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RESUMO

O presente estudo faz a analise de um setor da agricultura em S&o Francisco de Paula: a
producédo e comercializacdo de hortalicas. A vasta extensao territorial, com solos férteis
e de facil mecanizacdo propicia 0 aumento gradativo da atividade. A agricultura, em
especial o cultivo de hortaligas, € uma das principais atividades geradoras de recursos
para 0 municipio. A pesquisa para desenvolvimento do estudo foi qualitativa buscando
informagdes para compor a problematica proposta. Também foi realizada coleta de
dados a campo, para isto foram realizadas entrevistas com roteiro semiestruturado
aplicado aos produtores. Para compor o trabalho, utilizou-se informagdes de como a
comercializacdo de hortalicas na CEASA/RS (Centrais de Abastecimento do Rio
Grande do Sul Sociedade Andnima) de Porto Alegre pode resultar em forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas aos agricultores familiares de S&o Francisco de Paula. O
trabalho também analisa a comercializacdo de hortalicas produzidas pelos agricultores
familiares. A relacdo que estes produtores tém entre si, com o mercado e também os
fatores de competitividade que utilizam como estratégias para manter a atividade.
Apoiado pelo levantamento bibliografico com o cruzamento de dados coletados junto
aos produtores rurais para buscar as respostas para o problema de pesquisa. Além dos
dados coletados a campo foram feitas visitas ao mercado do CEASA/RS com coleta de
dados junto a gerencia de operacdes. Ainda buscou-se dados referentes a producéo junto
a Secretaria de Agricultura de Sdo Francisco de Paula e EMATER (Associacdo Rio-
Grandense de empreendimentos de Assisténcia Técnica e Extensdo Rural) para que o
trabalho pudesse ter melhores referéncias e também para 0 bom andamento da pesquisa.

Palavras chave: Comercializagdo de hortalicas, agricultura familiar, producéo agricola.



ABSTRACT

The present study is the analysis of a sector of agriculture in San Francisco de Paula: the
production and commercialization of vegetables. The vast territory, with fertile soils and
easy mechanization provides the gradual increase of these activities. Agriculture,
especially the cultivation of vegetables, is one of the main activities generating funds for
the city. Research for development of the qualitative study was seeking information to
makeup the problematic proposal. We also carried out data collection in the field, for it
were fulfilled semi-structured interviews with the producers. To compose the work we
used information on how marketing of vegetables the CEASA / RS (Supplying Centrals
of Rio Grande do Sul corporation) in Porto Alegre can result in strengths, weaknesses,
opportunities and threats to family farmers of Sdo Francisco de Paula. The research also
examines the marketing of vegetables produced by farmers. The relationship these
producers maintain one to another, with the market and also the competitiveness factors
using as strategies to maintain activity. Supported by the literature in the intersection of
data collected from the farmers seeking answers to the research problem. In addition to
the data collected in the field visits were paid to the CEASA / RS market with data
collection in the manage operations. Although we sought data on production with the
Secretary of Agriculture of S&o Francisco de Paula and EMATER Association (Rio
Grande ventures Technical Assistance and Rural Extension) so that the work could have
better credentials and also for the smoother course of the research .

Keywords: Commercialization of vegetables, family farming, agricultural production.
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1 INTRODUCAO

O cultivo de hortalicas ¢ um ponto forte da economia em S&o Francisco de
Paula. A comercializacdo de grande parte da producdo é feita no CEASA/RS. A
producdo é feita em terras arrendadas, geralmente em lavouras de campo, preparadas
para receber a cultura, solo fértil e de facil mecanizag&o.

O problema de pesquisa, abordado neste trabalho € como a comercializacdo da
producdo de hortalicas na CEASA de Porto Alegre pode influenciar as forcas,
fraquezas, oportunidades e ameagas aos agricultores familiares de S&o Francisco de
Paula. Tendo em vista que alguns produtores familiares mantém-se firmes e prosperos
no mercado, enquanto outros tendem a abandonar este mercado. Alguns buscam
colocagdo em outras atividades de trabalho, nos grandes centros urbanos, abandonando
0 meio rural.

S&o Francisco de Paula € um municipio que tem um forte vinculo agricola e
rural, uma vez que a maior porcentagem de sua arrecadacdo provém do setor
agropecudrio. Conforme o Atlas Socioeconémico do Rio Grande Do Sul, Sdo Francisco
de Paula pertence ao Bioma Mata Atlantica, situado ao Nordeste do Planalto
Meridional. Seu Relevo é formado por rochas basalticas e com solo do tipo Cambissolo
Bruno Aluminico Alico com grande concentracdo de matéria organica. Seu territorio
estd localizado na parte mais elevada do Planalto com altitude média de 1100m e suas
bordas correspondem a chamada Serra Geral.

Analisando os dados do IBGE, obtidos atraves do censo demografico do ano de
2010, S&o Francisco de Paula tem 3.272,978 Km? de extensdo territorial e sua
populacdo € de 20.537 pessoas. A populacdo que vive na area rural é de 7.533
habitantes e a area total dos estabelecimentos agropecuéarios é de 162.484 hectares.
“Uma caracteristica importante do municipio é a pequena area cultivavel
correspondente a apenas 10% de toda a extensdo de seu territério” (NORONHA,
GUBERT & MESSIAS, 2005, p. 197). Conforme os autores, isto explica em parte a
presenca, na maioria dos estabelecimentos agropecuérios, da pecudria de corte de modo
extensivo e também de grandes areas de reflorestamento.

Conforme Noronha, Gubert e Messias (2005, p.201), o municipio de Séo

Francisco de Paula teve suas terras ocupadas, a partir do século XVIII por popula¢tes
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de origem europeia. “Neste momento houve a concessdo de sesmarias e ocorreu a
formacdo das primeiras estancias.” A consolidacdo desta ocupagdo ocorreu com o
“inicio do comércio de charque no inicio do século XIX.” Ja o final do século XIX é
marcado pela vinda das primeiras familias que se deslocavam dos municipios de
Taquara, Caxias do Sul e Vacaria. Estas familias trouxeram e “implantaram novos
métodos de cultivo, policulturas, tendo como produto principal gerador de renda, a
banha.” Em 1926 estabeleceram-se as primeiras serrarias para exploracdo da araucaria.
Nos anos de 1946 a 1970 houve mudancas na agropecuaria do municipio,

O esgotamento das reservas de araucaria e 0 consequente fechamento de
varias serrarias geram um processo de emigracdo de trabalhadores. Por outro
lado tem inicio o reflorestamento com pinus e o cultivo de areas de campo
com batata, repolho e couve-flor por arrendatarios vindos de outros
municipios. (NORONHA, GUBERT & MESSIAS, 2005, p. 202).

A maioria da producdo de hortalicas no municipio de S&o Francisco de Paula
sempre teve destino certo, a CEASA de Porto Alegre. Tendo como base as informacdes
contidas no informativo distribuido pela Central de Abastecimento, o qual afirma que “a
CEASA/RS é uma empresa de economia mista, vinculada a Secretaria de
Desenvolvimento Rural, Pesca e Cooperativismo.” O inicio das operacGes da CEASA
foi na Rua Praia de Belas em Porto Alegre e mais tarde mudou-se para o Bairro
Anchieta, na mesma cidade. A inauguracdo do CEASA ocorreu no dia 08 de marco de
1974. E neste espaco que os produtores de hortalicas de S&o Francisco de Paula vendem
seus produtos. E a relagdo dos produtores com este mercado que a pesquisa analisa, com
énfase nas hortalicas folhosas ou verduras.

O presente trabalho se justifica pela falta de estudos académicos sobre a
comercializacdo de hortalicas. Desta forma tornando o estudo inédito e possivelmente
gerador de novos olhares sobre a agricultura familiar do municipio. A analise foi
composta tendo como base o levantamento dos dados histéricos do municipio que
indica a sua vocacdo para a agropecudria. O projeto de pesquisa foi elaborado
anteriormente, focando a comercializacdo de hortalicas no CEASA/RS pelos
agricultores familiares do municipio.

Sdo Francisco de Paula tem a sua maior fonte de tributos originaria da

agropecuéria, com énfase na producdo agricola. Conforme dados da Prefeitura
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Municipal da cidade, no ano de 2011, a producdo primaria (agricultura e pecuéria)
respondeu por 47,26% do valor adicionado total que foi de R$ 231.772.921,67.

O relatério anual de atividades da EMATER no ano de 2012 informa que a
olericultura ocupa uma é&rea de aproximadamente 1150 hectares e tem 90 familias
envolvidas diretamente com esta atividade. O relatério aponta como principais
cultivares o repolho, brdcolis, couve-flor, cenoura, beterraba, alface, moranga e alho.

Os dados do CEASA/RS mostram que o nimero de produtores, cadastrados no
sistema, que fazem o comércio dentro do pavilhdo do produtor, é de 34. Estes
comercializam cerca de 30 variedades de olericolas entre as principais o repolho,
brocolis, couve-flor e alface.

A partir dos dados levantados, verificou-se a falta de estudos sobre a
comercializacdo de hortalicas e a relagdo do produtor com o mercado. O fato de serem
estes dados pouco estudados, motivou esta pesquisa.

Como se da a relacdo dos produtores com o mercado, com 0s compradores e as
relacGes entre os produtores durante a comercializacdo, uma vez que competem entre si.
Assim, a pesquisa abordara entre outros, o estudo da dindmica do mercado a analise de
um aspecto importante de nossa economia, até agora ndo pesquisada.

O objetivo geral, desta pesquisa, € analisar a comercializacdo de hortalicas
produzidas pelos agricultores familiares do municipio de Sdo Francisco de Paula na
CEASA/RS. Os objetivos especificos sdo: descrever as relacbes de mercado
estabelecidas entre os produtores de S&o Francisco de Paula dentro da CEASA; analisar
fatores de competitividade da atividade de producdo e comercializacdo; identificar as
forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades encontradas pelos produtores dentro da
cadeia produtiva e no mercado. Para atingir este objetivo foi feita a analise SWOT a
partir dos resultados das entrevistas feitas aos produtores com foco no mercado de
hortalicas. SWOT ¢ a abreviatura das palavras de origem inglesa Strenghts (Forcas),

Weaknesses (Fraquesas), Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacas).
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2 REVISAO DE LITERATURA

A producdo e a comercializacdo agricola fazem parte de um mercado especifico
a ser estudado. Os agricultores familiares, cada vez mais, buscam alternativas para
estarem dentro deste mercado e continuar na atividade agricola. Dentro dele existe
competitividade entre os atores envolvidos, ha busca por espaco e aumento nas vendas.
Esta busca incessante de resultados, tanto quanto a reducdo de custos e aumento da
produtividade “é parte essencial da produgdo agropecuaria.” (AZEVEDO, 2008, p.63)

Guanzaroli e Cardim (2000, p.10) definem a agricultura familiar ou agricultores
familiares, como os que retnem as condi¢des de “direcdo dos trabalhos do
estabelecimento ser exercida pelo produtor” e que “o trabalho familiar seja superior ao

trabalho contratado.” Ainda,

A escolha de um conceito para definir os agricultores familiares, ou a
definicdo de um critério para separar os estabelecimentos familiares dos
patronais ndo é uma tarefa facil, ainda mais quando € preciso compatibilizar
esta definicdo com as informacdes disponiveis no Censo Agropecuario do
IBGE, sabidamente ndo elaborado para este fim. (GUANZAROLI e
CARDIM, 2000, p.10).

Machado e Silva (2004, p.68) abordam algumas maneiras que outros autores
definem a agricultura familiar. A compreensdo da forma como sdo distribuidos, o
trabalho familiar e os problemas enfrentados pelos agricultores. Acrescentam ainda para
compreensdo de setores vinculados a produtividade e as dificuldades encontradas na
logistica e no mercado das hortalicas, principalmente as que sdo produzidas pelos
agricultores familiares. Os autores também apontam o trabalho de Guanzaroli e Cardim
(2000), e destacam o fato de que “a agricultura familiar tem dificuldades para integrar-
se ao mercado”.

A dificuldade que os agricultores encontram para ter acesso as informacdes de
mercado, tais como: tendéncias, consumo e padronizacao, demonstram o fato do pouco
conhecimento e os problemas de producdo que estes produtores familiares enfrentam,
incluindo o risco na oscilacdo dos precos. Desta forma Azevedo (2008, p.88), comenta
que o “produtor de hortigranjeiros estd sujeito a um elevado risco de oscilagdo de
precos, e que estes riscos podem ser contornados adotando-se algumas medidas

especificas a cada caso.”
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Uma alternativa apontada pelo autor, neste momento analisado, é que a “outra
forma para atenuar o problema de risco de precos é compor a renda da familia com
outras fontes, ndo ligadas a essa atividade.” (AZEVEDO, 2008, p.88). Uma delas, por
exemplo, esta na busca por trabalho nas cidades, com outros familiares buscando renda
nas fabricas ou em comércios para fomentar a sua renda.

Destaca-se em Machado e Silva (2004, p.68), a afirmacdo que “o universo
agrario ¢ extremamente complexo.” Também quando a agricultura familiar é colocada
em foco, os autores dizem que “definir a agricultura familiar ndo é uma tarefa facil,
existindo uma multiplicidade de metodologias” para defini-la.

Sato et al (2008) faz um estudo sobre a comercializacdo de hortali¢as na regido
do alto Tieté no estado de Sdo Paulo. O trabalho trata da baixa remuneracdo obtida no
comercio de hortalicas decorrentes de fatores como doengas e pragas que atacam as
lavouras. Outro fator que interfere na comercializacdo ¢ a falta de conhecimento sobre
mercado de hortaligas. Esta falta de conhecimento faz com que os produtores fiqguem
vulneraveis a especulacdo de comerciantes. Neste contexto ainda foram realizados
estudos sobre os diferentes tipos de mercado e o crescimento de vendas diretamente
para os supermercados e feiras. A venda direta faz com que os produtos (hortalicas) ndo
passem por dentro do mercado da CEASA, evitando atravessadores e tornando 0s
precos mais competitivos.

Sato et al (2008, p.39) define o intermedidrio ou atravessador como “pessoa
fisica ou juridica, que atua como atacadista” que ndo produz as hortaligas ou outros
produtos agricolas “e revende o produto adquirido junto ao produtor agricola para o
pequeno varejo e supermercados.”

Tofanelli et al (2007, p 476) destaca a ‘“necessidade de estudos sobre a
comercializacdo e o mercado de hortalicas locais.” Estes estudos servem, segundo 0s
autores, para elaboracdo de estratégias de mercado. O trabalho foi realizado no
municipio de Mineiros no estado de Goias, e fez um levantamento do mercado de
hortalicas daquele municipio.

Assim Tofanelli et al (2007, p.476), destaca que “as principais hortaligas
comercializadas em Mineiros sdo tomate, melancia, cebola e batata inglesa” diferente
das hortalicas que esta pesquisa propde, mas que traz subsidios de estudo de mercado
importantes para o entendimento do mercado em questdo. Dentro deste estudo 0s

autores abordam o incentivo a producdo local com a criagdo de pontos de venda mais
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préximos aos consumidores. Como alternativa é proposta a criagdo de feiras livres e 0
incentivo a producéo local.

Lourenzani e Silva (2004, p. 389) abordam temas como “os desafios enfrentados
dentro do mercado de hortalicas.” Como fator determinante a realizacdo de estudos
sobre a oferta e a demanda de produtos e o que isto significa em termos de mercado. De
um lado a exigéncia de clientes e de outro, a dificuldade no fornecimento de produtos
hortigranjeiros com regularidade. O trabalho ainda aborda a troca do sistema de compra
dentro das CEASAs e a criacdo de sistemas proprios de aquisicdo de produtos
hortigranjeiros.

Este sistema, segundo os autores, pode trazer para os produtores “oportunidades
e ameacas dentro do mercado.” Também é de grande importancia a avaliacdo de riscos
dentro do mercado, principalmente na comercializacdo de produtos. Para somar ao
exposto por Laurenzani e Silva, Azevedo (2008, p. 63 e 64) nos diz que “as perdas
decorrentes de uma comercializacdo deficiente podem ser grandes o suficiente para
inviabilizar uma atividade produtiva.”

Pontuando a discussdo, Lourenzani e Silva (2004, p. 389), dizem que "nessas
centrais ndo ha interferéncia do governo na negociagao e¢ formagao de precos,” sendo
que 0s precos sao regrados pela oferta e procura oscilando conforme as leis de mercado.
Mas ainda segundo os autores “diversos problemas tem sido atribuidos a este sistema de
comercializa¢dao, como logistica ineficiente, alto indice de perdas”, entre outros.

Wilkinson (2008, p.140) traz estudos sobre as Centrais de Abastecimento.
Wilkinson diz que “antes do surgimento dos supermercados as CEASAs, sobretudo a
CEAGESP, dominavam a comercializagdo de frutas e verduras.” Conforme o autor a
nova visdo de mercado que foi introduzida pelos supermercados com seus novos
modelos de comercializagdo, era de que as “as CEASAS pareciam combinar todos os
males de poder econdmico.” Era um ambiente onde os incentivos em relacdo a
qualidade eram poucos, e “reinava a desconfianca, incerteza e altos riscos de
descumprimento de pagamentos.”

Seguindo o estudo de Wilkinson (2008, p.140), porém com os recentes estudos e
pesquisas realizados, apontam para “a renovagdo destas centrais de abastecimento.”
Consoante o autor sao trés os argumentos para que 0s CEASAs tenham apoio para sua

modernizacdo. S&o eles “o sistema abre mais perspectivas para 0S pequenos
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produtores”, “os pregos sdo mais acessiveis” ¢ “as condi¢oes de venda mais favoraveis
aos consumidores.”

Vilela e Henz (2000, p. 73) descrevem a situagdo do mercado de hortalicas na
regido sudeste do Brasil. O trabalho tragca um perfil do mercado, a busca por
informagdes e as principais caracteristicas dos movimentos comerciais de alguns
produtos hortigranjeiros. Ainda é feita uma avaliacdo do crescente consumo destes
produtos aliado a outros fatores que possam levar a melhor eficiéncia deste mercado.

Segundo Vilela e Henz (2000, p. 73), a produgdo de hortalicas pode ser
considerada “mais lucrativa do que outras culturas e que tem variaveis nos seus fatores
de producdo que a diferenciam de outras culturas como a de grdos”. A primeira
observada pelos autores e que as hortalicas sdo culturas temporarias e o produtor pode
obter um lucro elevado, dependendo do cultivar e das situagdes de mercado. Os autores
afirmam ainda que “uma familia pode viver razoavelmente bem, com lucro elevado em
uma pequena area cultivada.” De outra forma, 0 agronegocio de hortaligas gera um bom
indice de empregos, que conforme os autores isto é “devido a elevada exigéncia de mao
de obra desde a semeadura até a comercializacdo.”

Ainda, sobre o perfil do mercado de hortalicas Vilela e Henz (2000, p. 74)
afirmam que o mercado de hortaligas é “bastante dindmico” e “fortemente influenciado
pela preferéncia dos consumidores, que também tem direcionado a produgdo.” Se
tratando da distribuicdo de hortalicas no Brasil Vilela e Henz (2000, p.76) destaca que é
no mercado de atacado a principal fonte de escoamento de produtos olericolas assim os
autores estimam “que no Brasil entre 55% e 60% do volume de hortaligas ¢ comerciada
pela rede de CEASA(S), ainda com alta frequéncia de intermediarios no processo de
comercializacdo”.

Junqueira e Luengo (2000, p. 95) abordam temas que vdo além do mercado de
hortalicas. A “insuficiéncia de praticas de mercado e aumento da rentabilidade
econbmica” € um dos temas trazidos para a discussdo. Os autores enfatizam a
diversificacdo do segmento de hortalicas. Esta diversificacdo pode ser feita através de
novos métodos de comercializacdo das hortalicas. Como exemplos estdo os produtos
congelados, minimamente processados ou em conservas.

De outro modo, Azevedo (2008, p.68) diz que “um dos principais desafios esta
em conciliar demanda e oferta.” Contribuindo com o exposto anteriormente, Felippi

(2002, p. 144) fala sobre a “existéncia de trés categorias de agentes” que fazem o
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comércio dentro da CEASA/RS. Esses agentes sdo “o grande atacadista, 0 pequeno
atacadista e o pequeno produtor”. Segundo Felippi, “o grande atacadista possui a forma
de pessoa juridica, exerce influéncia diretamente nos mercados dos produtos em que
participa.” Ja o “pequeno atacadista, geralmente participa do mercado com produtos de
safra regional” e “ndo raro, também participa como produtor.” E por fim os produtores
sdo “um grupo menos participante, mas agente de estabilizagdo, desestabilizacdo de
precos e quantidades”.

A diversificacdo abordada por Junqueira e Luengo (2000, p.95) estd no
"crescente interesse do consumidor por novidades”. Estas novidades sdo as variagdes de
caracteristicas das hortalicas. Por exemplo, “alface de coloracGes variadas como a
roxa”. Outra forma de diversificagdo estd no mercado de produtos congelados,
destinado a uma area do mercado que consome este produto, assim justificando a
diversificacao.

Os desafios da competitividade no agronegocio em relacdo ao mercado de
hortalicas. As formas como o poder que 0 agronegocio detem e como eles podem
influenciar no consumo de determinados produtos. O trabalho ainda menciona a
promogdo do consumo de hortalicas influenciado por trabalhos de pesquisa cientifica.
Segundo os autores, estes trabalhos direcionados apontam para as vantagens no
consumo de certos tipos de hortalicas e sua intima relacdo com a cura de doencas ou
melhora da saude do consumidor. O texto faz referéncia ainda a diversificacdo das
formas de comercializacdo das hortalicas tornando, assim, o mercado mais dinamico e
atrativo para os produtores. (VILELA E MACEDO, 2000).

Vilela e Macedo (2000, p. 89), afirmam que “o agronegécio refere-se a um
sistema empresarial.” Este sistema esta voltado a producéo para o mercado visando a
maximizacdo do lucro. De certa forma concentrando a cadeia produtiva a montante e a
jusante, com a mesma empresa operando em todos os elos desta cadeia.

Se tratando de consumo de produtos oriundos da agricultura Vilela e Macedo
(2000, p. 92) dizem que as principais tendéncias dos consumidores “tém seguido
aspectos como preocupacdo com qualidade de vida implicando maior consciéncia e
atuacdo com relacdo a saude, beleza, bem-estar e longevidade”.

Os canais de comercializacdo agricola sdo, segundo Waquil, Miele e Schultz
(2010, p. 57) “a sequéncia de etapas por onde passa um produto agricola até chegar ao

consumidor final.” Assim neste canal encontra-se inseridos segmentos como
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intermediérios e outros que desempenham variados papéis no mercado até que o
produto em questdo chegue até o consumidor final. Dentro dos canais de
comercializagdo encontramos corretores, facilitadores, representantes de fabricantes,
comerciantes, varejistas, agentes de venda, forcas de vendas e atacadistas. Todos estes
atores dentro do canal de comercializagdo atuam com funcdes distintas e conforme os
autores tornam “o sistema de comercializacdo eficiente,” (WAQUIL, MIELE &
SCHULTZ, 2010, p.58). Uma caracteristica destes atores no canal de comercializacéo é
a de facilitar a venda dos produtos agricolas produzidos pelos agricultores. Esta préatica
auxilia no escoamento da producéo e podem ter efeitos positivos e negativos do ponto
de vista econdmico para ambos os lados.

Outro ponto € a estratégia utilizada para a comercializacdo dos produtos de
origem agricola. Cada agricultor utiliza de uma estratégia distinta para atingir o0 seu
objetivo dentro do mercado. Segundo os autores supracitados, estas estratégias se
dividem em difusdo e segmentacdo de mercados. Na primeira, a comercializagéo e feita
sem levar em conta as diferencas entre os compradores, ja na segunda requer maior
atencdo do produtor quanto ao seu publico alvo. Assim na segmentacédo existe a escolha
de compradores e de padrdes de qualidade e fornecimento. (WAQUIL, MIELE &
SCHULTZ, 2010, p.60)

O mercado tem estruturas que determinam a sua lucratividade e variam bastante.
Como exemplo, citamos a estrutura onde ha a concorréncia perfeita, onde o nimero de
vendedores é tio grande quanto o nimero de compradores. E caso em que o mercado de
hortalicas esta inserido. Os autores também evidenciam que dentro de mercados
extremamente lucrativos existem barreiras para frear ou impedir a entrada de novos
atores que ameacem a lucratividade de empresas que estejam desfrutando deste
mercado. (WAQUIL, MIELE E SCHULTZ, 2011, p. 13),

Para atingir os objetivos que este trabalho se propde faremos uso da matriz
SOWT. A matriz nos auxiliard no levantamento e cruzamento de dados para
compreensdo da dindmica de mercado e os diferentes pontos de vista que do produtor

em relacdo a sua atividade.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Quanto a abordagem, a pesquisa é qualitativa, pois segundo Silveira e Cordova
(2009, p.31) “ndo se preocupa com a representatividade numérica, mas, sim, com o
aprofundamento da compreensdo de um grupo social.” Desta forma, a pesquisa
qualitativa proposta como abordagem por Cérdova e Silveira, como norteadores, dizem
que hé preocupacdo com aspectos que ndo podem ser quantificados tais como: motivos,
aspiracdes e crengas.

E como caracteristicas, temos, segundo os autores, as de “descrever,
compreender e explicar.” Assim vindo ao encontro do proposto no objetivo especifico
deste projeto de pesquisa que € a relagdo que os produtores tém dentro do mercado do
CEASA, a identificacdo das forgas, fraquezas, ameacas e oportunidades e os fatores de
competitividade da atividade produtiva. Quanto ao método, este € indutivo, pois
segundo Almeida (1989, p. 18) “comeca pela coleta de dados especificos, que
organizados conforme a lei de inducdo permite chegar a certas inferéncias e
generalizagdes”.

Quanto aos objetivos, a pesquisa € exploratoria, pois envolve levantamentos
bibliogréaficos, entrevista com roteiro semiestruturado, aplicando-a aos produtores de
hortalicas de S&o Francisco de Paula que comercializam sua producdo na CEASA de
Porto Alegre. O procedimento para seu desenvolvimento é a pesquisa bibliografica, que
tem como objetivo o levantamento referencial tedrico ja analisado através de meios
eletronicos, livros e outras fontes de referéncia. Conforme Gil (2009, p. 44) “a pesquisa
bibliografica € desenvolvida com base em material ja elaborado, constituido,
principalmente, de livros e artigos cientificos”.

Também foi feita, para complementar a coleta de dados, uma pesquisa de campo
com a aplicacdo de entrevista com roteiro semiestruturado, mostrado no apéndice B, que
possibilitou o levantamento de dados junto aos atores sociais envolvidos no objeto de
pesquisa que sdo os produtores de hortalicas. As entrevistas foram gravadas, quando
houve concordancia dos entrevistados, transcritas e apds realizou-se a organizacdo dos
dados para obter as respostas aos objetivos desta pesquisa e também para apresentar as

narrativas dos produtores envolvidos.
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Para Gil (2009, p.53), o estudo a campo tem o foco “direcionado a uma
determinada comunidade, ndo necessariamente no mesmo espago geografico, podendo
ser voltada a qualquer atividade humana, seja de trabalho ou estudo”. Assim foi
realisada coleta de dados a campo, observando as atividades diretamente no grupo a ser
estudado.

Segundo Almeida (1989, p.113), “os cientistas sociais consideram a entrevista o
instrumento por exceléncia da pesquisa de campo.” Conforme o autor, em pesquisa de
extensdo esta técnica € a mais utilizada por poder, o pesquisador, estar em contato direto
com o ator social que lhe fornecera os dados para a composi¢cdo e uso em seu trabalho.
Desta forma “participando do que estd acontecendo no momento, pode ter mais
conhecimento dos eventos e fazer descobertas sobre fatos ou especificidades que o
questionario ndo poderia lhe trazer com clareza”. “A entrevista ¢ definida como um
método de obter informacdes através de uma conversa profissional com um individuo
para fins de pesquisa.” (ALMEIDA, 1989, p.113)

Conforme dados obtidos através da geréncia da CEASA o numero de produtores
de hortalicas de Sao Francisco de Paula que estdo cadastrados no sistema é 34. Porém o
cadastro encontrado na Secretaria de Agricultura de Sdo Francisco de Paula mostra 60
produtores cadastrados no sistema de blocos. A EMATER mostra em seu relatorio anual
do ano de 2012, 90 produtores de hortalicas no municipio. A partir destas informac6es
tomamos como base o cadastro do CEASA/RS em conjunto com os dados da prefeitura
municipal. Foram identificados nominalmente os 34 produtores que atuam no
CEASA/RS. A partir de sua identificacdo foi feita a tipificacdo conforme mostra o

quadro 01 extraido do quadro mostrado no apéndice C deste trabalho.

Dimensbes | Tipol | Tipo2 | Outros
Volume >= 100 <100 -
vendas
Anos de >=15 <15 -
mercado

Propriedade *A *A -
da terra

Total 8 18 8

Quadro 01: Tipologia de agricultores que produzem hortali¢as em S&o Francisco de
Paula comercializam na CEASA/RS.
Fonte: Elaborado pelo autor a partir dos dados da prefeitura Municipal e CEASA/RS
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O quadro (01) mostra a tipificagdo do produtor de hortalicas para entrevista.
Considerando que o tipo 01 possui volume de vendas maior ou igual a R$ 100.000,00
(cem mil reais), esta a 15 anos ou mais atuando no mercado do CEASA/RS, e trabalha
em terras arrendadas dentro do municipio. O tipo 02 possui volume de vendas menor
que R$ 100.000,00 (cem mil reais ano), esta a menos de 15 anos no mercado do
CEASAV/RS e trabalha em terras arrendadas. O tipo classificado como “outros” tem uma
variedade de tipos de produtor de hortaligas inclusive pequenos produtores familiares
que trabalham em terras proprias, que estdo somente ha um ano no mercado e que 0
volume de vendas ndo chega a R$ 5.000, 00 (cinco mil reais ano), por exemplo, entre
outras variagdes encontradas neste grupo. A letra (A) indica que as terras utilizadas para
o plantio s&o arrendadas.

Apos foi feito contato por telefone e visitas aos produtores mais proximos para
convida-los a concederem entrevista para realizagdo da pesquisa. Os que aceitaram
participar foram entrevistados.

A partir do momento em que os agricultores aceitaram participar do trabalho foi
aplicado o roteiro de entrevista semiestruturado a seis produtores de hortalicas. O
numero de entrevistas foi de duas para cada tipo. Em determinado momento as
respostas foram repetitivas e ndo traziam mais dados que contribuissem com o0s
objetivos. Houve a saturacdo de respostas e ndo eram suficientemente esclarecedoras
para a composicao do trabalho de pesquisa. Desta forma foi encerrada a coleta de dados
a campo. Caso assim ndo fosse a coleta de dados continuaria. Foram realizadas visitas
individuais sendo feita a entrevista no local de producao.

Por fim o fator determinante para estas escolhas foi o tempo escasso para
elaboracdo e aplicacdo do roteiro de entrevista e também levando em conta a extensdo
territorial do municipio. A opcao foi por entrevistar os produtores préximos a Sede do
municipio por considerar também os escassos recursos financeiros para a locomocao até
os locais de producdo e comercializacao.

Uma ferramenta para analise do mercado de hortalicas ou de cadeias produtivas,
da qual pode-se recorrer é a analise SWOT. Com este recurso, podemos identificar
fatores produtivos dos mercados. Conforme Schultz, Copetti e Waquil (2011, p. 45), a
matriz SWOT ¢ “uma ferramenta de andlise”, a partir dela é possivel tomar “decisdes
mais apropriadas no que diz respeito a elaboragdo de estratégias e proposicdes

politicas”, bem como identificar caracteristicas importantes do contexto submetido a
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aplicacdo da ferramenta. Ainda conforme os autores, “é possivel analisar fatores
internos e externos” do mercado. “A analise SWOT, é um modelo utilizado para realizar
o diagnostico de ambientes internos e externos”, inclusive para ‘“planejamento
estratégico de uma empresa, cooperativa, agroindustria, unidade de produgdo.”
(SCHULTZ, COPETTI, WAQUIL, 2011,p.47)

A partir dos dados coletados nas entrevistas foi possivel construir a analise
SWOT. As entrevistas foram gravadas quando houve consentimento. Apds, transcritas e
classificadas em quadros para realizar as analises e delas extrair a visdo de cada
produtor sobre o mercado de hortalicas. Também foram identificadas as forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas por eles elencados. Ainda para complementar o
estudo analisamos as cinco forgcas competitivas da cadeia produtiva, neste caso das
hortalicas. A pesquisa bibliografica é utilizada para dar suporte tedrico na analise dos
dados, para levantamento e cruzamento do referencial teorico utilizado e estudo dos

resultados. Enfim a analise das informagdes para concluséo da pesquisa.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

A produgdo de hortalicas no municipio de S&o Francisco de Paula ocupa uma
extensdo de terras significativa e de grande importancia agricola. Seja na geracdo de
renda para os agricultores familiares que dependem da atividade para subsisténcia ou
retorno para os cofres publicos em impostos e também servicos. Conforme mostra a
tabela 01. Os dados obtidos na Secretaria de agricultura do Municipio mostram que o
total das vendas de hortifrutigranjeiros fica em torno de R$ 17.264.537,00. A tabela a

seguir ilustra a movimentacéo financeira do setor agropecuario em 2011.

Pecuaria 35,41 % Agricultura 42,93% Silvicultura 21,66%
Bovinos | 17.979.041,00 | Hortifrutigranjeiros | 17.264.537,00 | Madeira | 17.576.227,00
Ovos 3.565.224,00 | Batata 10.908.629,00 - -
Suinos | 3.645.421,00 | Maga 3.992.693,00 - -
Leite 2.365.013,00 | Milho 1.443.664,00 - -
Aves 1.058.475,00 | Alho 523.812,00 - -

- - Soja 483.663,00 - -

- - Uva 208.333,00 - -
TOTAL | 28.613.174 - 34.825.331 - 17.576.227

Tabela 01: Dados de movimentacéo financeira e participacdo da agropecuéria no municipio de Séo
Francisco de Paula.
Fonte: Prefeitura Municinal. adantado pelo autor 2013.

A prefeitura obtém os dados através do setor de blocos de notas, onde sdo feitos
0s resumos da producdo de cada produtor, desta forma obtendo os numeros de
movimentacdo financeira de cada setor. Os nimeros gerais sdo obtidos a cada ano com
o fechamento e balanco das movimentagdes de cada setor, tanto para os relatorios e e
também para conhecimento da arrecadacao.

A agricultura fica em primeiro lugar com 42,93% do total de arrecadagdo. A

pecuéaria fica em segundo com 35,41% e o setor da silvicultura (madeireiro) fica em
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terceiro com 21,66%. Em numeros, o destaque fica para os hortifrutigranjeiros
(hortalicas) que ocupam hoje o terceiro lugar em termos de arrecadacgdo ficando atras da
producdo de bovinos, que ainda é muito forte no municipio e para a madeira. Os
nameros, porém mostram que a margem entre 0s trés setores é pequena e pode haver
nos proximos anos a superacao destes numeros pelos hortifrutigranjeiros. Isto se mostra
pelo crescente aumento de produtividade, ilustrada pela figura 01 abaixo, conforme
aponta o técnico da Secretaria de Agricultura da Prefeitura de Sdo Francisco de Paula.
(Fonte: Secretaria de Agricultura de S&o Francisco de Paula, 2011).

A producédo de hortalicas ndo requer grandes extensdes de terra para o cultivo
por ter seu ciclo, entre plantio, e colheita entre 2 e 3 meses. De acordo com 0s
entrevistados, é possivel ter um bom lucro em apenas 20 hectares de cultivo de
hortali¢as. O entrevistado numero 01 diz em um trecho da entrevista que “ao contrario
do milho e da soja que precisam de até 6 meses para serem colhidos, a verdura pode ser
colhida em apenas 90 dias.” E ainda complementa “se quisermos, ainda podemos repetir
a plantagdo na mesma terra”. Assim consoante Faulim e Azevedo (2003, p 24) dizem
gue “em um pequeno espaco de terra pode se obter uma grande produtividade e tambem

ndo é necessario um grande conhecimento técnico para produzir”.

S A TRREINDN
Figura 01: Lavoura de repolho no municipio de Séo Francisco de Paula
Fonte: Arquivo do autor, 2013.
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Referentes ao nivel de escolaridade os dados obtidos, entre os produtores que
aceitaram ser entrevistados, mostraram que a maioria ndo possui mais do que o ensino
fundamental completo. A prética aliada ao tempo em que estdo em atividade sdo fatores
que auxiliam os produtores a se manterem produzindo. De acordo com o entrevistado 6,
“as inovagdes e 0s insumos sao trazidos até aqui pelas empresas que os vendem, e eles
ainda ensinam como utiliza-los”.

Quanto ao nimero de pessoas da familia envolvidas no trabalho de producéo, a
pesquisa de campo encontrou uma grande diversidade de formas. Enquanto o produtor
01 tem trés pessoas da familia e cerca de outras cem pessoas trabalhando em regime de
parceria, o produtor 02 tem somente pessoas da familia envolvidas no trabalho, esposa e
trés filhos. Ainda encontramos o produtor 03 que ndo tem ninguém da familia
envolvido, somente parceiros, o restante das amostras mesclavam pessoas da familia,
empregados e parceiros.

Retornando a Guanziroli e Cardim (2000, p 10) que caracterizam o trabalho
familiar ou a agricultura familiar como “as que tém as condicGes de direcdo do
estabelecimento regida pelo produtor rural” e “o trabalho familiar superior ao trabalho
contratado”. Em todas as entrevistas, os produtores rurais eram os que faziam a direcéo
do trabalho, embora o produtor 03 ndo tenha hoje mais ninguém da familia que trabalhe
diretamente na lavoura com ele, mas tem os parceiros com as suas familias na atividade.
Cabe salientar, neste caso, que ha pessoas com parentesco proximo ao produtor
trabalhando como parceiros.

A comercializacdo de toda a producéao € feita no CEASA/RS em Porto Alegre.
Quando perguntados do porqué da escolha, a resposta foi a seguinte: O produtor 01
disse que “la € um mercado grande e que ali se encontra todo mundo para fazer a
mesma coisa, para comerciar”. Ja o produtor 02 afirmou que “ndo tem alternativa e ali
se consegue vender o que se produz”. O produtor 03 foi mais enfatico dizendo que “no
CEASA se consegue todo tipo de comércio. Levo a minha producéo para la ha 35 anos
e por ser um mercado grande, a gente consegue vender o que produz. Vendo, as vezes,
até duas cargas de mercadoria por dia”. E completa: “onde eu ia conseguir essa venda,
se ndo fosse no CEASA”. As respostas dos outros entrevistados nao se diferenciaram
destas afirmacgdes até aqui expostas.

Embora toda a producdo de hortalicas produzidas em S&o Francisco de Paula

seja vendida dentro da CEASA/RS, até o presente momento ndo foi realizado nenhum
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estudo sobre este comércio. Tampouco foram criadas politicas publicas para o setor.
Tofaneli et al (2007, p 475) afirma que “a comercializagdo racional e eficiente de
hortalicas necessita de estudos constantes nos mercados para fornecer informagdes que
possam servir de suporte...”. Os produtores de hortaligas de Sdo Francisco de Paula
comercializam a sua producdo sem dar atencdo a estudos ou a estratégias de venda.
Assim o produtor 03 relata que “sigo a lei da oferta e da procura para fazer o meu prego,
se esta faltando, elevo; se esta sobrando, baixo”.

Seguindo, Tofanelli et al (2007, p 475), as oscilagdes de mercado, causadas por
fatores climaticos ou pela organizacdo do sistema, sdo vistas como “desvantajosas para
o olericultor e para o consumidor final”. Assim, a alta exagerada dos precos dificulta a
compra do produto pelo consumidor final, embora neste momento seja vantajoso para o
produtor. O produtor 05 relata que “as vezes, quando acontece um temporal ou uma
seca em outra regido do estado, ¢ hora da gente ganhar dinheiro”. Este relato mostra a
visdo de mercado destes produtores que sdo conhecedores das leis de mercado. Assim,
se uma seca ou outro fator qualquer sinalizar a falta de produto, todos ja se preparam
para a alta. Por outro lado, o produtor 1 diz que “pode ocorrer o contrario com a gente, e
temos que estar preparados para isto”.

O mercado de hortalicas tem algumas caracteristicas como nos mostra Vilela &
Hentz (2000, p. 73-74). Segundo 0s autores, as hortalicas sdo “tidas como mais
lucrativas que outras culturas”, porém 0 sucesso com esta atividade dependa de varios
fatores. Dentre estes fatores, estd a consideracdo de que “as hortaligas sdo culturas
temporarias” e necessitam de um investimento inicial. Sofrem com variagdes ciclicas e
sazonais. Geram um grande numero de empregos diretos e indiretos e propiciam
“receitas liquidas por hectare muito superior a qualquer outro cultivo”. Nesta linha,
reforcamos com as palavras do produtor 1 que diz: “hoje eu ndo posso parar de
produzir, tem muita gente que depende do que eu comercializo na CEASA." Referindo-
Se aos parceiros que entregam a sua producdo para ser comercializada.

A venda de hortalicas € um fator gerador de emprego e renda no municipio de
Séo Francisco de Paula. Ndo ha nimeros indicando este percentual. Norteado por Vilela
e Henz (2000, p. 73-74) que afirmam “o agronegocio de hortalicas ¢ um ramo da
economia agricola que possibilita a geragdo de grande nimero de empregos, sobretudo
no setor primario”. Além de gerar emprego, outro aspecto deste mercado é a geragdo de

oportunidades em outros setores da cadeia produtiva de hortalicas, tanto a montante
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quanto a jusante. Na montante, temos 0s setores de comércio de insumos, implementos
agricolas e bens de consumo tais como embalagens e rétulos. Na jusante, comerciantes
que revendem os produtos em feiras e mercados. Ainda cabe salientar o aquecimento de

todo o mercado local onde as familias dos produtores estéo fixadas.

4.1 AS RELACOES DE MERCADO ENTRE OS PRODUTORES DENTRO DO
MERCADO DO CEASA/RS

Os produtos agricolas sdo comerciados dentro do pavilhdo do produtor no
CEASA/RS. Dentro deste pavilhdo, os produtores sdo distribuidos em espacos,
chamados de “pedras”. Cada espaco recebe uma letra e uma numeracdo que 0S
identifica. Estes espagos sdo adquiridos pelos produtores junto a coordenacdo da
CEASAV/RS, a aquisicdo destes espacos pode ser na modalidade fixa ou temporaria. Por
exemplo, se um produtor traz mercadorias diariamente ele pode optar em ter um ponto
fixo para venda. Assim ele paga uma taxa para ter este ponto durante tempo
indeterminado.

Ja os produtores que ndo levam mercadorias diariamente para venda ou vém em
determinadas épocas do ano, optam por retirar senhas. A retirada de senhas ocorre
sempre na abertura do Pavilhdo do produtor, com ela os produtores alteram o seu espaco
de venda conforme a ordem de chegada. Assim, 0s nimeros das “pedras” variam
sempre. Estes dados foram obtidos junto a geréncia da CEASA/RS. Segundo o0s
produtores, a vantagem de ter uma “pedra” fixa € a de que os fregueses sabem onde
encontra-los, e se for de outra forma fica mais dificil a identificacdo do lugar.

Além da escolha do local de comercializacdo dentro do pavilhdo, os produtores
tém de se adaptar a0 modo de venda dentro da CEASA. E um local onde se retinem
produtores de hortifrutigranjeiros para comercializarem os seus produtos. Mostrada na
figura 02 a seguir. Também ali estdo compradores de varias regibes do Estado em busca

de produtos frescos, com bom aspecto e pregos acessiveis.
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Figura 02: Pavilhdo do Podutor, CEASA de Porto Alegre.
Fonte: Arquivo do autor, 2013.

Os produtores de hortalicas de Sdo Francisco de Paula afirmam que 0s seus
principais concorrentes dentro do mercado sdo os “vizinhos” ou produtores da mesma
regido. Conforme o produtor 5, “todos os que plantam em Sao Francisco ¢ vendem sua
producdo no CEASA sdo concorrentes diretos”. O produtor ainda salienta que por
serem conhecidos e morarem na mesma regido, todos conhecem a forma de produzir e
de comerciar do outro, o que torna ainda mais competitiva a busca por espaco dentro do
mercado.

Segundo dados levantados nas entrevistas, 0s produtos que mais concorrem sao
o repolho, a couve-flor e o brécolis. Conforme os produtores, esta concorréncia esta nas
condigdes de producdo. “Estas hortaligas ndo requerem muita mao de obra e também
ndo precisam de muitos insumos, ¢ facil de produzir”, afirma o produtor 4. Embora
todos produzam as mesmas variedades de hortalicas e concorram entre si, ha um
comércio entre os produtores. “Se tenho uma entrega e ndo tenho o produto compro do
vizinho se este tiver de sobra”, relata o produtor 2.

Embora ndo seja frequente, conforme relatos dos produtores, isto acontece. Por

muitas vezes pode ocorrer que um produtor assuma a posi¢do de atravessador dentro do
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mercado conforme relata o produtor 1 quando diz: “quando falta produto para minhas
entregas, eu compro de quem tiver para vender, pois tenho que manter o meu cliente”.

Este fator identificado entre os produtores demonstra a oportunidade que o
produtor identifica dentro do mercado. Uma vez faltando mercadorias, os produtores
tomam o lugar de atravessadores como forma de garantir a permanéncia de compradores
(fregueses) ou mesmo para obtengéo de maior lucro.

Consoante ao exposto anteriormente, Laurenzani e Silva (2004, p 385) afirmam
que, por outro lado, a maior parte da comercializacdo de hortalicas ainda seja feita
dentro do CEASA/RS “os grandes varejistas tém criado formas alternativas e mais
efetivas para adquirir os produtos”. Uma forma de comercializagdo, relatada pelos
produtores entrevistados, foi a de entrega diretamente a compradores nos chamados
“Boxes”, que sdo pontos dentro da CEASA/RS, utilizados por empresas ou
supermercados para compra de produtos agricolas. Isto causa discussdes entre alguns
produtores e a geréncia da CEASA/RS.

Foi possivel observar, durante as entrevistas, que os produtores que conseguem
vender para 0os mercados nos “Boxes”, defendem este tipo de comercializacdo direta. Ja
0s produtores que de alguma forma ndo conseguiram atingir este mercado, atacam
dizendo que desta forma estdo sendo prejudicados uma vez que os Boxes tém horario
diferenciado do pavilhdo do produtor. O produtor 2 diz em sua narrativa que “quando
falta mercadoria, eles (Boxes) vém comprar aqui dentro do pavilhdo do produtor, mas
quando a gente tem mercadoria de sobra e 0 preco esta baixo, ninguém aparece”.
Mesmo assim, ninguém deixa de buscar novas alternativas de venda dentro do enorme
mercado da CEASA/RS.

A CEASA/RS é gerenciada pelo Governo do Estado, mas este ndo tem
interferéncia no mercado e nos pregos. Laurenzani e Silva (2004, p. 389) explicam que
“nessas centrais ndo ha interferéncia do governo na negociagdo e formacao de precos”.
Ainda salientam que o governo age como um administrador em um grande condominio,
mantém a estrutura bésica para que haja a realizacdo das transacdes comerciais e
regulamenta os servi¢os. No que diz respeito a selecdo de produtores, capazes de suprir
as demandas da mesma forma, Laurenzani e Silva (2004 apud Reardon e Berdegué
2002, p 389) afirmam que ha “um processo de exclusio daqueles fornecedores

incapazes de atender as exigéncias impostas”.
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Assim, quando o produtor 1 garante que a forma de comercializagdo diretamente
para 0s boxes € uma alternativa vidvel para ele, é por que, segundo o seu relato, e
observado in loco, tem uma gama de 40 variedades de hortalicas e garante a entrega
durante todo o ano. Ao contrario dos outros entrevistados, embora alguns tenham
producdo o ano todo, ndo tém variedade; e outros produzem somente nos meses de
verao.

O mercado de hortalicas conta com uma estrutura complexa. Dentro da
CEASAV/RS esta estrutura é composta consoante Laurenzani e Silva (2004, p. 390) por
atacado, no qual ha “o atacadista permissionario, que realizam transac@es do tipo spot
(pontual) e o varejo”. Os autores afirmam que os atacadistas, incluindo os
permissionarios, “garantem uma maior eficiéncia na distribuicdo das hortalicas” e a
venda de um “mix variado de produtos” para o varejo.

Para os produtores de Sao Francisco de Paula, este tipo de transacdo comercial é
vista com desconfianca, pois, geralmente, estes atacadistas sdo denominados pelos
produtores como atravessadores garantindo sua margem de lucro, comprando e
revendendo hortalicas. Conforme relato do produtor 5, “os atravessadores ganham
dinheiro facil, nés precisamos esperar tempo e nos custa sacrificio para trazer o produto
até aqui, ¢ eles ndo fazem forca para ganhar o dinheiro”. Alguns entrevistados ndo
vendem para atravessadores quando conseguem identifica-los, embora muitos admitam
que, em tempos de grande oferta de produto, procurem estes atravessadores para escoar
a producdo e ndo acumular perdas.

Observando as consideracdes de Sato et al (2008, p.39), podemos afirmar que o
atacadista “geralmente possui transporte proprio e compra diretamente do produtor para
depois repassar as hortalicas para o varejo”. Também os autores relatam que o
intermedidrio ¢ quem “atua como atacadista em menor escala e revende o produto
adquirido junto ao produtor agricola para o pequeno varejo e supermercados”.
Analisando as respostas e os relatos dos produtores é possivel identificar as diferentes
categorias dentro do mercado, seja a de atacadista e a de intermediario. Para os
produtores atacadistas, na visdo dos produtores, em relacdo ao mercado, sdo 0s boxes,
pois estes tém uma estrutura montada dentro do mercado da CEASA/RS. Ja os
intermediarios agem dentro do pavilhdo do produtor, explorando as variagdes de preco

que ocorrem durante o periodo de venda.
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J& Felippi (2002, p.144), aponta para a organizacdo da CEASA como a
“interagdo de trés categorias de agentes de comercializagdo: grande atacadista, pequeno
atacadista e produtores”. O grande atacadista é o que “tem forma juridica e tem
influéncia diretamente sobre os mercados em que participa”. Neste caso, seria 0 mesmo
que 0s permissionarios citados anteriormente. O autor ainda afirma que neste caso, “0s
grandes atacadistas ndo dependem de safra regional”, podendo importar de outras
regides, produtos que estiverem faltando. J& o pequeno atacadista participa do mercado
com produtos de safra regional, “atuando num leque diminuto de produtos” e também
participa do mercado como produtor.

E, concluindo, para Felippi (2002, p. 145), os produtores sdo “um grupo menos
participante, mas agente de estabilizagdo desestabilizagdo de pregos”. Esta afirmagdo do
autor supracitado, vem ao encontro ao relato dos produtores entrevistados. O produtor 5
relata que “quando ha muita producdo geralmente o preco baixa, e se alguma coisa
influencia na queda da producéo o prego se eleva”. Também quando o prego esta muito
alto quem tem mais condicGes traz produto de outras regides ou estados. “Uma vez
buscamos cinco cargas de repolho de Sdo Paulo, porque o produto estava com um preco
Nunca antes visto”, contou o produtor 1. Por fim Felippi diz que “o que diferencia as
trés categorias de agente atacadista, sumarizadas acima, € o0 Vvolume de
comercializacao”.

Laurenzani e Silva (2004, p. 390) vém corroborar no exposto anteriormente
quando afirmam que “dentro do mercado do CEASA/RS encontramos o atacado e o
varejo”. O atacado tem duas variacbes nas quais “o primeiro ¢é representado pelos
atacadistas permissionarios” que fazem as transacdes dentro do mercado do tipo Spot
“marcadas por um comportamento conflitante em relagéo aos outros elos da cadeia”. O
segundo tipo de atacado (ou Atacadista) age dentro e fora da CEASA/RS. Estes
“buscam agregar valor e Servigos a sua competéncia essencial”. Estes ultimos citados
também fazem “o desdobramento das cargas e produtos”. Estes dois tipos de atacadistas
“desempenham um papel importante na distribuigdo”, por serem 0s produtos
hortigranjeiros pereciveis e necessitarem de agilidade na distribuicdo até os pontos de
venda ao consumidor.

Ainda, seguindo na mesma linha do tema abordado anteriormente, Vilela e Henz
(2000, p. 76) conduzem o estudo sobre as praticas de mercado. Os autores afirmam que

possivelmente “até 60% da producdo de hortalicas seja comercializada dentro do
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sistema de CEASAS” e “ainda com alta frequéncia de intermediarios no processo de
comercializa¢do”. O produtor 02 diz que “embora nos tenhamos a certeza de que o
trabalho do atravessador seja mais vantajoso, temos que admitir que, as vezes, isto seja
um mal necessario”. Questionado a explicar esta afirmacdo, o produtor reintera: “temos
que admitir que, as vezes, eles nos livram de voltar para casa com a carga inteira para
jogar fora”. O produtor relatou que por muitas vezes quando havia excesso de oferta os
atravessadores compravam seus produtos esperando a alta de precos do dia seguinte ou

até mesmo para revender.

42 AMEACAS E OPORTUNIDADES APONTADAS PELOS PRODUTORES
DENTRO DO MERCADO

Para compreensdo e estudo das oportunidades e ameacas elencadas pelos
produtores, foi elaborada uma analise SWOT, mostrada na figura 03 a seguir. A partir
dela, podemos ter uma melhor visualizacdo das perspectivas e das respostas dadas pelos
agricultores nas entrevistas.

A SWOT, segundo Schultz, Copetti e Waquil (2011, p. 45) “¢ uma sigla formada
com as letras iniciais das palavras inglesas Strenghts (Forcas), Weaknesses (Fraguezas),
Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameagas)”. Em portugués, FOFA. Esta
ferramenta, seguindo os autores supracitados, foi desenvolvida para possibilitar a
andlise e as caracteristicas internas e externas tanto de empresas, mercados e ainda
fatores técnico produtivos de varios setores. Neste caso, 0 mercado de hortalicas. Esta
analise é aplicada para o estudo que esta pesquisa se propde e a énfase é para as

ameacas e oportunidades elencadas pelos produtores dentro do mercado do CEASA/RS.



Strenghts (Forcas)

Saber fazer
Mao de obra familiar
Recursos proprios para plantio
Qualidade do produto
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Weaknesses (Fraquezas)

Né&o busca por inovagéo
Dependéncia de insumos
Métodos de plantio e produgdo sem
tecnologia
Controle de custos precario

Opportunities (Oportunidades)

Mercado amplo
NUmero crescente de compradores
Mecanizagédo para reducdo de custos
Crescimento de vendas direto ao atacado

Threats (Ameagas)

Novos entrantes
Fatores climaticos na producédo
Custo do frete
Taxas

dentro da CEASA

Figura 03: Matriz SWOT.
Fonte: Elaborada pelo autor a partir de pesquisa de campo, 2013.

As principais forcas destacadas pelos produtores sdo: o saber fazer, a mao de
obra familiar, os recursos proprios para o plantio e a qualidade do produto.

O saber fazer adquirido durante anos de pratica na lavoura é apontado como um
ponto forte pelos produtores de hortalicas. Analisando os relatos dos produtores que
disseram “ter aprendido trabalhando” como fazer as lavouras, preparar a terra e utilizar
insumos. “Aprendemos errando no comeg¢o” diz 0 entrevistado 05, embora saliente que
seguidamente técnicos e representantes de empresas que vendem insumos transmitam-
Ihes conhecimentos e técnicas para aprimorar a producéo.

Outro fator é a médo de obra familiar. Embora nos dias atuais a médo de obra
familiar esteja diminuindo, ainda encontramos um dos produtores que tem toda a
familia, esposa e trés filhas, trabalhando juntos na lavoura. “Dividimos os lucros e ndo
temos gastos extras com empregados”, afirma o produtor. A mao de obra familiar
auxilia na tomada de decisbes e também para definir rumos, conforme garantiu o
entrevistado. Porém quando foi perguntado se iria haver continuidade das filhas na
lavoura, a resposta foi negativa. Segundo o entrevistado, as filhas estdo se formando na
faculdade e vao em busca de melhores oportunidades de trabalho. Todos 0s outros
entrevistados tiveram, no inicio da atividade, exclusivamente mao de obra familiar.

Hoje, a grande maioria mescla médo de obra de parceiros, empregados e familia.



33

N&o buscar crédito para o custeio da safra, hoje, € um grande orgulho para todos
os entrevistados. “Aprendi que, Se eu cuidasse mais e conseguisse comprar 0s insumos
para 0 ano seguinte, sobrava mais dinheiro” garante o produtor 05. Assim o0s recursos
préprios utilizados para o custeio da safra é indicado pela maioria dos entrevistados
como uma forga, uma vez que ndo dependem de financiamento e fogem dos juros e de
possivel penhora de bens, conforme os relatos.

A qualidade do produto foi um dos fatores mais lembrados por todos os
entrevistados. Com a concorréncia na venda dentro da CEASA/RS, quanto melhor o
produto e dentro dos padrdes exigidos pelos compradores, melhor serdo as chances de
obter sucesso na safra. “Para vender bem, temos que ser simpaticos e principalmente ter
um produto boa qualidade”, salienta o produtor 01. “Se eu conseguir manter um produto
com qualidade, sei que vou ter fregueses sempre” diz o produtor 05. Questionados sobre
0 que era ter um produto de qualidade a resposta foi a mesma, de que o produto deve ser
bonito, ndo muito grande nem pequeno demais e com coloracdo viva além de ser um
produto fresco.

Dentre as fraquezas apontadas pelos produtores de hortalicas, ficaram elencadas
a ndo busca de inovacdo, a dependéncia de insumos, métodos de plantio e producéo sem
tecnologia e o controle de custos e receitas precario.

A ndo busca por inovacdo se da tanto pelos métodos de plantio quanto de
comercializacdo dos produtos conforme apontado pelos produtores e observado in loco
durante as saidas a campo. Os relatos dos produtores séo de que ndo é possivel buscar
inovacdo pela falta de tempo durante a safra. “Esperamos que alguém venha nos trazer
as novidades aqui na lavoura”, argumenta o produtor 4. “Isto Seria competéncia da
EMATER que ndo vem aqui ver se estamos bem ou nao” reintera o produtor 6. Mas 0
fato € que os produtores apontam para esta falta de oferta de informacédo e de inovacgéo
em seu método de plantio. De outra forma, porém, ndo ha a busca destes novos
conhecimentos por eles, conforme apontam os relatos obtidos na saida a campo.

Outra fraqueza apontada esta na dependéncia de insumos para produgdo. “Hoje
se nao usarmos adubo e veneno para as pragas, ndo conseguimos colher um produto
com qualidade” relata o produtor 3. “Dependemos muito de insumos pois, ndo tem
como produzir nesta extensdao de terra sem cuidados”, explana o produtor 6. “Até
poderiamos fazer um plantio organico, mas temos que tratar a terra, gasta muito, e as

terras séo arrendadas, isto fica para o dono, entdo ndo fazemos” relata o produtor 02.
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Consoante ao exposto anteriormente, também é apontado como fraqueza a falta
de tecnologia para producéo. Os relatos séo praticamente 0s mesmos entre eles o de que
as maquinas sdo caras e ndo ha incentivos para que estas tecnologias cheguem até o
campo. Assim quando foi abordado anteriormente que, o saber fazer é tido como uma
forca, pois auxilia no conhecimento de mercado, agora a falta de tecnologia pode
ocasionar perdas de competitividade neste mesmo mercado. Isto ocorre pois o agricultor
que dispde de mais tecnologia consegue produzir em maior quantidade com menores
custos de producéo, consequentemente aumentando seus lucros.

A Ultima fraqueza, apontada também pela grande maioria dos produtores de
hortalicas entrevistados € a inexisténcia de controle de custos e receitas. A maioria
respondeu que “nao utilizam qualquer tipo de contabilidade para controlar os custos e as
receitas”. Ainda que tenha sido observado em algumas das entrevistas que sobre as
mesas ou dentro de pastas porta arquivos, havia notas fiscais e anotagdes referentes a
pagamentos e de controle de gastos. Embora os produtores afirmem que ndo fazem
qualquer tipo de controle, existe sim, mesmo que de forma rudimentar, uma
contabilidade da atividade. Mas este fator foi apontado como uma fraqueza. O produtor
5 respondeu que talvez se fizesse uma contabilidade da atividade, poderia saber onde
melhorar, mas ndo sabe como fazé-la.

O objetivo especifico do presente trabalho € elencar as oportunidades e ameacas
encontradas pelos produtores de Séo Francisco de Paula no mercado de hortalicas. Para
isto foi elaborada uma matriz SWOT para que pudéssemos encontrar, de forma mais
eficaz, as oportunidades e ameagas dentro do mercado. Seguindo a voz do produtor de
hortalicas e com orientacdo da literatura, serd possivel enumerar estes topicos para
sintetizar o trabalho sobre a comercializacdo de hortalicas no CEASA/RS. Assim entre
as oportunidades relatadas por estes produtores estdo o mercado amplo, o nimero
crescente de compradores, 0 uso da mecanizacdo para reducdo de custos e 0 crescimento
das vendas diretamente para os atacados dentro do CEASA/RS.

Quando os produtores se referem a um mercado amplo, o olhar deles esta
voltado ao tamanho do mercado, ndo o fisico, pavilhdo do produtor, mas o nimero de
possibilidades de venda encontrado naquele local. “Hoje vendemos para todo o Rio
Grande do Sul e por muitas vezes conseguimos vender para outros estados”, relata o
produtor 4. As possibilidades sdo muitas, 0 que anima os produtores vislumbrando

oportunidades de crescimento nas vendas.
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Junto a este Gltimo item soma-se 0 numero crescente de compradores. A cada
ano é sensivel o crescimento de compradores novos dentro do mercado. Assim afirma o
produtor 01 que efetua vendas dentro do pavilhdo do produtor e que descreveu que nos
ultimos anos vem crescendo a procura de hortalicas principalmente por fruteiras e
minimercados. “Talvez seja por que também a economia esteja crescendo”, arrisca o
produtor 5 mostrando que apesar das dificuldades, esta atento também as questdes da
economia fora de seu mercado.

Uma oportunidade citada por trés produtores é a mecanizagdo para reducdo de
custos. “Antes a gente colocava adubo com a mao, ia um punhado em cada pé de
verdura, ia muito adubo fora a planta ndo aproveitava, experimentamos adubadeira
mecanica e reduzimos o custo pela quarta parte”. Esta declaragdo do produtor 5
demonstra que dissoando do exposto anteriormente quando abordamos as fraquezas, 0s
produtores de maneira pontual buscam inovagbes como forma de experiéncia e
conseguem reduzir custos. “Quando vi pela primeira vez a adubadeira achei que ndo ia
dar certo, esperei alguém experimentar primeiro, deu certo eu usei”, comentou o
produtor 5. Outras formas citadas pelos produtores de mecanizacdo como forma de
reduzir custos s@o a pulverizacao e a capina mecanizada. Segundo eles, economiza mao
de obra e reduz muito os custos de producéo.

Relatamos anteriormente que dentro do complexo do CEASA/RS existe 0
Pavilhdo do Produtor, chamado “Pedra” e outra parte que sdo popularmente chamados
de Boxes. Nestes Boxes é onde ficam instaladas as empresas que trabalham com a
compra e a distribuicdo de produtos agricolas, como, supermercados e empresas de
logistica, conforme informacGes obtidas da gerencia do CEASA/RS. Estes Boxes
trabalham em forma de atacado, alguns produtores fazem a entrega de seus produtos
nestes locais.

De outra forma, outros produtores ndo entregam diretamente a eles mas fazem a
comercializacdo dentro do pavilhdo do produtor a compradores que revendem para oS
Boxes. O aumento nas vendas desta modalidade é vista como uma oportunidade em
tempos de falta de mercadoria. “Quando falta mercadoria ¢ uma loucura, todo mundo
vem aqui na pedra comprar, mas quando sobra ninguém quer”, relata o produtor 6,
descrevendo as relagdes deste mercado. “Vender para os Boxes ndo ¢ um negocio muito

garantido, mas ajuda a escoar a safra” relata o produtor 5.
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Novos entrantes, fatores climaticos, custo do frete e taxas para comercializacéo,
sdo as ameacas apontadas pelos produtores no mercado de hortalicas. Os novos
entrantes sdo apontados como uma ameaca mais frequente. “Tem gente nova que entra
no mercado e ndo sabe vender, vendem a qualquer preco e derrubam o preco” relaciona
0 produtor 3.

O clima também foi um fator apontado como ameaca, ndo somente pelas chuvas
ou secas, mas também pelas pragas que se desenvolvem com o clima muito seco ou
umido. “Perdemos bastante alface por causa do clima quente e tmido dos ultimos dias,
por causa de uma praga chamada tripes” conta o produtor 1.

A tripes € um inseto que com o clima quente e tmido se reproduz rapidamente,
ele se alimenta da seiva das plantas em especial das alfaces. A tripes transmite um virus
que causa 0 apodrecimento da planta. Chuvas torrenciais também causam perdas,
provocando erosdo no solo. Em tempos de estiagem, além das perdas de qualidade e
produtividade, os produtores apontam o aumento dos gastos nas culturas decorrentes do
uso de irrigacdo. “Gastamos mais em tempo de seca comprando diesel para os motores e
com mais méo de obra para colocar as redes de aspersdo”, relata o produtor 5.

Assim, Azevedo (2008, p 65) aponta como “aspectos relacionados a demanda as
caracteristicas dos produtos.” O autor fala que “os produtos agroindustriais sdo
essencialmente bens de primeira necessidade e de baixo valor unitario.” Desta forma a
grande variacdo que possa ocorrer nos precos das hortalicas ndo afeta o seu consumo,
pois se tratando de produtos para alimentacéo, ndo podem ser dispensados.

No caso das hortalicas, levando em consideracdo o que foi abordado até o
momento neste topico, se o preco de determinada hortalica esteja elevado por algum
motivo, esta pode ser substituida por outra que esteja com preco mais acessivel ao
consumidor. O mesmo ndo acontece com eletrodomésticos ou bens durdveis, estes
podem ou ndo ser adquiridos de acordo com a necessidade de cada consumidor.
(AZEVEDO, 2008, p. 65).

Continuando, ainda podemos elencar segundo Azevedo (2008, p. 66) aspectos
relacionados a oferta a natureza bioldgica da producéao agricola, que a submete a fatores
climaticos, a ocorréncia de pragas e a inda a sazonalidade. Conforme Azevedo (2008,
p. 67) “A sucessdo de safras e entressafras decorre da natureza biologica da produgdo

agricola”.
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Desta forma, observa-se que os produtores de hortalicas em S&o Francisco de
Paula estdo sujeitos a esta sazonalidade: a safra ocorre entre 0s meses de setembro a
maio, ndo sendo possivel o cultivo no inverno pelo rigor da estacdo que atinge
facilmente temperaturas negativas e falta de insolacdo nos Campos de Cima da Serra.
Assim o produtor é forcado a parar a produgdo durante este periodo.

O aumento no custo do frete é apontado por alguns produtores como uma
ameaca. “Ha poucos dias aumentou o preco do diesel, e como o preco da mercadoria
oscila, ndo temos muita seguranca em repassa-lo para frente”, comenta o produtor 1.
Custos com manutencdo dos caminhdes devido as péssimas condigdes das estradas
vicinais também foram relatados. Assim, além do aumento dos gastos com manutencéo,
soma-se o custo final do frete e se reflete em gastos extras para os produtores.

As taxas para comercializacdo dentro do Pavilhdo do Produtor também foi
relacionada como ameaca. “Nés que somos pequenos produtores temos que pagar taxas,
tirar nota e manter a carteirinha de produtor em dia, ja 0s atravessadores estdo livres
para entrar e sair do mercado” desabafa o produtor 4. Alem disto, os produtores relatam
a falta de fiscalizacdo dentro da CEASA/RS. “Pagamos as taxas para ter a certeza de
que possamos trabalhar tranquilos, mas muitas vezes nem o béasico nds temos de
retorno” aponta o produtor 4.

lustrando o ultimo exemplo citado, abordamos Wilkinson (2008, p. 140) que diz
que “A luz dos novos modelos de comercializacdo implantados pelos supermercados, o
sistema das CEASAs parecia combinar todos os males de poder econémico [...].” Os
males a que o autor se refere sdo as fortes “assimetrias de informagdo” e “vantagens de
escala combinada”. Para 0 produtor de hortalicas de Sdo Francisco de Paula, estes males
ainda perduram uma vez que enfrentam estes entraves na hora de comercializar sem
contar com apoio efetivo e politicas pablicas direcionadas ao produtor familiar dentro
do mercado.

Porém, Wilkiinsom (2008, p. 141) usa outros argumentos que sdo apontados em
favor do modelo em que as CEASAS operam, incluindo a CEASA/RS. Segundo o autor
“o sistema abre mais perspectivas para os pequenos produtores”. O mercado, embora
oscile, traz perspectivas de ganhos durante a comercializacdo. A variacdo de precos,
consoante o autor pode trazer beneficios tanto para o produtor que vende seus produtos

quanto para o consumidor que busca dentro do mercado um pre¢o mais acessivel.
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Por fim, cabe salientar que o conhecimento que o produtor de hortalicas tem do
mercado, aliado a sua prética fez com que o reconhecimento de oportunidades e
ameacas fossem muito bem elencadas. A partir do momento em que o produtor tem a
nocao de sua potencialidade e os fatores que o colocam em risco, ele se pde a disposicao

para melhorar a sua forma de comercializagdo e também as suas praticas de cultivo.

4.3 FATORES DE COMPETITIVIDADE: COMO O PRODUTOR DE HORTALICAS
TORNA O SEU PRODUTO MAIS COMPETITIVO DENTRO DA CEASA/RS

A competitividade ¢ definida por Schultz, Zanetti e Waquil (20011, p. 13) como
“termo utilizado na teoria econdmica, e também na teoria da administragdo de empresas,
como uma medida do resultado alcancado por uma empresa.” Desta forma estas
empresas procuram adequar-se as regras do setor em que estdo competindo avaliando as
suas estratégias para se manter no mercado. Dentre estas estratégias, seguindo 0s
autores, estdo a gestdo de pessoal e novas tecnologias.

Ainda temos, dentro dos fatores de competitividade as consideracfes de Porter
(2004 apud Schultz, Zanetti e Waquil 2011 p. 24-25), sobre as cinco forgas
competitivas. Estas forcas se resumem em “entrantes potenciais, fornecedores,
compradores, substitutos e concorréncia”. Conforme os autores analisados, 0s
“entrantes potenciais” sdo 0s que tém o mesmo produto e entram no mercado para
concorrer. No caso dos produtores de hortalicas de Sdo Francisco de Paula, todos os
anos ha novos produtores participando do mercado. “E muito ruim quando gente nova
entra, eles ndo tém pratica de mercado e jogam o prego para baixo”, relata o produtor 3.
Seguindo, “os produtos substitutos” também sdo uma forma de competicao.

Estes produtos sdo 0s que podem ser substituidos por outro quando estdo com
preco mais elevado. Por exemplo, se o brdcolis, mostrado na figura 04, estd com preco
muito elevado ele pode ser substituido por repolho caso este no momento seja mais
barato. “Produzo somente couve-flor, repolho e brécolis, geralmente nenhum deles fica
com pre¢o baixo por muito tempo, um compensa o outro” relata o produtor 4. “Como
produzo em média 40 variedades, uma compensa a outra e posso ser mais competitivo

no mercado”, reintera o produtor 1.
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Continuando o exposto anteriormente por Schultz, Zanetti e Waquil (2011 p. 24-
25), para sintetizar a analise, ainda temos os “compradores e fornecedores” dentro das
“forcas competitivas.” Estes tem o poder de “barganha na negociacdo.” Estes podem
jogar os concorrentes uns contra os outros dentro do mercado, “exigindo servicos e
produtos de melhor qualidade ou forgando para baixo os precos”. Um ponto a ser visto é
quanto aos fornecedores que, no caso dos produtores de hortalicas, sdo as empresas de
insumos e embalagens. Caso haja aumentos de prego consideraveis nos insumos e 0s
precos de mercado das hortalicas ndo estiverem de acordo, os produtores ndo tém como
repassar 0 aumento para o valor do produto. Desta forma, pode comprometer a
rentabilidade e até mesmo ocasionar a faléncia dos que estiverem sobrecarregados.
“Houve um ano em que o preco do adubo foi nas alturas e o preco da verdura no
mercado caiu, se ndo estivesse bem preparado financeiramente, certamente teria
desistido ou me endividado muito”, lembra o produtor 6.

Tendo como norteador o trabalho de Schultz, Zanetti e Waquil (2011), a
concorréncia ocorre quando os produtores usam de suas habilidades para vender o seu
produto, buscando vender mais que os outros produtores dentro do mercado. Esta
concorréncia se da por aspectos de qualidade e rapidez na entrega e também na
conquista de clientes entre outras.

Entre os principiais fatores, apontados pelos produtores de hortalicas de Séo
Francisco de Paula, para tornar os seus produtos mais competitivos, estdo a busca de
tecnologia para reduzir os gastos com mao de obra, diversificacdo e qualidade dos
produtos. Alguns garantam que ndo € possivel reduzir custos, uma vez que o mercado é
que regula os precos. Outros fatores de competitividade foram lembrados por todos os
entrevistados que embora ndo aparecessem com tanta frequéncia nas respostas fazem
parte da sua visao e de suas estratégias de venda. Um destes fatores € o de ter préatica de
mercado, e também em ter persisténcia na atividade. “Uma safra pode ser ruim, mas a
proxima pode ser melhor” relata o produtor 4.

A busca por tecnologia se dd& em momentos em que o produtor visualiza a
obtencdo de vantagens no uso de equipamentos pelos seus vizinhos. Conforme apontado
anteriormente o relato de um produtor que garantiu que adquiriu uma maquina para
adubar a lavoura somente depois que foi atestada por outro produtor. “Nao vamos em
busca de tecnologia, esperamos que alguém experimente primeiro e vamos ver se esta

dando certo”, confirma o produtor 6.
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Um dado obtido durante as entrevistas € de que a busca por tecnologias esta
associada a reducdo dos custos com mao de obra. “Uma maquina adubadeira faz com
que a gente economize com 2 empregados a menos”, contou o produtor 3. Assim esta é
uma forma adotada por estes produtores para reducdo de custos e que tem influéncia,
segundo os entrevistados, em ganhos financeiros e podem torna-los mais competitivos
no produto final. Esta competicdo esta em poder vender o produto por um preco menor
e concorrer com o0s outros produtores e até retira-los do mercado.

A diversificacdo da producédo foi apontada como uma alternativa para ser mais
competitivo no mercado, por trés produtores de hortalicas. “Notei que depois que eu
plantei mais variedades de verdura, as oscilagdes de preco ndo me atingiam tanto quanto
antes” afirma o produtor 1. Para o produtor 6 “Ter mais produtos para oferecer no
mercado me ajuda a ter mais clientes.” Ainda a qualidade é apontada por todos os
entrevistados como forma de ser mais competitivo. “Tendo um produto melhor que meu
concorrente € garantia certa que vendo toda a carga, ndo sobra nada.” Relata o produtor
6.

Junqueira e Luengo (2000, p. 95-96) retratam bem a realidade da diversificagcdo
na producdo para atingir um mercado maior e obter maior rentabilidade na
comercializacdo. Os autores enfatizam que hoje ha “um interesse do consumidor por
novidades na area alimentar, o que influencia também o mercado de hortalicas
destinadas ao consumo in natura”. Esta diversificacdo na producéo de hortalicas nao se
da, conforme os autores analisados, neste item, no cultivo de novas espécies exoticas ou
gue nao sejam conhecidas no mercado.

A diversificacdo é apenas a variacdo de algumas espécies como alfaces de
coloracBes diferentes ou cenouras com diferentes tamanhos. O produtor 1 diz que
produz quarenta tipos de verdura, entre elas alfaces de espécies diferentes. “Eu produzo
alface americana, lisa, crespa, roxa, e também chicorias que produzem uma cabeca em
forma de repolho e roxas também”. Esta variedade de tipos apontada pelo produtor 1 é o
reflexo do que os autores supracitados afirmam.

A diversificacdo dos produtos em relacdo a competitividade se da também com
produtos que tenham apelo a salde ao bem estar e a longevidade. Vilela e Macedo
(2000, p. 90) apontam para “as alteragdes de héabitos alimentares, gostos e preferéncias
dos consumidores” como fatores que produziram impactos no agronegocio e na

estruturagdo do mercado agroalimentar.
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Entre as variedades produzidas pelos produtores para a venda dentro do CEASA
também como forma de competir com os outros produtores, estdo as verduras frescas e
com apelo a saude. “Procuro sempre levar verduras frescas, ninguém gosta de produto
velho sem cor, isso me ajuda a competir com 0s outros. Investi em um caminhd com
bau refrigerado para garantir a qualidade.” Diz o produtor 1. “Acho muito importante
quando tem reportagens na televisao que dizem que se alimentar com verduras ajuda na
salde, é propaganda para gente vender mais.” comenta o produtor 3.

Entre os produtores entrevistados somente um produz verduras como 0 aipo,
alho poro e funcho. Perguntado sobre o motivo de produzir estas variedades, a resposta
foi de que “estes produtos sdo bons para a saude e vende bem, assim consigo vender
melhor e também competir com os outros.” Diz o produtor 1.

Vilela e Henz (2000, p.74) vem colaborar com a discusséo sobre a diversificagio
na producdo de hortalicas com relagdo a ser mais competitivo. Segundo 0s autores o
mercado de hortalicas ¢ “bastante dinamico” e ‘“fortemente influenciado pela
preferéncia dos consumidores”. Foi notdria a demanda crescente dos consumidores,
segundo os autores, por produtos diferentes; notou-se no mercado a crescente procura

por produtos com diferentes tamanhos, cores e sabores (VILELA E HENZ, 2000).

N .
Figura 04: Brocolis a venda no Pavilhdo do Produtor, CEASA de Porto Alegre.
Fonte: Arquivo do autor, 2013.
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Um dos entraves para ser mais competitivo no mercado esta no transporte das
mercadorias que influencia diretamente na qualidade do produto a ser comercializado.
Laurenzani e Silva (2004, p. 385) afirmam que “a baixa eficiéncia na distribuicdo de
hortalicas € considerada um dos maiores entraves para 0 bom desempenho competitivo
em toda a cadeia.” Assim, a perecibilidade dos produtos horticolas é um desafio a ser
superado e influencia diretamente na competitividade entre os produtores dentro do
mercado.

O produtor nimero 3, quando perguntado sobre como poderia se tornar mais
competitivo dentro do mercado argumentou que “se eu conseguisse comprar um
caminhd@ com bau e refrigeracdo, eu ia conseguir ser mais competitivo pois poderia
entregar um produto melhor.”

A compra de melhores equipamentos, conforme citado anteriormente, é
apontado pelos produtores como uma forma de melhor competir ou ainda de equilibrar
forgas com os outros produtores. “Com o caminhdo com bau refrigerado, no verédo, a
gente consegue manter o produto por mais tempo, se ndo vende hoje pode esperar até o
outro dia.” Menciona o produtor 1 que dispde deste equipamento.Para os produtores de
hortalicas de S&o Francisco de Paula, a competicdo comeca na lavoura e termina dentro
do Pavilhdo do Produtor na CEASA.

A busca por novas tecnologias, para reducdo de custos se da pela reducdo da
méo de obra, economia de insumos e também na qualidade de armazenagem e
transporte dos produtos até o mercado. Dentro do mercado, a competicéo é para vender
0 produto e buscar novos clientes. Os que conseguem novos clientes, procuram manté-
los e 0s que ndo conseguiram esforcam-se para conquista-los com melhorias no produto
ou a diversificacdo da producéo.

Outro ponto que foi salientado pelos produtores € de que, embora haja a
competi¢do, todos sdo amigos e por muitas vezes familiares. “A briga para vender ¢
dentro do mercado, depois, aqui, a gente se visita e até se ajuda, somos todos amigos e

gente da familia”, conclui o produtor 5.
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5 CONCLUSAO

O trabalho de pesquisa foi elaborado com o objetivo de estudar o mercado de
hortalicas, produzidas pelos agricultores de S&o Francisco de Paula e que vendem a sua
producdo no CEASA/RS. O estudo foi realizado a partir do levantamento de dados
sobre a producdo agricola do municipio, e pela inexisténcia de pesquisas na area de
comercializacdo de produtos agricolas. Também se propds a buscar conhecimento sobre
as relacdes de mercado que os produtores mantém dentro do mercado. Como ¢ feita a
interacdo entre produtor e comprador, e, como o0 agricultor reage diante de
oportunidades dentro do mercado.

Os principais resultados, sobre a anélise da comercializagdo de hortalicas pelos
agricultores familiares no CEASA/RS, foram: a geracdo de renda para agricultura
familiar; a significativa porcentagem de arrecadacdo para 0 municipio; a lucratividade
da producdo em um pequeno espaco de terra; o trabalho familiar na atividade de
producdo e de geréncia da mesma. As relacbes de mercado estabelecidas entre os
produtores dentro do mercado que foram: assumir o papel de atravessador quando existe
a falta de produtos para a venda ou quando vislumbram oportunidade de obter maior
lucro; conhecimento de mercado por parte dos mais antigos no mercado; concorréncia
entre os produtores da mesma regido; diversificacdo da producéo.

Dentro dos resultados ainda temos a analise dos fatores de competitividade que
sdo: qualidade e variedade de hortalicas; busca pela reducédo de custos e de tecnologias.
Por fim identificar as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas, encontradas no
mercado em relacdo aos produtores.

Os produtores de hortalicas vendem sua producéo totalmente no CEASA/RS por
ser um mercado onde é encontrado mais oportunidades para comercializacao,
principalmente por concentrar o mercado de todas as regides do Estado do Rio Grande
do Sul. Para os produtores de Sdo Francisco de Paula a CEASA/RS é o mercado mais
proximo e mais atrativo em termos de volume de venda. Os produtores que estdo a mais
tempo no mercado e tem conhecimento do funcionamento do mesmo, assumem o papel
de atravessador em determinados momentos. Este comportamento além de ajudar no
fomento da renda, auxilia os produtores que ndao tem um leque grande de clientes a

escoarem a sua producéo.
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Dentre os principais limites encontrados para realizagdo deste trabalho estfo: a
reduzida oferta de literatura sobre o tema; a grande extensao territorial do municipio de
S&o Francisco de Paula; a resisténcia dos produtores em receber o entrevistador e a
responder a entrevista. A falta de trabalhos académicos, e a também de livros sobre o
tema escolhido, para esta pesquisa, foram um grande desafio. Buscar informagdes de
fontes seguras, pesquisando autores que tenham conhecimento do assunto € de vital
importancia para a composi¢do do trabalho. Por ndo ter estes trabalhos em méos,
algumas pesquisas e levantamentos ficaram incompletos.

Apds identificar os agricultores que fazem a comercializagdo no CEASA/RS,
surgiu outra dificuldade: a grande extensdo do territdrio do municipio. Os produtores
tém suas areas de producdo dispersas em todos os distritos. Alguns deles chegam a estar
100 km de distancia da Sede, o que dificultou a realizacdo de entrevistas. Desta forma
foi dada preferéncia aos que residem proximos a Sede. Por fim a resisténcia dos
produtores que, quando procurados, ndo aceitaram contribuir para o trabalho, a principal
alegacdo era a falta de tempo para responder a entrevista. Este fato restringiu e
dificultou bastante a coleta de dados, pois as amostras poderiam ser maiores e mais ricas
em informacdes.

Para a realizacdo de futuros trabalhos, neste tema, € necessario que seja
realizado com foco voltado também para a cadeia produtiva das hortalicas. Avaliando o
setor produtivo desde o inicio do plantio até a venda. Para tanto é preciso que se
dedique mais tempo para elaboracdo do projeto de pesquisa, e que se realize uma
pesquisa bibliografica mais abrangente do tema. Também serd preciso ter recurso
financeiro para deslocamentos aos locais mais afastados. Isto € necessario para fazer as
visitas aos produtores nas diversas localidades. Assim, com maior apoio, colher as
informacGes para a composi¢do de um trabalho mais amplo e com mais contribuicdes

para futuros estudos do tema.
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APENDICE A - Entrevistas realizadas para monografia.

Entrevistado 1. Sao Francisco de Paula, 29/03/2013. Entrevista concedida a Marcio
Paffrath Buffao.

Entrevistado 2. Sdo Francisco de Paula, 29/03/2013. Entrevista concedida a Marcio
Paffrath Buffao.

Entrevistado 3. Sdo Francisco de Paula, 30/03/2013. Entrevista concedida a Marcio
Paffrath Buffao.

Entrevistado 4. Sdo Francisco de Paula, 31/03/2013. Entrevista concedida a Marcio
Paffrath Buffao.

Entrevistado 5. Sdo Francisco de Paula, 05/04/2013. Entrevista concedida a Marcio
Paffrath Buffao.

Entrevistado 6. Sdo Francisco de Paula, 08/04/2013. Entrevista concedida a Marcio
Paffrath Buffao.
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APENDICE B —Roteiro de entrevistas

UFRGS S

UNIVERSIDADE FEDERAL - PLANEJAMENTO E GESTAO PARA O DESENVOL VIME’IEIPI;Q (If?lm;g.
DO RIO GRANDE DO SUL

CURSO DE PLANEJAMENTO E GESTAO PARA O
DESENVOLVIMENTO RURAL - PLAGEDER - UFRGS, 2013.

Conforme o termo apresentado ao senhor anteriormente, esta entrevista faz
parte da composicdo do trabalho de conclusédo de curso. As questdes a seguir sdo para
que possamos fazer um levantamento de dados que me auxilie na compreensdao da
problematica proposta. Suas respostas serdo utilizadas na formulacdo do trabalho e o
senhor podera respondé-las ou ndo conforme a sua disposi¢do. Muito obrigado por me
receber e aceitar responder as perguntas.

Dados gerais

01) Nome:

02) Escolaridade:

03) Quantas pessoas trabalham na lavoura?
04) Quantos empregados?

05) Quantas pessoas da familia?

06) Quais as variedades e a quantidade (Pés por ano, ou duzias ano) de hortalica que
vocé produz?

07) Onde comercializa a sua produ¢do?

CEASA, CEASA e feiras,Outros quais?

08) Ha quantos anos esta na atividade dentro da CEASA?
Dados de Producéo

09) Trabalha em terras?

10) Quantos hectares cultiva?

11) Quial o tipo de equipamentos utiliza (mecanizagéao):

12) Usa irrigagao?
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13) Como faz para reduzir custos e ser mais competitivo dentro do mercado?
Custos, contabilidade e crédito

14) Como faz o controle de gastos, receitas e despesas da sua atividade?
15) Utiliza crédito para custear a sua produgdo? Qual? Por que?

16) Utiliza recursos préprios?

17) Esta com dividas ou com dificuldades para pagar o financiamento?
Mercado

18) Vende sua producdo somente no CEASA/RS? Por qué?

19) Como faz a negociacéo, venda dos produtos?

20) Como define precos?

21) Como faz as cobrangas?

22) Seleciona os clientes? Como procede a escolha?

23) Como lida com a concorréncia dentro do mercado?

24) Quais 0s seus principais concorrentes?

25) Tem compradores fixos? Como 0s conquistou?

26) Quiais as principais ameacas que o senhor V€, ou enfrenta para comercializar a sua
producdo dentro do mercado?

27) Quiais as principais oportunidades que o senhor vé dentro do mercado e que fazem
com que o senhor prossiga comercializando?

28) O que o senhor acha que deveria mudar no seu modo de comercializacdo?

29) O que o senhor acha que deveria mudar na forma como o mercado (CEASA/RS)
funciona?

30) Pretende continuar na atividade? Por que?
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APENDICE C - Quadro utilizado para tipificar os produtores de hortalicas

gue comercializam sua producao no CEASA/RS.

Propriedade
Volume da terra
Nome/ vendas em Tempo de P - Propria ou
TIPO Numero mil R$ 2011 | CEASA/anos | A - Arrendada
Tl 1 280 25 A/P
Tl 2 280 20 A
T2 3 80 30 A
T2 4 80 10 A
T2 5 50 10 A
Tl 6 180 30 A
Tl 7 300 10 A
Ot 8 300 30 P
T2 9 90 10 A
T2 10 40 10 A
Ot 11 100 10 A
Tl 12 161 15 A
T2 13 5 5 A
T2 14 45 15 A
T2 15 80 15 A
Tl 16 80 30 A
Tl 17 300 15 A
Tl 18 250 10 A
T2 19 52 10 A
T2 20 58 10 A
T2 21 34 10 A
Ot 22 180 10 A
T2 23 80 10 A
Ot 24 11 10 P
Ot 25 60 10 P
T2 26 30 5 A
Ot 27 100 30 A/P
Ot 28 100 30 A/P
T2 29 180 30 A
T2 30 80 10 A
T2 31 50 6 A
T2 32 30 5 A
T2 33 150 5 A/P
Ot 34 45 5 A
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APENDICE D - Termo de consentimento

6’ CURSO DE

™9 PLANEJAMENTO E GESTAO
UFRGS PARA O DESENVOLVIMENTO RURAL

IEPE FCE UFRGS

TERMO DE CONSENTIMENTO INFORMADO, LIVRE E ESCLARECIDO
Trabalho de Conclusdo de Curso
INSTITUICAO RESPONSAVEL — UFRGS

NOME:

RG/CPF:

Este Consentimento Informado explica o Trabalho de Conclusdo de Curso
“Comercializacao de hortalicas produzidas pelos agricultores familiares de Sdo
Francisco de Paula na CEASA/RS em Porto Alegre” para o qual vocé estd sendo
convidado a participar. Por favor, leia atentamente o texto abaixo e esclareca todas as
suas duvidas antes de assinar.

Aceito participar do Trabalho de Conclusdao de Curso “Comercializagao de hortalicas
produzidas pelos agricultores familiares de Sao Francisco de Paula na CEASA de Porto
Alegre” — do Curso de Planejamento e Gestdo para o Desenvolvimento Rural -
PLAGEDER, que tem como objetivo: “Descrever as relagdes estabelecidas entre os
produtores de Sdo Francisco de Paula-RS na CEASA/RS Porto Alegre-RS. Identificar as
ameacas e as oportunidades encontradas pelos produtores dentro deste mercado.
Analisar os fatores de competitividade da atividade de producdo e comercializagdo.”

A minha participacdo consiste na recepc¢do do aluno “Marcio Paffrath Buffdo” para a
realizacdo de entrevista.

Fui orientado de que as informagdes obtidas neste Trabalho de Conclusdao serdao
arquivadas pela Universidade Federal do Rio Grande do Sul/UFRGS e que este
projeto/pesquisa resultara em um Trabalho de Concluséo de Curso escrito pelo aluno.
Para isso,( ) AUTORIZO / ( ) NAO AUTORIZO a minha identificacdo (e a da
propriedade/agroindustria/cooperativa/outra para a publicagdo no TCC.) Abaixo
descrita.
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, produtor de hortalicas, repolho, couve-flor,
brocolis entre outros, em S3o Francisco de Paula-RS. Producdo comercializada na
CEASA/RS em Porto Alegre.

Declaro ter lido as informacdes acima e estou ciente dos procedimentos para a
realizacdo do Trabalho de Conclusdo de Curso, estando de acordo.

Assinatura

Sao Francisco de Paula, / /2013.

PLAGEDER: Av. Jodo Pessoa, 31 —90040.000 — Porto Alegre — RS — Brasil - Fone: (51) 3308.3884 - Fax: 3308.32 81

http://www6.ufrgs.br/plageder plageder@ufrgs.br
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