelo autor e pelas respostas dos
produtores da associacdo ndo ha davidas da importancia dessa parceria para existéncia de uma
Cadeia Produtiva de Pequenas Frutas na regido dos Campos de Cima da Serra, ou em
processo de formacdo devido a sua complexidade.

A cadeia produtiva de frutas vem sofrendo um rapido processo de transformacédo do
padrdo e de competicdo centrado nas empresas individuais para coordenacdo da cadeia
produtiva.

Foi observado neste estudo que tanto o atacadista como os produtores rurais, percebem
a necessidade de ter um fluxograma da cadeia produtiva de pequenas frutas, com a
caracterizacdo do setor produtivo da referida cadeia e suas relagdes a jusante.

Apesar da importéncia das Pequenas Frutas para os Campos de Cima da Serra, existe
deficiéncia de informag6es quanto ao desempenho desta cultura para o agronegécio, tanto no
Estado como no Pais, ou seja, a falta de informacdes precisas impossibilita uma avaliacéo
correta do que esta ocorrendo nos diversos elos da cadeia produtiva.

Com esta pesquisa pode-se tracar a estrutura da cadeia produtiva de pequenas frutas da
Regido dos Campos de Cima da Serra- RS. Com base nas respostas dos entrevistados, pode-se
observar a complexidade dos inter-relacionamentos setoriais.

A partir dos dados obtidos com o atacadista, pode-se conhecer que ja estd no mercad _
ha 15 anos principalmente no ramo de polpa de frutas congeladas, e pela necessidade de usar
0 excedente de frutas em época de sazonalidade, e ainda com a exigéncia do mercado
passaram a comercializar seus produtos. Hoje o negdcio da empresa é a compra da matéria

prima como forma de agregar valor ao produto.
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A gestdo dos empreendimentos rurais é complexa devido a dependéncia dos recursos
naturais a sazonalidade de mercado, a perecibilidade dos produtos, ciclo bioldgico, ao tempo
de maturacdo dos produtos e a impossibilidade de mudancas imediatas na producéo.

O atacadista afirma que seus fornecedores da matéria prima sdo selecionados para
atender as duas unidades da empresa. Com isso, 0 maior desafio é manter com 0s
fornecedores a entrega constante do produto o ano todo. Quando iSso ndo ocorre 0S custos
podem ser alterados em fungdo principalmente dos custos fixos que mesmo com a
sazonalidade de determinados produtos, eles permanecem.

O atacadista entrevistado apresenta caracteristicas bem definidas, com a saude do
consumidor, qualidade na matéria prima pela adocdo de préaticas técnicas compativeis e severa
observancia de normas, critérios e cuidados, oferecendo a sociedade uma fruta e matéria
prima saudavel, apesar de ter um custo elevado quando da aplicacéo de tecnologias modernas,
de forma mais profissional.

Outro fator que deve ser ressaltado € a observancia e o melhor entendimento técnico
dos padrdes e exigéncias, no meio rural. Cada produto é produzido por um grande nimero de
propriedades, que tem influencia pouco significativa nas funcdes agregadoras de oferta e
procura. Os baixos niveis de densidade tecnologica e educacional e a distancia geografica
entre outros agentes de uma cadeia produtiva, também caracterizam problemas que
freqlentemente dificultam a gestdo dos empreendimentos rurais.

No tocante ao processo de comercializacdo o entrevistado sinaliza que esta sendo feito
um bom trabalho para atender os seus clientes no Rio Grande do Sul e demais estados como
Santa Catarina, Parand, S&o Paulo, Rio de Janeiro, Distrito Federal, Goias, e Minas Gerais.
Além da entrega dos pedidos, também faz visitas buscando prospectar novos clientes. A
distribuicdo € um setor de atividade econémica que assegura uma funcdo essencial de
intermediac&o entre produtores e consumidores.

Os produtores entrevistados definiram e elegeram de forma clara como Unica e
expressa via de acesso aos canais de comercializagdo de sua producdo a Associacdo de
Pequenas Frutas dos Campos de Cima da Serra (APPF), como canal exclusivo de
dependéncia de comercializacao.

A maioria vende sua producéo de Pequenas Frutas para a empresa Mais Frutas € quem
faz o preco de venda dos produtos € APP. Percebeu-se a preocupacéo dos entrevistados, que
para haver uma expansdo na producdo € necessdrio uma central de comercializacdo. O

atendimento dos objetivos propostos estdo apresentados no Quadro 3.
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Quadro 3: Objetivos especificos da pesquisa, procedimentos e resultados

Objetivos Procedimentos Resultados
Mapear a cadeia produtiva das | Através do referencial tedrico e das | Item 4.1 e Figura 4
pequenas frutas respostas das entrevistas com 0s

produtores e o atacadista
Identificar o posicionamento | Questionario do atacadista Item 4.2

do atacadista com relacdo aos
aspectos relacionados com as
pequenas frutas

Identificar o posicionamento | Questionario dos produtores rurais | Item 4.3
dos produtores rurais quanto a
cadeia produtiva das pequenas
frutas

Relacionar a situacdo passada, | Através da andlise das respostas | Item 4.4
presente e futura das pequenas | das entrevistas com os produtores e
frutas nos Campos de Cima da | o atacadista

Serra

Como os objetivos especificos foram atingidos, pode-se afirmar que o objetivo geral
também, como conseqiiéncia foram respondidas as questbes de pesquisa inicialmente

evidenciadas.

As contribuigdes para o conhecimento do assunto foram, portanto, foram os resultados
encontrados através do posicionamento dos produtores rurais e do atacadista que fizeram

parte da pesquisa.

A partir deste estudo focado no assunto diagnéstico da cadeia produtiva de pequenas
frutas da Regido dos Campos de Cima da Serra, pode-se perceber que diversos outros
trabalhos podem ser feitos. Vale dizer que o setor carece de estudos ligados a canais de

distribuicdo. Sdo destacados alguns a seguir:

e Estudo de dimensBes dos agentes atacadistas e distribuicdo, producdo, seja atacado,

varejo ou Servigos.

e Implantacdo de novos estudos sobre o fator produtivo de pequenas frutas versos

escolaridade dos membros envolvidos nas propriedades.

e Auséncia de questdes especificas sobre o uso de tratamentos agroquimicos nas pequenas

frutas.

e Caracterizacdo da produgdo mundial de pequenas frutas.
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APENDICE |

RESULTADOS DA PESQUISA COM OS PRODUTORES

Quadro 1- Numero de pessoas da familia que trabalham na propriedade rural

80

Numero de pessoas da familia Quantidades Percentual
7 2 3,4
6 2 3,4
5 5 8,6
4 10 17,2
3 16 27,6
2 19 32,8
1 6 10
TOTAL 60 100
Média de 3 pessoas por familia
Quadro 2 - Idade do chefe da familia

Idade do chefe da familia Quantidades Percentual

78 1 1,8
76 6 1,8
73 1 1,8
71 1 1,8
69 1 1,8
68 1 1,8
66 3 5,3
65 1 1,8
64 1 1,8
62 1 1,8
61 1 1,8
60 2 3,5
TOTAL 20 100

Quadro 3 - Escolaridade do chefe da familia

Escolaridade do chefe da familia

Quantidades

Percentual %

Né&o alfabetizado 5 8,33
Ensino Fundamental incompleto 28 46,67
Ensino Fundamental completo 3 5,0

Ensino Médio incompleto 12 20,0
Ensino Médio completo 9 15,0
Técnico Agricola 2 3,33
Superior completo 1 1,67
TOTAL 60 100

Quadro 4 - Escolaridade dos filhos



Escolaridade dos filhos Quantidades Percentual %

Né&o alfabetizado 3 5.0
Ensino Fundamental incompleto 23 38.33
Ensino Fundamental completo 9 15.0
Ensino Médio completo 11 18.33
Ensino Médio incompleto 9 15.0
Superior completo 5 8.33
TOTAL 60 100
Quadro 5 - Receita da propriedade advém das Pequenas Frutas

Receita da propriedade advém das Pequenas Frutas Quantidades Percentual
5% 2 3,34
10% 6 10,0
20% 7 11,67
30% 4 6,67
40% 2 3,33
60% 3 5,0
70% 2 3,33
80% 3 3,33
90% 3 3,33
100% 9 15,0
N&o souberam dimensionar o percentual 4 6,67
N&o sabem 17 28,33
TOTAL 60 100
Quadro 6 - De quem compram o0s insumos utilizados na producédo?

De quem compra 0s insumos utilizados na producéo Quantidades Percentual
Sotrima Agricola 15 25.00
Semer 3 5.0
N&o utiliza produtos quimicos 2 3.33
Utiliza somente produtos organicos 2 3.33
N&o responderam 38 63.33
TOTAL 60 100




Quadro 7 - Para quem vendem seus produtos?

Para quem vendem seus produtos Quantidades Percentual %

Mais Frutas 32 53.32
Empresa Sabor do Campo 1 1.67
IndUstrias de sucos 2 3.33
Italbraz 1 1.67
Jamir agroindustrial do Ipé 1 1.67
Rizzoto 1 1.67
Semear 1 1.67
Super Mercado Kelermann 1 1.67
Mercado Publico 1 1.67
Vinicola Campestre LTDA 1 1.67
N&o responderam 18 30,0
TOTAL 60 100
Quadro 8 - Como fazem o preco de venda dos produtos?

Como fazem o prego de venda dos produtos Quantidades Percentual
Pela Associacdo APPFrutas 14 23.33
Média 1 1.67
O cliente faz o preco 1 1.67
O comprador determina 1 1.67
Baseado no Ceasa de Sao Paulo 1 1.67
Conforme o mercado 1 1.67
N&o responderam 41 68.33
TOTAL 60 100
Quadro 9 - Quais 0s aspectos que o cliente valoriza?

Quais 0s aspectos que o cliente valoriza Quantidades Percentual
Qualidade 37 61.7
Preco 45 75
Tradi¢do 47 78
Ambiente comercial 48 80
Atendimento 53 88,3
Promocao 54 90
Comodidade na compra 55 91.7
Possibilidade de pagar a prazo 56 93.3
Status 60 100
N&o responderam 7 11.7
TOTAL 60 100
Quadro 10 - E afiliado a alguma associag&o?

Afiliado a alguma associagédo Quantidades Percentual
Sim 45 75
Né&o 5 8.33
N&o responderam 10 16.67
TOTAL 60 100




Quadro 11 - A Escolha de cultivo de Pequenas Frutas € em funcéo de que?
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Escolha de cultivo de Pequenas Frutas € em funcdo de: Qt.cit Freq. %
Conhecimento técnico prévio 14 23,3
Custo de producgéo 20 33,3
Baixo risco associado ao cultivo 12 20
Valor de mercado 11 18,3
N&o responderam 3 50
Total 60 100
Quadro 12 - O que a associagdo ou cooperativa oferece

O que a associa¢do ou cooperativa oferece Quantidades Percentual
S&o disponibilizados cursos 8 13.3
Receber assisténcia técnica especializada 38 63.3
Possibilidade de comercializar produtos

. ) 47 78.3
conjuntamente com maior margem
TOTAL 60 100
Ainda os entrevistados listaram as seguintes vantagens de serem associados:
-0organizacao;

- venda de produtos em conjunto;

- na hora da venda;

- vantagem na venda;

- compra de produtos, cursos de capacitacao;

- troca de experiéncias, comprar insumos mais baratos;

- em grupo se torna mais facil;

- ter um comprador certo.

Quadro 13 - Que servicos VOcé espera que a cooperativa ofereca?

Servigos vocé espera que a cooperativa ofereca Quantidades Percentual
Disponibilizar cursos, palestras 23 38.3
Oferecer assisténcia técnica especializada subsidiada 36 60.0
pela associagédo '
Comprar insumos conjuntamente 54 90.0
Facilidade de crédito e financiamento 60 100
Organizar viagens técnicas 60 100
N&o responderam 7 11.7
TOTAL 60 100
Quadro 14 - Existe controle dos custos de produgéo?

Existe controle dos custos de producéo Quantidades Percentual
N&o responderam 2 3.3
AnotacOes em cadernos 42 70,0
Planilha eletrbnica 4 6,7
N&o existe. 12 20,0
TOTAL 60 100




Quadro 15 - Qual dos itens tem 0 maior custo de produgdo?
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Qual dos itens tem 0 maior custo de producao. Quantidades Percentual
N&o respostas 4 6.7
Pagamento de mdo-de-obra assalariada 21 35,0
Impostos e taxas 4 6,7
Mudas 4 6,7
Infra-estrutura 10 16,7
Defensivos 8 13,3
Transporte 9 15,0
TOTAL 60 100
Quadro 16 - Qual produto tem maior lucratividade?

Produto tem maior lucratividade Percentual
Amora 54,2
Framboesa 25,8
Morango 13,4,
Physalis 3,4
Mertilo 3,2
TOTAL 100

Quadro 17 - O que possibilita expandir o volume de producao neste momento. (Questdo com

multipla escolha)

O que possibilita expandir o volume de producédo neste | Quantidade Percentual
momento.
N&o respostas 5 8,3
Uma central de comercializacdo 27 45,0
Disponibilidade de area fisica para plantio 5 8,3
Credito para financiamento da expanséo da estrutura 7 11,7
de producéo
Mais conhecimento sobre cultivos 8 13,3
Conhecimento sobre possiveis novas culturas 1 1,7
Presenca de mao-de-obra qualificada 7 11,7
TOTAL 60 100
Quadro 18 - Ha perda de produto? E quando?

Hé perda de produto? E quando? Quantidades Percentual
Transplante 7 11,7
Desenvolvimento 11 18,3
Comercializagdo 10 16,7
Transporte 16 26,7
N&o responderam 16 26.6
TOTAL 60 100




Quadro 19 - Mecanismos utilizados para divulgar os produtos.
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Faz propaganda para divulgar seus produtos Quantidades Percentual
Placa de identificagdo 9 15
Cartéo de visita 4 6,7
Anuncios em midia 4 6,7
Identificacdo da propriedade nas embalagens 3 5
Telemarketing 1 1,7
N&o responderam 39 65.0
TOTAL 60 100

Quadro 20 - As pessoas que trabalham na producdo recebem algum tipo de treinamento

formal ao comegarem.

Quantidades Percentual
Sim 35 58,3
Né&o 23 38,3
N&o responderam 2 3.3
TOTAL OBS 60 100

Quadro 21 - O pessoal da empresa faz curso de atualizagéo

O pessoal da empresa faz curso de atualizacao Quantidades Frequéncia %
Sim 6 9,1
Né&o 30 51,5
Uma vez ao ano 24 14,4
N&o responderam 0 0
TOTAL 60 100
Quadro 22 - Contrata Assisténcia Técnica especializada
Contrata Assisténcia Técnica especializada Quantidades Percentual
Sim 2 6.5
Né&o 19 61.3
Algumas vezes 10 16.67
TOTAL 60 100
Quadro 23 - O que acha do nivel técnico da assisténcia técnica disponivel.

O que acha do nivel técnico da assisténcia técnica .
. g Quantidades Percentual
disponivel.
Péssima 4 6,7
Ruim 7 11,7
Bom 32 53,3
Muito bom 3 5,0
Otima 4 6,7
Né&o sabem 7 11,7
N&o responderam 3 5.0
TOTAL 60 100




APENDICE II

ROTEIRO PARAENTREVISTA
COM PRODUTORES DE PEQUENAS FRUTAS

DADOS DE IDENTIFICAQAO
Empresa:

Contato:

Fone: Fone: Fax:

Cel.: E-mail:

Endereco da propriedade:
Cidade: CEP:

Endereco para correspondéncia:
Cidade: CEP:

1. CARACTERIZACAO DA PROPRIEDADE
1.2 Quantas pessoas da familia trabalham na propriedade rural?

1.3 Qual é a idade do chefe da familia?

1.4 Qual € a escolaridade dos membros da familia
1.4.1 Esposo

1.4.2 Esposa

1.4.3 Filhos

1.5 Area total do imével () m:() ha Area total: a CEU ABERTO () m#( ) ha

1.6 Area arrendada p/ fruticultura. () m2() ha com ESTUFA () m:() ha

1.7 Quanto da receita da propriedade é da venda de pequenas frutas?

2. AESCOLHA DE CULTIVO DE PEQUENAS FRUTAS E EM FUNCAO DE:

() conhecimento prévio das técnicas de cultivo
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() custo de producéo

() baixo risco associado ao cultivo

() valor de mercado do produto

() célculo de lucratividade do produto

() contrato com comprador (es)

() o que os outros produtores estdo produzindo

() limitacdes climaticas ao cultivo de outras espécies

() pedido de algum comprador

3. RELACOES A MONTANTE DA PRODUCAO

3.1 De quem compra os insumos utilizados na producéo?

3.2 Qual a fonte de recursos para compra dos insumos?

() venda da producdo () bancos () recursos proprios.

3.3 Héa escassez de algum insumo em alguma época do ano?

()sim ()néao

3.4 Os fornecedores indicam a maneira correta de uso dos insumos?

() sim ()ndo

4. RELACOES A JUSANTE DA PRODUCAO
4.1 Para quem vende seus produtos?

4.2 Qual a forma de cobranca?
( ) Depésito bancario () Cobranca com boleto () avista
Quem transporta os produtos apés a venda?

() frete terceirizado () proprio comprador () transportadora
4.3 Como faz o preco de venda dos produtos?
4.4 Quais 0s aspectos que o cliente valoriza? (enumerar em ordem crescente de importancia)

sendo 01 mais importante, e 0 10 0 menos importante.

() qualidade () preco () tradicéo
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( ) ambiente comercial (') atendimento () promocao
( ) variedade () comodidade na compra () possibilidade de pagar a prazo

() status O que sugere para melhoria do sistema de comercializa¢do?

5. ASSOCIATIVISMO/COOPERATIVISMO
5.1 E filiado a alguma associagao/cooperativa?

()sim ()nao

5.2. O que a associagédo/cooperativa oferece?

( ) s&o disponibilizados cursos/palestras técnicas subsidiados para os associados/cooperados

( ) receber assisténcia técnica especializada subsidiada pela associacdo/cooperativa

() possibilidade de comercializar produtos conjuntamente com maior margem do que
individualmente

() comprar insumos conjuntamente com custos menores do que individualmente( ) facilitacdo
de créedito/financiamento da producdo junto a bancos e/ou instituicdes

() receber informacGes de mercado

( ) participar de viagens técnicas organizadas pela associa¢do/cooperativa

5.3 Quais as vantagens e desvantagens de ser associado/cooperado?

Vantagens:

Desvantagens:

6. QUE SERVICOS VOCE ESPERA QUE A COOPERATIVA TE OFERECA?

( ) disponibilizar cursos/palestras técnicas subsidiados para os associados/cooperados

() oferecer assisténcia técnica especializada subsidiada pela associacdo/cooperativa

() possibilitar comercializar produtos conjuntamente com maior margem do que
individualmente

() comprar insumos conjuntamente com custos menores do que individualmente

() facilitacéo de crédito/financiamento da producdo junto a bancos e/ou instituicdes

( ) levantamento, organizacao e repasse de informacdes de mercado

( ) organizar viagens técnicas

7. GERENCIAMENTO DA EMPRESA

7.1 Existem controles dos custos de producao?
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( ) anotagdes em caderno
( ) planilha eletrénica em computador

( ) ndo existe

7.2 Qual o(s) item(s) de maior peso no custo de producao?
( ) pagamento de méo-de-obra assalariada

( ) impostos/taxas

( ) mudas

( ) infra-estrutura

() defensivos

( ) substratos

( ) arrendamento

() transporte da producdo comercializada

8. QUAL PRODUTO TEM MAIOR LUCRATIVIDADE?

8.1 O que possibilitaria expandir o volume de produgdo nesse momento?
() uma central de comercializagédo

() disponibilidade de &rea fisica para plantio

() crédito para financiamento da expanséo da estrutura de producédo

() mais conhecimento sobre o(s) cultivo(s) presente(s)

() conhecimento sobre possiveis novos cultivos

(') presenga de méo-de-obra capacitada

9. HA PERDAS DE PRODUTOS? QUANDO E POR QUE?

Momento Motivo

Transplante

Desenvolvimento

Comercializagao

Transporte

10. FAZ PROPAGANDA PARA DIVULGAR SEUS PRODUTOS? DE QUE
MANEIRA?

() placa identificando a propriedade

() cartdo de visitas
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( ) antncios na midia
() identificacdo da propriedade nas embalagens
() telemarketing

() calendarios promocionais

11. AS PESSOAS QUE TRABALHAM NA PRODUCAO RECEBEM ALGUM TIPO
DE TREINAMENTO FORMAL AO COMECAREM?
()sim ()ndo

12. O PESSOAL DA EMPRESA FAZ CURSOS DE ATUALIZACAO
TECNICA/PROFISSIONAL? EM QUE AREAS? QUAL A FREQUENCIA?

13. CONTRATA ASSISTENCIA TECNICA ESPECIALIZADA?

Com que frequiéncia e em que ocasifes?

14, O QUE ACHA DO NIVEL TECNICO DA ASSISTENCIA TECNICA
DISPONIVEL?

1 — péssimo 3 - ruim 5 — bom 7 - muito bom 9 - 6timo ndo sei

1-Péssimo 3- Ruim 5- Bom 7- Muito bom 9- Otimo Nio sei
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APENDICE 111

ROTEIRO PARA ENTREVISTA EM PROFUNDIDADE DE ATACADISTAS E
VAREJISTAS

1. Ha quanto tempo esta no negocio de? Por que entrou? Este é seu principal ramo de

atuacdo? (experiéncia) Quais sdo as atividades desempenhadas?

2. Quem s&o seus fornecedores? (localizagdo, tamanho, volume de producdo, tipo de produto,
nivel de conhecimento e especializacdo, eficiéncia operacional) Quais sdo 0s critérios de

escolha para fornecedores adotados pela empresa? E para os produtos?

3. Como se da o processo de comercializacdo (explorar o relacionamento entre 0s membros
do canal a jusante e a montante, contratos, intermediarios, prazos de pagamento, regularidade,
compras em quantidade preestabelecida, definir os agentes, etc.)? Onde e quando os produtos

sdo concentrados, sortidos e dispersados?

4. Com relagéo a perdas de produtos no seu segmento:
- Percentual

- Motivos

- Produtos com maior potencial de deterioracao

- Relagéo entre potencial de deterioragéo x preco final
- Relagéo entre perdas e tempo de distribuicao

5. Como é feito o transporte dos produtos (custo, perdas, cuidados, equipamentos veiculos

utilizados, especializacdo da mao-de-obra)?

6. Como e onde os produtos séo armazenados (galpdes, tempo de estocagem — giro, custo)?
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7. Com relacdo a embalagem e demais insumos (fitas, papel, cesta para varejista e pedras,
adubos, outros para atacadistas):

- Quem faz e de onde vem

- Qual sua funcdo e importancia (aspecto visual, divisdo de lotes, protecao)

- Tipo de material preferido

- Qualidade do material

- Custo

- Marcas

8. Procurar fazer uma analise evolutiva do mercado desde a sua entrada (produtos em
ascensdo e queda, margens, saturacdo do mercado, concorréncia com vendedores de esquina,

supermercados — de onde vem as pequenas frutas).
9. Procurar fazer uma analise evolutiva da empresa desde a sua entrada (momentos de alta, de
baixa, competitividade, nimero de fornecedores, clientes, especializacdo, demanda). Comente

sobre os pontos fortes e fracos.

10. Quem sdo seus clientes (localizagdo, tamanho, volume de compras, nivel de conhecimento

e especializagéo)?

11. Por que o consumidor compra pequenas frutas? Em que situac@es (finalidade, uso)? Como

o0 consumidor escolhe 0 mercado)

12. Como é seu relacionamento com o consumidor final? Qual a funcdo do varejista no

momento da escolha

13. Quem (ou o que) determina quais frutas devem ser produzidas (consumidor, modismos,
canal, lucratividade, tecnologia, etc.)? Existe fluxo de demanda, empurrado pela producéo ou
misto?

14. Como ocorre a previsdo de demanda (forma, meios, margem de erro)?

15. Como ocorre a formacéo de preco no segmento?
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16. Existe sazonalidade (qual época, quais produtos em especifico)? Que estratégias séo

utilizadas para minimizar seus efeitos?

17. Quais sdo as principais diferencas entre os produtos importados e gatchos com relagdo a
qualidade, preco, disponibilidade, tamanho do lote? Qual o percentual importado no mercado

galcho? Vocé esta satisfeito com a oferta disponivel no mercado?

18. Como vocé divulga sua empresa (explorar comunicagéo)?

19. Quais sdo as tendéncias para este mercado (explorar necessidade de tecnologia — estufa,

cultivo protegido e uso da internet na comercializacéo)?

20. Como vocé vé a associagdo de classe e iniciativas de parcerias? Participa de alguma?
Como a organizagdo ajuda no desenvolvimento do setor? Conhece a APPE Frutas e seu

papel?
21. O que pode ser feito para incrementar o desempenho do setor? Existem iniciativas para
resolucdo de problemas (treinamentos, consultorias, associativismo, solugBes conjuntas,

centrais de comercializagdo organizadas)? Como é feita a profissionalizagdo do setor?

22. Perspectivas para o futuro do mercado.





