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RESUMO

A producdo de tomate no Brasil, se destaca pela importante contribuicdo para o Produto Interno
Bruto (PIB) da agricultura no pais. Essa cultura se distingue em dois grupos ou segmentos,
(tomate industrial e tomate de mesa) que d&o origem a cadeias produtivas com diferentes
processos e caminhos até seu ponto de consumo final. O tomate de mesa se destaca pela
importancia nutricional e por fazer parte da dieta de muitos brasileiros, caracteriza-se também
por ser um produto altamente perecivel, por isso os produtores recorrem as Centrais de
Abastecimento S/A (CEASA) para comercializar sua produgéo. As transacOes realizadas nesse
mercado, tem como caracteristica, um grande nimero de intermediarios, quem detém maior
nivel de informacdo sobre mercado em relacdo ao produtor, possibilitando atitudes de
comportamento oportunista. Mediante a pertinéncia da temaética, a pesquisa tem como objetivo
geral, analisar a governanga das transacdes e o0s canais de distribuicdo utilizados pelos
produtores do tomate de mesa de Goianapolis — GO. Quanto a abordagem ele se caracteriza
como pesquisa quali-quantitativa. Foi realizada pesquisa de campo com finalidade descritiva.
Quantos aos objetivos da pesquisa, ela foi exploratdria, quanto aos meios, escolheu-se como
metodologia, o estudo de caso. O conjunto de dados foi constituido por dados secundérios e
primarios, estes, foram coletados por meio de questionario visando reuni-los em 04 grupos de
variaveis, sendo: perfil do produtor e do empreendimento produtivo; caracteristicas da
producdo e da comercializacdo; custos de transacdo, e; canais de distribuicdo. Foram
entrevistados 33 produtores de tomate no periodo de setembro a novembro de 2018. Os
resultados demostraram que a média de tempo do produtor na atuacdo da atividade esta entre
10 e 20 anos. Em relacéo a terra, 63,6% utilizavam terras arrendadas, essas terras, em sua
maioria (39,4%), tinham area entre 1,1 e 5 hectares. Sobre o0s produtores que haviam recorridos
a empréstimos bancérios foi 6,1%, entretanto, outros 93,9% ndo contrairam empréstimos
bancérios, no entanto, compravam insumos em crediario nas lojas agropecuéarias. Os mercados
de destino dessa producéo é a CEASA - GO (69,7%) e intermediarios (30,3%). O ponto que foi
considerado mais positivo nesses mercados, foi a facilidade de acesso ao comprador, € 0 mais
negativo foi o risco de calote. As transacOes sdo caracterizadas pelo mercado SPOT. N&o ha
nenhuma espécie de contrato na transacdo de venda. O atributo frequéncia é considerado,
relativamente, de média a baixa, a especificidade do ativo foi percebida no produto analisado.
O grande desafio da comercializacdo, foi as oscilacdes de preco. Os canais de distribuicdo
existentes no segmento pesquisado, ocorre em até quatro niveis (considerando o produtor como
primeiro nivel), ja o canal mais utilizado foi o de trés niveis e o principal motivo pela escolha,
foi a facilidade de acesso. Os dados mostraram ainda que, 66,7% quem paga pelo custo do
transporte, é o produtor, denotando maior poder de barganha por parte do intermediério.

Palavras-chave: comercializagdo, contratos, coordenacdo, niveis de canais, Solanum
lycopersicum L.



ABSTRACT

Tomato production in Brazil, stands out for its important contribution to the gross domestic
product (GDP) of agriculture in the country. This crop is distinguished into two groups or
segments (industrial tomato and table tomato) that give rise to productive chains with different
processes and paths to your final consumption point. Table tomato stands out for its nutritional
importance and to be a part of the diet of many Brazilians, It is characterized by being a highly
perishable product, so the producers use central supply S/A (CEASA) to market their
production. The transactions carried out in this market, have as characteristic, a large number
of intermediaries, who have a higher level of market information in relation to the producer,
allowing opportunistic behavior attitudes. Through the relevance of the theme, the research has
as general objective, to analyze the governance of the transactions and the distribution channels
used by the producers of the table tomato of Goianapolis — GO. As for the approach, it is
characterized as a quali-quantitative research. Field research was conducted with a descriptive
purpose. As for the research objectives, it was exploratory, as to the means, the case study was
chosen as a methodology. The data set consisted of secondary and primary data; these were
collected through a questionnaire to collect them in 04 groups of variables, being: profile of the
producer and the productive undertaking; characteristics of production and commercialization;
transaction costs, and; distribution channels. 33 tomato producers were interviewed in the
period from September to November 2018. The results showed that the average producer's time
in activity is between 10 and 20 years. In relation to land, 63.6% used leased land, these lands,
mostly (39.4%), had an area between 1.1 and 5 hectares. About the producers who had resorted
to bank loans was 6.1%, however, other 93.9% no contracted bank loans, however bought
inputs on credit in the agricultural stores. The target markets of this production is the CEASA
- GO (69.7%) and intermediate (30.3%). The point that was considered more positive in those
markets was the ease of access to the buyer, and the more negative it is the risk of default.
Transactions are characterized by the SPOT market. There is no kind of contract on sale
transaction. The frequency attribute is considered relatively low average, asset specificity was
perceived in the product analyzed. The great challenge of commercialization, was the price
swings. The existing distribution channels in the segment searched occurs in up to four levels
(considering the producer as the first level), already the most used channel was the three levels
and the main reason for the choice was the ease of access. The data showed that 66.7% who
pays for the cost of transportation, is the producer, denoting greater bargaining power by the
intermediary.

Keywords: commercialization, contracts, coordination, levels of channels, Solanum
lycopersicum L.
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1 INTRODUCAO

O tomate (Solanum lycopersicum L.) é uma espécie cultivada e distribuida pela maioria
dos paises em praticamente todos os continentes (CEASA, PR, 2017). Por ser uma cultura de
ciclo relativamente curto, de altos rendimentos e com boas perspectivas econdémicas a area
cultivada vem aumentando, tornando-se uma olericola de grande importancia econémica, tanto
no comércio nacional como internacional (SOUSA et al., 2011). Além dessas caracteristicas,
também se destaca pelo seu valor nutricional, pois é rico em licopeno, composto antioxidante

eficiente no combate aos radicais livres no organismo (EMBRAPA, 2018).

1.1 PANORAMA GERAL DA CULTURA DO TOMATE

Segundo dados da Organizacdo das Na¢des Unidas para a Alimentacdo e a Agricultura
(Food and Agriculture Organization of the United Nations - FAO), em 2017, de acordo com 0
ranking da producdo mundial de tomate (Tabela 01), o Brasil ocupa a décima posicéo, se

destacando como um dos maiores produtores mundiais e 0 maior da América Latina.

Tabela 01 - Producdo mundial de tomate em 2017.

Posicdo Pais Producdo (t)* Area (ha)**

1° China 59.514.773 1.028.454
20 india 20.708.000 797.000
3° Turquia 12.750.000 187.070
10° Brasil 4.230.150 61.534

Fonte: Elaborada pelo autor com base em dados da FAO (FAOSTAT, 2019).

* Tonelada

** Hectare

No Brasil, a tomaticultura tem contribuido de forma significativa para o Produto Interno
Bruto (PIB) da agricultura no pais. Sua produgéo total no ano de 2017 foi de 4.230.150
toneladas (t), em uma area de 61.640 hectares, sua produtividade na safra 2017 foi de 68.745
kg/hectare (IBGE, 2019).

O cultivo de tomate estd presente em diversas Regides, sendo cultivado em maior ou
menor escala, destacando-se como principais produtores, os estados de Goias, Sédo Paulo e
Minas Gerais, respectivamente, nessa ordem (IBGE, 2019). No entanto, na Regido Centro-

Oeste brasileira, a producdo total em 2017 foi de 1.332.506 (t) em uma area plantada de 16.929
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hectares (IBGE, 2019). Em termos de produtividade, essa Regido ocupou o primeiro lugar entre
as demais, com um total de 78.716 kg/hectare em 2017.

O estado de Goias € o maior produtor de tomate do Brasil, ele se destaca em termos de
producdo, area plantada e rendimento médio. A sua producéo total em 2017 foi de 1.298.088
(t) com éarea plantada totalizando 16.307 hectares (IBGE, 2019) e com produtividade de 79.603
kg/hectare, ou seja, superior a media nacional.

A Tabela 02 faz uma descricéo resumida da cultura do tomate no Brasil, Regido Centro-

Oeste e Goias, no ano de 2017.

Tabela 02 - Dados do tomate no Brasil, Regido Centro-Oeste e Goids, no ano de 2017.

Ano - 2017
Producao (t)* Avrea plantada (ha) Produtividade (Kg/ha)
Brasil 4.230.150 61.640 68.745
Centro-Oeste 1.332.506 16.929 78.716
Goiés 1.298.088 16.307 79.603
Fonte: Elaborada pelo autor com base em dados do IBGE (IBGE, 2019).
* Tonelada
** Hectare

Nesse cenario, os dados demonstram que a cultura do tomate se destaca como um
importante setor dentro do agronegdcio e, consequentemente, na agricultura brasileira,
especialmente, em Goiés. A cultura do tomate é classificada em dois segmentos distintos, quais
sejam: tomate industrial® (utilizado como matéria-prima para agroinddstria processadora), e;
tomate de mesa? ou in natura, (prontos para o consumo, pds-colheita). O tomate de mesa se
caracteriza pela existéncia de uma variedade diversa de frutos e essa variedade, pode ser
dividida em quatro grandes grupos: cereja; italiano; salada e santa cruz (EMBRAPA
HORTALICAS, 2019).

Os dados demonstrados na Tabela 02, ndo fazem distin¢do entre o tomate industrial e o
tomate de mesa, ou seja, sao apresentados de forma agregada. No entanto, o Instituto Mauro
Borges (IMB), em sua publicacdo quadrimestral de estatistica basica divulgada em novembro
de 2018, apresentou os dados de 2017 e 2018 para o estado de Goiés de forma desagregada
(tomate industrial e tomate de mesa). O fato de o estado de Goias figurar como maior produtor

de tomate no Brasil, nota-se (Tabela 03) que isto se deve a maior producdo de tomate para 0

! Conhecido também como tomate rasteiro, pela caracteristica da planta.
2 Conhecido também como tomate tutorado ou envarado.
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segmento da inddstria processadora tanto em area plantada, area colhida, producdo e

rendimento médio (produtividade) nos anos de referéncia.

Tabela 03 - Dados do tomate em Goids (area, producado e rendimento médio) em 2017 e 2018.

2017 2018

< Rend. A Rend.

Produto ’i‘g‘iﬁigf?ﬁgff Producdo (t)*  Médio '?:\gelﬁizga?i:z()ji*e Producéo (t)*  Médio

(kg/ha) (kg/ha)

Tomate de 672 50.000 74.405 622 52.069 83.712

mesa
Tomate 15.635 1.248088  79.827 14,538 1.316.498  90.556
industrial
Fonte: IMB (2019).3

* Tonelada
** Hectare

Ademais, o tomate de mesa também desempenha um importante papel no mercado para
consumo in natura, ndo somente em Goids, mas, para outros estados também, pois tomando
como base dados ora divulgados pelas Centrais de Abastecimento de Goias S/A (CEASA-GO)
por meio de sua andlise conjuntural de 2017, ela destaca que os trés principais produtos
comercializados no ano de referéncia foram: o tomate, a batata e a cebola, destes, o tomate
ocupou o primeiro lugar no ranking com uma quantidade vendida de 106.894,95 toneladas (t),
representando 11,40% da somatoria de todos os produtos. A participacdo do estado na oferta
desse produto foi de 80%, destacando-se 0s municipios goianos de Goianapolis, Leopoldo de
Bulhdes, Anapolis, Corumba de Goids, Pirendpolis, Ouro Verde de Goias e Bonfindpolis. Em
termos de oferta de tomate, Goianapolis ficou em primeiro lugar, correspondendo a 10,58% da
oferta do Estado (CEASA-GO, 2019).

O municipio de Goianapolis esté localizado dentro da Zona Fisiografica, pertencente a
Regi&o Geoecondmica de Brasilia e Regido Metropolitana de Goiania (GOIANAPOLIS, 2019),
localiza-se & 33 km de distancia da capital do estado (IMB, 2019). Sua populagéo, segundo o
censo demografico de 2010 foi de 10.695 habitantes com estimativa para 2018 de 11.239
habitantes (IBGE, 2019), o municipio integra a Microrregido 010 (Figura 01).

3 Dados extraidos da planilha com os principais produtos agricolas divulgados na publicacéo do Instituto Mauro
Borges / SEGPLAN-GO / Geréncia de Sistematizacdo e Disseminagdo de Informac6es Socioeconbmicas — 2018.
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= =
MICRORREGIAO DO IBGE
GOIANIA

Goiandpolis

Figura 01 - Mapa da Microrregido (MR) 010
Fonte: IMB, (2018).

O motivo da escolha do municipio de Goianapolis - GO para realizacdo desta pesquisa
foi, primeiramente, pelo que ele representa como importante produtor de tomate. De acordo
com os dados do IMB (2019), os resultados demostraram que nos Ultimos 03 anos, a producao
de tomate no municipio vem crescendo, em 2015, a producdo foi de 7.380 (t), em 2016, essa
producdo teve um salto passando para 14.800 (t) e no ano de 2017, sua producao total foi de
15.250 (t) e, neste altimo, em uma area de 170 hectares (IMB, 2019).

Foi também utilizado como critério para escolha do municipio, as condi¢cdes favoraveis
de acesso do pesquisador durante a coleta de dados por meio de questionario aplicado aos

produtores na fase de pesquisa de campo.
1.2 PROBLEMA DE PESQUISA

Apbs compreendermos a relevancia desta cultura é importante ressaltar as
caracteristicas que diferenciam os dois segmentos e ddo origem a duas cadeias produtivas
bastante distintas, desde a forma de producéo, dos processos, da distribuicdo e das diversas
acOes necessarias até chegar ao seu destino final (consumidor).

A respeito da cadeia produtiva, no caso especifico em estudo, do tomate de mesa, deve-
se visualizar que a producdo agricola faz parte de um sistema onde se considera as atividades
situadas a montante e a jusante dessa producao, onde os agentes que atuam neste mercado estdo

em constante interacdo, seja comprando, vendendo ou distribuindo produtos e prestando
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servicos de apoio. Esta cadeia tem como caracteristica marcante a heterogeneidade tanto na
producdo quanto na destinagdo aos diversos mercados.

A analise da Economia dos Custos de Transacdo (ECT) e dos Canais de Distribuicéo
(CD) constitui-se num campo de estudo bastante apropriado da producdo de tomate de mesa
em Goianapolis — GO. Pois, grande parte dos produtores (elo de uma cadeia produtiva)
envolvidos nas transagdes de comercializacéo e distribuicdo de sua producdo desconhecem ou
ndo percebem os custos que decorrem destas transagdes.

Para minimizagdo desses custos é necessario que haja coordenacdo entre 0s agentes
envolvidos. Essa coordenacdo, por sua vez, resulta na criagdo de estruturas de governanca,
naturalmente, por iniciativa dos agentes que detenham maior poder de barganha e organizacao.

Percebe-se que para alcancar um nivel de competitividade é fundamental que haja uma
coordenacdo dentro do sistema produtivo onde os agentes busquem uma estrutura de
governancga que seja capaz de reduzir os custos de transacdo, sendo a transacdo, o principal
aspecto para determinacgéo da estrutura.

Outro fator que impacta no custo final do produto, sdo os CD, também conhecido como
canal de marketing, visto que sdo responsaveis por levar o produto até o consumidor final. Esses
canais envolvem a decisdo pela adocao da escolha daquele que for mais adequado. De acordo
com Batalha et al. (2005), o canal de distribuicdo, ou seja, o sistema distributivo, além de
aumentar a eficiéncia e eficacia reduz perdas e agrega valor aos produtos. Dentre as op¢des
disponiveis de canais, dependendo da andlise e posterior opcao por sua escolha, pode resultar

em maior ou menor custo. Neste contexto, este trabalho propde 0s objetivos descritos a seguir.

1.3 OBJETIVOS
131 Geral
Analisar a governanga das transag0es e os canais de distribuigdo utilizados pelos

produtores do tomate de mesa de Goianapolis — GO.

1.3.2 Especificos

a) Caracterizar o perfil dos produtores e dos empreendimentos produtivos do tomate de
mesa no ambito geografico da pesquisa;

b) Caracterizar a producdo e comercializacdo no ambito da pesquisa;

¢) Analisar as transacdes e as relacOes de governanga existentes no &mbito da regido em

estudo;
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d) Mapear os canais de distribuigéo utilizados e o0 motivo de suas escolhas.

1.4 JUSTIFICATIVA

Pesquisas ja realizadas dedicadas ao estudo do tomate, especialmente, do tomate de
mesa, (FERREIRA et al., 2008; REIS FILHO et al., 2009; FERREIRA et al., 2010;
VERCONTI, 2011; BECKER et al., 2011; OLIVEIRA et al., 2012; NASCIMENTO et al.,
2013; CARVALHO et al., 2014), abordaram questdes relacionadas a: qualidade; agrotdxicos;
tomate convencional e organico; caracteristicas de comercializagao; viabilidade de sistema de
alerta, e; viabilidade econdmica e de risco.

Outros estudos (CARVALHO e CAMPOS, 2009; KOETZ et al., 2010; ASSUNCAO et
al., 2013; ASSUNCAO e WANDER, 2014; CAMARGO FILHO e CAMARGO, 2017), estio
voltados para o tomate industrial e se dedicaram a estudar aspectos econémicos e ambientais,
irrigacéo por gotejamento, custos de produgdo, contratos com agroindustrias processadoras e a
evolucdo das cadeias produtivas do tomate industrial e do tomate de mesa.

Andreuccetti et al. (2005), em sua pesquisa, propds caracterizar a comercializacdo do
tomate de mesa na CEAGESP, no entanto, com enfoque no perfil dos atacadistas. Estudos que
abordem custos de transacéo, estrutura de governanga, canais de distribuigcdo direcionados ao
tomate de mesa com enfoque no produtor, € um campo de estudo com lacunas que podem ser
vigorosamente exploradas. Essa € a proposta desta pesquisa.

Ademais, partindo deste ponto, este trabalho propde contribuir empiricamente, pois em
seu contexto busca-se melhorar o entendimento e a compreensao da analise da transacdo da
comercializacdo da producdo e dos canais de distribuicdo do ponto de vista empirico.

Outro aspecto que essa pesquisa possibilitara, considerando que a cultura do tomate de
mesa tem grande relevancia econdmica e social para o municipio de Goianapolis - GO, as
informacdes e resultados decorrentes dela, podem ser explorados pelo segmento politico
municipal e regional numa perspectiva que venha trazer beneficio mutuo aos agentes inseridos
nesse mercado, em especial, aos produtores do tomate de mesa de Goianapolis — GO, seja para
agregar valor ao produto ou possibilitar maior integracéo entre eles.

Sobretudo, contribuird para a difusdo da ciéncia no municipio e regido e estara
provocando, possivelmente, interesse para outras pesquisas cientificas.

Para alcancar os objetivos desta pesquisa, a dissertacdo foi organizada em cinco segdes.
A primeira consiste numa introdugédo que de forma breve apresenta um panorama e dados sobre

o0 tomate, objetivos, geral e especificos, problema e justificativa. Em seguida, sdo discutidos os



21

aspectos tedricos necessarios para a tematica do estudo. A metodologia utilizada é apresentada
na terceira se¢do. Em seguida, os resultados deste estudo séo apresentados e discutidos na quarta

secdo e, por fim, na quinta secdo sdo apresentadas as consideracdes finais acerca da pesquisa.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 CADEIA PRODUTIVA

Cadeia produtiva ou analise de cadeia de producdo também conhecido como analise de
filiere, surgiu na Escola Francesa de Organizacdo Industrial em 1960. O conceito de filiere
(fileira = cadeia) foi aplicado ao agronegdcio e embute muitos principios e processos de
interdependéncia e de métodos (ARAUJO, 2010).

Nantes e Leonelli (2000), advogam que a cadeia de produgédo representa um conjunto
de relacbes comerciais e financeiras que estabelecem, em todos 0s seus segmentos, um fluxo
de troca.

Para Morvan (1988), uma cadeia produtiva € representada pela sucessdo de operacdes
de transformacéo dissociaveis, capazes de ser separadas e ligadas entre si por um encadeamento
técnico.

Goulart e Favero (2010), ressaltam que as cadeias produtivas sdo mais amplamente
utilizadas por pesquisadores e escolas da area de Administracdo, priorizando o enfoque
qualitativo do sistema de producéo, beneficiamento e comercializacdo de determinado produto
agricola.

Para maior clareza, Albagli et al. (s.d.) apud (Araujo, 2010), descreve que, a principal
caracteristica de uma cadeia produtiva refere-se ao conjunto de etapas consecutivas pelas quais
passam e vao sendo transformados e transferidos os diversos insumos, em ciclos de producao,
distribuicdo e comercializacdo de bens e servigos. Ainda, segundo o mesmo autor, ela implica
em divisdo de trabalho na qual cada agente ou conjunto de agentes realiza etapa distintas do
processo produtivo, ndo se restringindo, necessariamente, a uma mesma regiao ou localidade;

De acordo com Batalha e Silva (2007), a grosso modo, uma cadeia produtiva pode ser
segmentada, de jusante a montante em trés macros segmentos, entretanto, em muitos casos, o
inicio e o fim de cada um, ndo sdo facilmente identificaveis. Os macros segmentos s&o:
comercializacdo: sdo empresas responsaveis pelo contato com o cliente final da cadeia;
industrializagdo: sdo empresas responsaveis pela transformacéo em produtos finais, e; produgdo
de matérias-primas: sdo empresas responsaveis pelo fornecimento de matéria-prima destinado
a producao do produto final.

Em se tratando de pequena producdo, as atividades exercidas em cada macro segmento,

guardadas as devidas proporcdes, ndo sao diferente de uma producgdo em grande escala.
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No entanto, mais importante do que conhecer cada segmento dentro de uma cadeia
produtiva é compreender as funcdes e a inter-relacdo dos mesmos e os agentes que a compdem.
Pois, somente a partir disso ha maior possibilidade de éxito nas a¢Ges, atuacdes e intervengdes
dos agentes que delas participam (ARAUJO, 2010).

Qualquer tipo de analise onde se inserem processos produtivos e envolvem organizacgdes
dos mais diversos segmentos de uma cadeia produtiva, se torna evidente a necessidade de que
haja a coordenacao na mesma por meio de seus atores para que seja competitiva. Por meio desse
fato, percebe-se com clareza a partir das estratégias adotadas por parte dos agentes econémicos
que h& uma mudanca tanto no ambiente institucional quanto no organizacional. Nesse aspecto,

a NEI é a teoria que possibilita explicar de forma eficaz essas relagdes.

2.2 NOVA ECONOMIA INSTITUCIONAL (NEI)

A teoria classica e neoclassica da economia defendem que o preco é margem para tudo,
entretanto, a Nova Economia Institucional (NEI) resultou da evolucdo a partir da economia
neoclassica. Ademais, a contribui¢do dos conceitos desta teoria, serviu para que se constituisse
a espinha dorsal da NEI, feitas em particular, por Ronald Coase (1937; 1960), Douglas North
(1990) e Oliver Williamson (1979; 1985; 1996). Apesar de criticas, o intuito da NEI segundo
seus tedricos, ndo € compor uma nova teoria e sim propor uma nova maneira de perceber e
analisar os fendémenos econdémicos (BROUSSEAU; GLACHANT, 2008).

No estudo da NEI, a mudanca institucional molda a forma como as sociedades evoluem
ao longo do tempo. Ao perceber que as instituigdes interagem e, de certa forma, afetam o
desempenho das economias no decorrer do tempo, o propoésito sugerido pela NEI é fazer uma
analise da natureza das instituicdes e quais as suas consequéncias para o desenvolvimento
econdmico.

O estudo da natureza dessas instituicdes serve para descrever a sua estrutura e poder
explicar como o passado influencia o presente e o futuro, aléem de estabelecer a mudanga
institucional incremental e a natureza da dependéncia do caminho (NORTH, 1990). Sobre a
importancia dessa abordagem, Zylbersztajn (2017), reafirma que a nova abordagem
institucional considera que as instituicdes importam e séo suscetiveis de analise.

Essas instituicdes atuam em um ambiente, tambem denominado como regras do jogo.
Essas regras podem ser formais como, leis, normas, regulamentos, etc. e informais como,
cédigos de comportamento, convencdo de conduta, crencas, externalidades de redes,

cooperativas e associa¢des. Entendendo que as regras do jogo partem das instituicbes formais
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e amudanca institucional sé pode haver a partir da percepg¢do e da constru¢do mental (cognitiva)
dos jogadores, como resultado, o quadro institucional, dependendo do ambiente, pode ser
favoravel ou ndo ao desenvolvimento econémico.

Conforme Williamson (1996), a NEI tem como foco principal de estudo microanalitico
0 ambiente, se dedicando, epecificamente, as instituicdes de governanca (mercados, hibridos e
hierarquias). Para o autor, este tipo de anélise baseado na visao reducionista tem se mostrado
um exitoso campo de estudo, principalmente, por enfatizar os custos de transacao e considerar
0 contexto do ambiente institucional. Em sintese, Vian (2003) assevera que a NEI investiga
circunstancias ligadas ao ambiente institucional por meio de sua vertente sobre a ECT, que
analisa 0s aspectos micro institucionais na busca por resolver as limitagdes/criticas que a
economia neoclassica tem, sobretudo, a dificuldade de explicar as diferentes estratégias

competitivas adotadas.

2.3 ECONOMIA DOS CUSTOS DE TRANSAGCAO (ECT)

A origem da ECT teve como base e se desenvolveu a partir do artigo de Ronald Coase
(1937), intitulado “The Nature of the Firm”. Este artigo foi um marco no processo de avango
dessa teoria onde o0 autor argumenta que a firma ndo poderia ser vista basicamente como uma
funcdo de producdo, mas, também, pela relacdo que ocorre entre 0s agentes econdmicos por
meio de contratos interfirmas e modelos de governanca internos a empresa (FAULIN;
AZEVEDO, 2003).

O esforco dedicado a coleta de informagfes, negociacdo de contratos, compra de
insumos a producéo e venda de produtos obtidos, incorre-se em custos adicionais ndo contidos
no preco efetivo. Esses custos, embora, ndo estejam incluidos na contabilidade das empresas,
se constituem em custos de fato (ARAUJO, 2018). A estes, denominamos, custos de transacao.

Para Fiani (2002), os custos de transacdo sdo aqueles em que os agentes enfrentam toda
vez que recorrem ao mercado, sejam eles, para negociar, redigir e garantir o cumprimento de
um contrato. Enquanto que, para Arrow (1969), o custo de transacdo é definido como o custo
de mobilizar sucessivamente o sistema econdémico. Ampliando o conceito de Arrow (1969),
Williamson (1985), elucida custos de transagcdo como sendo 0s custos comparativos de planejar
e monitorar as estruturas de governanca.

Ainda de acordo com Williamson (1985), a transag&o € a unidade basica de andlise e ela
acontece quando um bem ou servico é transferido em interface separada, podendo ser de uma

organizacéo para outra ou internamente de uma area para outra area, onde uma etapa é concluida
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e uma nova se inicia. Estes custos de transacao, segundo Williamson (1979), sdo definidos em
duas categorias, sendo elas, custos ex-ante e custos ex-post. Para Ozon (2002):

e Custos ex-ante - sdo aqueles que se tem ao preparar, negociar e salvaguardar um
acordo, por exemplo, levantamento de informagdes, garantias, etc.

e Custos ex-post - decorre dos ajustamentos e adaptacdes quando a execucdo de um
contrato € afetada por falhas, erros, omissbes e alteracOes inesperadas. Pois,
acontecimentos futuros resultantes do comportamento dos agentes econdmicos

podem resultar em novos custos.

Tomando como base pesquisas empiricas de autores como: Williamson (1985; 1991),
Zylbersztajn (1995), Farina et al. (1997), compreende-se que, 0s elementos que compdem a
teoria da ECT s&o: os atributos da transacdo e 0Ss pressupostos comportamentais. As
caracteristicas do primeiro elemento sdo: frequéncia, incerteza e especificidade de ativos,
enguanto que, o segundo tem sua abordagem na racionalidade limitada e no comportamento

oportunista por parte dos agentes.

2.3.1 Atributos da transacao e pressupostos comportamentais

Sobre esses atributos podemos entender que a frequéncia esta associada ao nimero de
vezes em que as transagdes ocorrem em determinado periodo de tempo (FAULIN; AZEVEDO,
2003). A incerteza refere-se a acontecimentos futuros em que os agentes ndo tém capacidade
plena de prevé-los e, portanto, na elaboracao do contrato ou acordo, possivelmente necessitarao
de ajustes. A especificidade de ativo refere-se ao grau em que um ativo pode ser realocado para
uso alternativo e por usuarios alternados sem sacrificio do valor produtivo, ou seja, €
considerado especifico quando ha perda de valor provocada quando o ativo é redirecionado
para um outro uso (FARINA, 2000). A medida que um ativo vai se tornando especializado, o
risco tende a aumentar, bem como, o surgimento dos problemas de adaptacdo e, portanto,
maiores se tornam os custos de transacéo envolvidos no processo (FARINA et al., 1997).

Para Williamson (1996), essa especificidade de ativo é distinguida em seis tipos, quais
sejam:

1. Ativo locacional — proximidade de unidades produtivas de uma mesma cadeia pode

implicar em reducdo de custos de transporte;
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2. Ativos fisicos — caracteristicas especificas fisicas de um ativo (produto ou servigo),
destinado a determinado cliente;

3. Ativos humanos — referem-se a experiéncias ou conhecimento humanos, Know-how;

4. Ativos dedicados — destinados a atender compradores especificos o que acarreta custos em
caso de quebra de contrato, visto que foram adquiridos para atender demanda particular;

5. Ativos relacionados & marca — € 0 montante investido em ativos intangiveis, cujo risco
envolve o uso de marcas;

6. Ativos temporais — esse ativo relaciona-se ao retorno da transagdo no momento em que ela
se processa, principalmente, quando o objeto da transacéo é ativo perecivel.

A respeito dos pressupostos comportamentais, Goulart e Favero (2010), destacam que a
racionalidade limitada refere-se a incapacidade de os participantes de um negécio de
identificarem todos os fatores que influenciam a dindmica do sistema e, principalmente, as
intencgdes e decisdes que serdo tomadas pelos stakeholders.

Sobre essa abordagem, Simon (1962), teorizou que uma vez que 0s agentes ndo sao
dotados de racionalidade plena, ou seja, sua racionalidade é limitada, significa dizer que o
ambiente onde 0s agentes se inserem € complexo e as informagdes ocorrem de forma
assimétrica e numa relacéo de troca entre vendedores e compradores, 0s modelos mentais ndo
conseguem prever totalmente as situacGes que podem mudar no ambiente e até mesmo impedir
0 cumprimento dos contratos, 0 que torna ineficiente a comercializagdo por meio do uso de
mecanismos tradicionais.

Esse motivo, muitas vezes leva as partes envolvidas em um contrato a agir de forma
oportunista em detrimento da outra parte, ou seja, ndo necessariamente 0 agente sempre agira
de forma oportunista, mas ele poderéa se apropriar de alguma vantagem ou algum excedente que
inicialmente ndo existia, decorrente de alguma informacéo privilegiada que a outra parte ndo
tenha conhecimento. Nesse caso, 0 agente econdémico busca de forma pessoal, desempenho
financeiro superior por meio de exploracédo das oportunidades de apropriacéo de valor gerado
em transacdes (SOUZA, 2002).

Fatores como estes inibem e limitam a adog&o de contratos de longo prazo e, por
conseguinte, todos 0s contratos, por natureza, sdo incompletos, pois ndo conseguem antever a
situacOes que podem ocorrer no futuro e acabam influenciando nas transagdes (WILLIAMSON,
1993).

Os atributos da transacéo, os pressupostos comportamentais e 0 ambiente institucional
com suas regras, sejam elas formais ou informais, funcionam como indutores na busca de uma

estrutura de governanca que reduza os custos de transacdo. A estrutura de governanca é uma
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matriz institucional onde o0s agentes econdmicos adotam mecanismos que regulam
adequadamente cada tipo de transacdo visando sempre a redugdo dos seus custos
(WILLIAMSON, 1985). Faulin e Azevedo (2003, p. 25) corroboram com este pensamento ao
afirmarem que “a ECT sugere que a coordenagdo do sistema produtivo deva ser feita com os
agentes buscando estruturas de governanca eficientes, consequentemente, aquelas que

determinem menores custos de transacao”.

2.3.2 Estrutura de governanca

Na economia dos custos de transacéo, a estrutura de governanca se dedica em analisar
e estudar as transacgdes a partir de um enfoque microanalitico, tomando as regras gerais de uma
sociedade como dadas, ou seja, em complementaridade com a corrente de ambiente
institucional, a estrutura de governanga tem como funcdo principal a reducdo dos custos de
transacdo (FARINA et al., 1997). Ainda sobre estrutura de governancga, Fiani (2002), define
como sendo o conjunto de instituicGes e agentes envolvidos na realiza¢do da transacdo e na
garantia de sua execucdo. Adicionalmente, Williamson (1979; 1991) defende a criacdo de
estruturas de governanca formadas pelas firmas, com a finalidade de reduzir os custos de
transagé@o que sdo gerados em decorréncia das operacoes realizadas pelo mercado.

A melhor forma de governanca € determinada em funcdo dos pressupostos
comportamentais e das caracteristicas ou atributos das transacées. As estruturas de governanca
podem ocorrer via mercado, via hierarquia e de forma hibrida ou mista (NUINTIN et al., 2012),
representados pelas letras M, H e X, respectivamente.

As estruturas de governanca podem ser descritas de forma que mercado e hierarquia se
encontrem em polos distintos, que em um dos extremos, o mercado spot* é, portanto, suficiente
para transacdes simples e, no outro extremo, no caso de ativos especificos, a coordenagdo das
decisOes de investimento pode ser desejavel e a apropriacdo combinada desses ativos pode ser
eficiente, isto é, “para que haja maior controle da propriedade o agente deve buscar a
integracdo” (KLEIN, 2000). Entre estes polos distintos, reside as formas hibridas, que s&o
regidas por contratos e/ou acordos de varias naturezas podendo ser formais e informais
(OLIVEIRA JUNIOR, 2015).

4 O mercado spot, aquele em que as transagdes ocorrem em um (nico instante de tempo (AZEVEDO, 2010).
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Com base no modelo analitico proposto por Williamson (1991), (Figura 02), a
especificidade do ativo é o atributo chave sendo este representado pela letra K. Conforme

apresentado, Faulin e Azevedo (2003, p. 27) descrevem que:

A especificidade k1 representa a situacdo em que os agentes sdo indiferentes entre as
formas de mercado e hibrida. Da mesma forma, na especificidade k2 os agentes sdo
indiferentes entre as formas hibrida e hierdrquica. A curva envelope, formada pela
juncdo dos trechos das curvas de custo de mercado (entre 0 e k1), hibrida (entre k1 e
k2) e hierarquia (maior que k2), representa a escolha étima da forma organizacional
para cada nivel de especificidade de ativos.

o
g M(K) X(K)  H(K)
&
2
2
gl
0 k1l k2 K = especificidade

Figura 02 - Especificidade de ativos e Estruturas de Governanca
Fonte: Williamson (1991).

Em relacdo a escolha 6tima da estrutura, Williamson (1996), afirma que quanto menores

forem os custos de transacdo, mais eficiente sera a estrutura de governanga adotada.

2.4 CONTRATOS

Por representar um papel central na formulacdo da nova teoria da firma, a anélise e o
estudo das relagGes contratuais, ou seja, dos contratos, em seus multiplos aspectos passa a ter
fundamental importancia tanto no campo da Economia como do Direito (ZYLBERSZTAJN,
1995). Em mercados agricolas, principalmente, aqueles que lidam com a pequena producao,
por se caracterizar de forma atomizada, este fato, em particular, o torna diferente de mercados
competitivos, como, por exemplo, de produtos commodities, onde o sistema de preco € o

modelo adequado.
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No entanto, quando nos referimos a cadeias produtivas, especialmente da agricultura
com producdo de pequena escala, este mecanismo passa a ndo ser tdo eficiente quanto no caso
exclusivo de produtos commodities, onde ha o envolvimento de fornecedores de insumos
diversos, grande quantidade de agricultores, canais de distribuicdo/comercializacdo, etc., sdo
exemplo de que produtos e/ou servigos sdo transacionados, em sua maioria, por meio de
contratos formais ou de acordos informais. Para Zylbersztajn (2005), os contratos formais sdo
amparados pela lei, e os acordos informais sdo amparado por salvaguardas reputacionais e
outros mecanismos sociais.

Para o acordo realizado via contratos é importante salientar que ele apresenta custos e
exige salvaguardas para que as regras contratuais ndo venham ser quebradas. Os custos destes
contratos estdo associados ao seu desenho, implementacdo, monitoramento, e muito
especialmente, custos associados a solucdo das disputas emergentes do descumprimento das
relagdes contratuais estabelecidas (ZYLBERSZTAJN, 1995).

Quando ndo ha o cumprimento de uma relagdo contratual estabelecida por uma das
partes, seja ela integral ou mesmo parcialmente, apelar-se-a a tribunais como mecanismo que
obrigue o cumprimento do contrato pela parte que o descumpriu. Sobre a apelacdo via judicial,
Zylbersztajn (2005), relata que no caso brasileiro dois problemas séo discutidos. O primeiro é
o da eficiéncia do judiciario, que pode ndo corresponder com as expectativas esperada pelo
agentes. O segundo ¢é a fragilizacdo do instituto do contrato, que adquire nova roupagem com
o surgimento do conceito juridico de “papel social do contrato”.

Para Sandri (2011), a funcdo social do contrato possui o papel de limitar a autonomia
contratual, com o objetivo precipuo de evitar que a liberdade contratual seja exercida
abusivamente, garantindo, pois, o equilibrio entre as partes.

Além da funcéo social do contrato ele também estéa relacionado ao direito de propriedade
que, segundo Eggertsson (1990), é definido como os direitos de usar um ativo, ou obter
rendimentos para os ativos ou os direitos de transferir os ativos. Quando os ativos ou direitos
séo transferidos entre 0s agentes econémicos, ha a incidéncia dos custos de transagao.

Para Williamson (1979), estes custos podem ocorrer antes da efetuagcéo do contrato (ex-
ante) e ap6s o contrato celebrado apds o contrato (ex-post), neste incluem os custos de
adaptacdo na medida que surgirem novas situacGes. Seguindo o mesmo autor, o direito

contratual trata de trés categorias, sdo elas: classico, neocléssico e relacional.

e Classico: neste tipo de contrato a identidade das partes de uma transacao é tratado

como irrelevante. Toda natureza do contrato é delimitada previamente e as solu¢des
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restritamente prescritas de forma que as consequéncias sao relativamente previsiveis

desde o inicio. Sua énfase, assim, esta em regras legais e documentos formais.

e Neoclassicos: sdo aqueles tipos de contratos firmado de longo prazo onde ndo é
possivel antever a todas as situacdes e quando ha um ambiente de incerteza.
Primeiramente, porque as contingéncias necessarias ndo podem ser antecipadas
inicialmente. Em segundo lugar, as adaptacBes ndo serdo evidentes até que as
circunstancias se concretizem. Terceiro, as partes tendem a agir de forma oportunista
diante das contingéncias. Diante do possivel risco dessas ocorréncias, o autor sugere
trés alternativas: primeiro, renunciar a transacdo completamente; segundo, organizar
as transagGes ndo mais via mercado, mas internamente (integracgdo), e; terceiro,
relacdo de uma contratacdo diferente que preserve a negociacdo, mas, preveja que
uma estrutura de governanga possa ser criada. Neste caso, as estruturas de
governanca trilaterais sdo mais recomendadas, porque se caracteriza pelo
envolvimento de uma terceira parte, que deve ter legitimidade para resolver os

conflitos.

e Relacionais: este tipo de contrato é caracterizado pela consequente relacdo que se da
entre os agentes ao longo do tempo permitindo com que adaptacdes e ajustes possam

ser feitos de forma continua do acordo original.

Percebe-se que o estabelecimento de uma estrutura de governanca e a adogao do tipo de
contrato se relacionam com os atributos da transacdo. Nesta perspectiva, 0s contratos agem

como reguladores que possibilitam a reducéo dos custos de transacao.

2.5 CANAIS DE DISTRIBUICAO (CD)

Os canais de distribuicdo também conhecido na literatura como canais de marketing é
uma das quatro grandes areas de decisdo estratégica de uma organizacdo, relativas ao seu
composto mercadoldgico, pois, juntamente com os outros 3 P’s (produto, prego e promocao)
formam o que chamamos de “composto de marketing” ou “mix de marketing” (KOTLER,;
KELLER, 2006; MILAN; MATOS, 2011).

Na subsecdo 2.3 abordou-se sobre os custos advindos das transagdes e trocas entre 0s

agentes que integram uma cadeia produtiva e o quanto estes devem ser considerados. N&o
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obstante, igual atencdo deve ser dada aos canais de distribuicdo, uma vez que, esses canais,
especialmente, no &mbito do agronegécio fazem parte do segmento “depois da porteira”
(ARAUJO, 2018). Em nivel mundial, a distribuicdo do PIB é maior e crescente nesse segmento
em comparaco aos segmentos anteriores (ARAUJO, 2018).

Os canais de distribuicdo sdo essenciais para que a producdo agropecuaria, apos sua
comercializa¢do, possa ser distribuida aos mercados, seja para 0 consumo in natura, para
processamento ou transformacéo nas agroindudstrias. Esses canais quando operacionalizados
adequadamente, atuam de forma a ndo permitir a falta de produtos no mercado para o
suprimento das necessidades de consumo, que na maioria das vezes, utiliza-se dos recursos de
transporte.

Para Goulart e Favero (2010), quando o escopo de analise se direciona para 0s canais
de distribuicdo, € notavel a forte exigéncia deste elo junto aos produtores no que tange a
agregacao de valor ao produto. Ainda segundo os autores, tal agregacao de valor pode ocorrer
pela utilizacdo de embalagens mais seguras, praticas e atraentes aos consumidores;
uniformidade da cor; tamanho; textura; sabor e demais atributos fisicos e quimicos dos
produtos.

Os canais de distribuicdo séo conjuntos de organizaces interdependentes envolvidas no
processo de disponibilizacdo do produto ou servigo para seu Uso Ou CONsSUMO, Ou Seja, Sdo
conjuntos de caminhos necessarios para que o produto ou servico chegue ao consumidor final
(KOTLER; KELLER, 2006; STERN, 1996), que podem variar de acordo com cada produto e
regido, além de, demandar diferentes infraestruturas de apoio (ARAUJO, 2018). Rosenbloom
(2001), acrescenta que esses canais sdo organizagdes que criam redes de utilidades de tempo,
lugar e posse para 0s consumidores e usuarios, neste sentido, o autor assevera que consumidores
disponham de produtos para usar quando e onde os quiserem. Para Las Casas (2011), sdo um
conjunto de organizagdes que atuam de forma sistematica e se inter-relacionam com o objetivo
de exercer determinadas funcdes de marketing, como transferir posse e, principalmente,
distribuir produtos e servicos do produtor ao consumidor.

Os canais se inter-relacionam em forma de encadeamento e, tomando como base o
modelo didatico proposto por Aradjo (2018) (Figura 03), podemos afirmar que todo processo

de comercializacdo esta divido em niveis.
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Figura 03 - Canais de comercializacdo em agronegocios.
Fonte: Aratjo (2018, p. 81).

Em cada um desses niveis, atuam diferentes agentes, denominados de intermediéarios.

Quando ha uma mudanca de nivel, seja por meio da operacao de compra e venda de produtos,

ocorre a intermediacdo que, por sua vez, mesmo sem nenhum tipo de transformacdo ou de

apresentacdo no produto, ocasiona a alteracdo de seu preco, o que chamamos de margem de
comercializagido (ARAUJO, 2018).
A atuacdo de cada ator (agente econdmico) em seus respectivos niveis, estdo descritas

conforme, a seguir:

AN NN

Nivel 01: neste nivel estdo os produtores rurais;

Nivel 02: intermediarios (primarios, secundarios, terciarios, etc.);

Nivel 03: agroindustrias, mercado dos produtores e concentradores;

Nivel 04: representantes, distribuidores e revendedores;

Nivel 05: atacadistas, centrais de abastecimento, bolsas de mercadorias e outros,

com: Cédula de Produto Rural (CPR), Governo, Internet, etc.;
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v Nivel 06: supermercados, pontos de venda, feiras livres e outros, inclusive
exportacéo;
v" Nivel 07: consumidores, €;

v Nivel 08: importacao.

No nivel 01 encontram-se os produtores rurais que, no Brasil, sdo numerosos (dados do
Censo Agropecuério de 2017, divulgados preliminarmente, revelaram que ha 5.072.152
estabelecimentos rurais) (IBGE, 2019). Os produtores podem ofertar a todos os niveis, no
entanto, quando se trata de pequenos produtores (pouco organizados), predomina a venda aos
intermediarios. Quando aqueles sdo de maior porte (mais bem organizados) favorece o uso dos
demais canais. Vale ressaltar, que no cenario brasileiro, ha predominio de pequena propriedade
rural e, por conseguinte, do pequeno produtor.

No nivel 02 encontram-se os intermediarios, normalmente, sdo mais capitalizado em
comparagdo ao produtor individual, detém mais informacdo sobre o mercado, para eles, as
operacdes sdo de pouco risco, embora ndo haja contratos formais na compra e na venda.

No nivel 03 encontram-se as agroindudstrias, os mercados dos produtores e 0s
concentradores.

As agroindudstrias podem beneficiar, processar produtos adquiridos diretamente dos
produtores com ou sem vinculos contratuais.

Os mercados dos produtores objetiva a ado¢do de infraestrutura de modo que favoreca a
informacao sobre a situacdo de mercado, busca de novos mercados com a finalidade de diminuir
a acdo dos intermediarios. Entretanto, na pratica ocorre o contrario, ou seja, a concentracao
destes.

No nivel 04 encontram-se 0s representantes, distribuidores e revendedores, todos tém
objetivos similares: o repasse de produtos, dos quais geralmente ndo sdo 0s proprietarios. Eles
podem comercializar em diversos pontos de comércio e ofertar em maiores quantidades.

No nivel 05 encontram-se os atacadistas, centrais de abastecimento, bolsas de
mercadorias, etc.

Os atacadistas sdo grandes empresas que compram produtos em todos 0s niveis
anteriores e 0s vendem para 0s niveis seguintes, assumindo os 6nus dessas operacoes.

As centrais de abastecimentos foram pensadas nos moldes dos mercados produtores com
a finalidade de encurtar o canal entre produtores e consumidores, na pratica, verificou-se o

contrério, a concentracao de intermediarios.
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As bolsas de mercadorias funcionam por meio dos servigcos de pregdo na oferta de
produtos agropecudrios de forma direta ou por intermédio de corretores.

No nivel 06 encontram-se 0s segmentos para 0 comércio de exportacdo e 0s que estao
em contato direto com os consumidores, como: 0s supermercados, as feiras livres, etc. Os
supermercados muitas vezes atuam como intermediarios em diversos pontos de vendas.

No nivel 07 encontram-se 0s consumidores, pois sdo eles que assumem o papel mais
importante, pois, na 6tica do ofertante, o objetivo maior é o atendimento e a satisfacdo plena da
necessidade desse mercado, de modo lucrativo. Em resumo, o produtor e o consumidor final
fazem parte de todos os canais e 0s niveis apenas designam a sua extensao.

E, por fim, ndo menos importante, temos o nivel 08, nele encontra-se o segmento
importador, sua atuacdo interfere diretamente nos canais descritos nos niveis anteriores, pois
percorrem caminhos similares aos produtos nacionais e de forma mais ativa a partir do nivel
05.

Os canais de distribuicdo, por definicdo, se caracterizam pela relagdo intrinseca que
existe entre os individuos/membros que compdem o canal (curto ou longo). Dessa relacédo
depreendem-se duas questdes importantes e, portanto, devem ser consideradas. A primeira se
refere a motivacao, as relacdes de conflitos e cooperacdo, quando esses aspectos sdo baseados
na confianca a possibilidade da melhoria do desempenho favorece a diminui¢do dos custos e
ganho de competitividade. A segunda questdo, conforme Neves e Castro (2003), afirmam, a
troca de canais envolve custos que muitas vezes sao bastante elevados que vao desde a procura
de novos canais até o estabelecimento de uma relacdo de confianga com 0s novos integrantes.
Ainda sobre esta segunda questdo esta inserida a eficiéncia da transacdo que se da a partir do
esforgo para reduzir o nimero de transagdes entre produtores e consumidores.

Como os custos dessas transa¢es podem ser muito altos, a reducdo dos contatos por
meio do uso de intermediarios na estrutura do canal, pode se tornar, em muitos casos,
absolutamente vital para uma distribuicdo mais econémica (ROSENBLOOM, 2001). Nesse
sentido, pode-se afirmar que, geralmente, 0 aumento de precos esté diretamente relacionado a
existéncia de um grande numero de intermediarios, principalmente, quando atuam em um
mesmo nivel de intermediagdo. No mercado de hortalicas € muito frequente essa situacéo
ocorrer. Com base nessa afirmagdo, compreende-se que para uma melhor otimizacdo na cadeia
produtiva e se tenha uma melhor compreensdo sobre a figura do intermediario deve-se
considerar seus aspectos positivos e negativos. Por isso, é importante que se faga uma anélise
que corrobore para decisdo da escolha de uma estrutura de canal que melhor se adeque ao tipo

de atividade.
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Apesar de ser vista no passado como sistemas econdmicos, a teoria dos canais de
distribuicdo, numa visdo contemporanea, se assemelha com a NEI quando vista numa
perspectiva de um sistema social, pois pessoas estdo em constante interacdo em diferentes
instituicdes e organizacdes.

Diante deste contexto, considerando que as demandas do consumidor mudam conforme
suas necessidades ao longo do tempo, se torna imprescindivel que os canais de distribuicdo
estejam em processo continuo de aprimoramento por meio de uma coordenacéo eficiente ndo

somente para a cadeia distributiva, mas para a cadeia produtiva como um todo.
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3 METODOLOGIA

Este estudo teve como técnica de abordagem a pesquisa quali-quantitativa. De acordo
com Diehl (2004), é qualitativa pois descreve a complexidade de determinado problema, sendo
necessario compreender e classificar os processos dindmicos vividos nos grupos, contribuir no
processo de mudanca, possibilitando o entendimento das mais variadas particularidades dos
individuos. Além da possibilidade de verificar a variabilidade dos dados e suas implicacdes
que, por sua vez, exigem, respostas qualitativas (GUNTHER, 2006). Também ¢é uma pesquisa
quantitativa, dado que, se caracteriza-se pelo emprego da quantificacdo, tanto nas modalidades
de coleta de informagdes, quanto no tratamento delas por meio de técnicas estatisticas, desde
as mais simples, as mais complexas (RICHARDSON, 2015).

Em sintese, essas duas abordagens permitem que as relacBes sociais possam ser
analisadas nos seus diferentes aspectos: a pesquisa quantitativa pode gerar questdes para serem
aprofundadas qualitativamente e vice versa (BRUGGEMANN; PARPINELLI, 2008).

Foi realizada pesquisa de campo com finalidade descritiva. Para Marconi e Lakatos
(2003), a pesquisa de campo € aquela utilizada com o objetivo de conseguir informaces e/ou
conhecimentos acerca de um problema, para o qual se procura uma resposta, ou de uma
hipGtese, que se queira comprovar, ou, ainda, descobrir novos fendmenos ou as relacdes entre
eles. Quantos aos objetivos da pesquisa, ela foi exploratoria e descritiva, conforme Gil (2002)
ela tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a torné-
lo mais explicito ou a constituir hipdteses, além de buscar descrever das caracteristicas de
determinada populagdo ou fenémeno.

Quanto aos meios desta pesquisa, escolheu-se como metodologia, 0 estudo de caso. Para
Yin (2001), o estudo de caso é encarado como o delineamento mais adequado para uma
investigacdo empirica, pois analisa um fendmeno contemporéaneo dentro de seu contexto da
vida real, especialmente quando os limites entre o fendmeno e o contexto ndo estéo claramente
definidos ou facilmente percebidos. Neste estudo, em particular, buscou-se analisar a
governanga da transacodes e os canais de distribuicdo utilizados pelos produtores tomate de mesa
de Goianapolis — GO.

Para fundamentar esta pesquisa, primeiramente, foi necessario fazer uma revisdo da
literatura, também conhecido como pesquisa bibliografica. Este tipo de pesquisa é elaborado e
procura explicar um problema com base em material ja publicado e inclui material impresso,
como livros, revistas, jornais, teses, dissertacdes e anais de eventos cientificos (CERVO et al.,

2007; GIL, 2010). Lima e Mioto (2007) reforcam que ela é sempre realizada para fundamentar
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teoricamente o0 objeto de estudo, contribuindo com elementos que subsidiam a anélise futura
dos dados obtidos. A parte tedrica serviu como base para interpretacdo dos significados e
analise dos resultados obtidos. Para esta pesquisa, 0 levantamento bibliografico teve como
fundamentacdo tedrico-metodoldgica os seguintes temas: Cadeia produtiva, Nova Economia
Institucional (NEI), Economia dos Custos de Transagdo (ECT), Teoria dos Contratos (TC) e
Canais de Distribuicdo (CD).

A coleta de dados se deu em duas fases, a primeira teve como foco a busca de dados
secundarios com a finalidade de coligir evidéncias empiricas que pudessem ser interpretadas a
luz da teoria revisada, além de fundamentar e justificar a importancia dessa pesquisa. Para isso,
foram consultadas as bases do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), Instituto
Mauro Borges (IMB) e Prefeitura Municipal de Goianapolis — GO. A segunda parte (pesquisa
de campo) compreendeu a coleta de dados primarios com aplicacdo de questionario
semiestruturado, com perguntas abertas e fechadas (APENDICE 1) com os produtores de
tomates de mesa de Goianapolis — GO. Nessa fase, o pesquisador utilizou de forma
complementar, técnicas de observacdo ndo estruturada ou assistematica e observacdo néo
participante, técnicas estas, que me permitiram evidenciar dados ndo constantes no
questionario.

Para uma melhor compreenséo analitica, o questionario foi dividido em cinco blocos,
sendo: caracterizacdo do perfil do produtor e do empreendimento produtivo; caracterizacdo da
producdo e da comercializacdo; analise da transacdo e governanga, €; canais de distribuicao.
Esse questionario foi elaborado com base em informacgdes previamente conhecidas junto a
comunidade objeto desse estudo e adaptado do questionario elaborado por Oliveira Junior
(2015), aplicado ao agricultores familiares de mandioca da Regido do Vale do Araguaia — GO.

A aplicacdo do questionario se deu por meio de entrevistas em visitas as propriedades
produtoras ou as residéncias dos produtores de tomate de mesa. No momento da aplicacéo do
questionario, foi explicitado ao participante sobre a natureza da pesquisa por meio do Termo
de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE) (ANEXO I) para sua anuéncia de acordo o
preconizado com a Resolugdo do Conselho Nacional de Saude (CNS) n° 466, de 12 de
dezembro de 2012 (BRASIL, 2012), que trata dos aspectos éticos de pesquisa envolvendo seres
humanos.

A fim de identificar a populacgéo de produtores de tomate de mesa na regido pesquisada,
foram adotados os seguintes procedimentos: visita a Secretaria Municipal de Agricultura, a
Unidade Local da EMATER, ambas em Goianapolis — GO. Foram visitadas também duas

empresas com forte atuacao no setor de hortifruti (HF) com o objetivo de identificar em suas
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carteiras de clientes, produtores de tomate de mesa, sendo estas: “A Sementeira Produtos
Agropecuarios Ltda.” e “HF Produtos Agricolas”, ambas na cidade de Goianépolis — GO. Feita
essa etapa, foram identificados 42 (quarenta e dois) proprietarios/produtores e/ou gerentes
responsaveis por unidades produtiva de tomate de mesa.

Quanto ao procedimento utilizado para a delimitagio da amostra, foi 0 ndo
probabilistico, do tipo, por conveniéncia. Triola (2008) afirma que no processo de amostragem
por conveniéncia simplesmente busca-se os dados onde é facil encontra-los. A amostra “€ uma
parcela convenientemente selecionada do universo (populacgao); € um subconjunto do universo”
(MARCONI; LAKATOS, 2003, p.163).

Para esta pesquisa, os produtores que compdem a populacéo (total de quarenta e dois)
foram contatados via telefone, sendo convidados a participarem da pesquisa, destes, 33
concordaram em participar respondendo ao questionario, apenas 04 nao aceitaram participar do
projeto de pesquisa, 02 ndo estavam mais exercendo a atividade e 03 n&o participaram por néo
ter disponibilidade de tempo, apesar das diversas tentativas. Importante destacar que as
variedades cultivadas por estes produtores séo: cultivar hibrido do tipo longa vida; italiano
(saladete); cereja, e; momotaro. A coleta de dados, na fase de campo, se deu durante o periodo
compreendido entre 10 de setembro a 08 de novembro de 2018.

Os dados coletados foram organizados, transcritos e submetidos a analise por meio do
programa estatistico Statistical Package for the Social Sciences (SPSS, versdo 22). Concernente
a analise e posterior interpretacdo, ambas foram realizadas de forma quali-quantitativa, sendo
mantidas, a confidencialidade e confiabilidade dos participantes.

As acdes realizadas para analise no software, se deu da seguinte maneira: a)
primeiramente, foi realizada a estatisticas descritivas, com o objetivo de identificar a frequéncia
de cada variavel (dado) da pesquisa e interpretadas conforme as informacdes geradas nas saidas
do SPSS. Os resultados foram dispostos em Tabelas, que continham a “frequéncia absoluta”, a
“porcentagem % e “porcentagem acumulada %” de cada variavel de maneira individualizada;
b) em um segundo momento, para uma melhor compreensédo e analise, em alguns casos, 0
pesquisador submeteu dados para analise em tabelas de referéncia cruzada, também conhecida
como tabelas de contingéncia.

Por fim, os resultados foram dispostos em forma de tabelas e figuras e, posteriormente,
discutidos com inferéncias a partir da analise decorrentes dos mesmos, conforme descritos na

secao a sequir.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Os resultados apresentados nesta sessdo, baseiam-se nos dados e informacdes coletadas
por meio de questionario semiestruturado e na forma de entrevista pessoal, além de observacoes
feitas no decorrer da fase da pesquisa de campo. Participaram da pesquisa respondendo o
questionario, 33 (trinta e trés) produtores e/ou responsaveis pelo cultivo e produgdo do tomate
de mesa.

Para melhor compreensédo, os resultados foram apresentados em blocos e expostos da
seguinte forma: no primeiro bloco foram apresentados aspectos relacionados as caracteristicas
dos produtores. Em seguida, os aspectos relacionados a unidade produtiva (terra), com a
finalidade de identificar um perfil médio desses produtores e suas respectivas unidades
produtivas. Com o intuito de aprofundar as questfes relacionadas ao objeto dessa pesquisa, 0
terceiro bloco versou sobre produgédo e a comercializagéo e, por fim, o quarto e quinto bloco
consistiu em apresentar aspectos relacionados aos custos de transacdo e aos canais de
distribuicdo utilizados pelos produtores de tomate de mesa de Goianapolis — GO.

Apds elencar os resultados obtidos na fase da coleta de dados, os mesmos foram

analisados, sistematizados e apresentados de forma contextualizada.

4.1 PERFIL DO PRODUTOR

Neste subitem sdo apresentados o0s resultados concernentes aos aspectos
socioeconémicos dos produtores, na busca de compreender as atitudes e comportamentos
relacionais dentro do mercado em que estdo inseridos (cadeia produtiva do tomate de mesa).
Inicialmente, buscou-se conhecer a condigdo das pessoas entrevistadas, dentre os 33
participantes da pesquisa, mais de 90% dos respondentes foram os proprios produtores e apenas
9,1% dos entrevistados foram os gerentes. Em relacdo a idade dos entrevistados, eles possuiam
em média 43,79 anos, 0 que corrobora com tempo em que atuam na atividade, pois todos 0s
entrevistados afirmaram estar hd mais de 10 anos na atividade e, em alguns casos, 25 anos ou
mais. Sobre o género dos produtores, 100% séo do sexo masculino.

Quanto ao nivel de escolaridade dos produtores, a Tabela 04 mostrou que,
aproximadamente, 40% dos entrevistados tém apenas o Ensino Médio Completo e
aproximadamente 30,3% nao concluiram o Ensino Fundamental. Entre os entrevistados, 9,1%

informaram ter o Ensino Superior Completo.
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Tabela 04 - Grau de escolaridade dos produtores de tomate de mesa de Goianapolis — GO.

Frequéncia Absoluta  Porcentagem %  Porcentagem acumulada %

Ensino Médio Completo 13 39,4 39,4
Ensino Fundamental Incompleto 10 30,3 69,7
Ensino Fundamental Completo 04 12,1 81,8
Ensino Superior Completo 03 9,1 90,9
N&o Alfabetizado 01 3,0 93,9
Pré-alfabetizado 01 3,0 97,0
Ensino Médio Incompleto 01 3,0 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

No que se refere a renda bruta do produtor, tomando como parametro o salario minimo
nacional vigente no ano da pesquisa de R$ 954,00 (novecentos e cinquenta e quatro reais) e,
considerando apenas a renda obtida com as atividades exercidas na propriedade, os resultados
da Tabela 05 demostraram que 63,6% preferiram ndo declarar®. Entre os que relataram receber
mais que cinco salarios minimos foram 18,2% dos entrevistados, seguido pelos que obtiveram
renda entre 1,1 e 02 salarios minimo com 12,1% e, apenas 6,1% tiveram sua renda entre 2,1 e

03 salarios minimo.

Tabela 05 - Renda bruta mensal do produtor.

Frequéncia Absoluta  Porcentagem % Porcentagem acumulada %

Prefiro ndo declarar 21 63,6 63,6
>Maior que 05 salarios minimos 06 18,2 81,8
Entre 1,1 e 02 salarios minimos 04 12,1 93,9
Entre 2,1 e 03 salarios minimos 02 6,1 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

A respeito da méo de obra que os entrevistados empregam na atividade da tomaticultura,
em sua maioria, ela é caracterizada pela contratacdo de diaristas e meeiros, representando 57,6%
e 33,3%, respectivamente. Apenas 6,1% afirmaram utilizar m&o de obra familiar. Somente um
produtor declarou utilizar mao de obra assalariada no cultivo da lavoura feita em estufa e por
meeiros no cultivo em campo aberto.

Cabe ressaltar que, de forma geral, apesar de os produtores estarem na atividade ha

bastante tempo, a atuacdo do meeiro, em certa medida, compromete um maior ganho de

S Deste percentual, muitos declararam, de fato, ndo saber o quanto obtinham de renda mensal.
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produtividade por gerar a obrigacdo de entregar ao proprietario parte da producdo o que o
desestimula a produzir mais, com maior esfor¢o e tecnologia que possa refletir na melhora dessa
produtividade (LEITE; AVILA, 2007).

Quando foram perguntados se recebiam renda externa a atividade na propriedade, com
excecdo de um entrevistado (recebe aposentadoria), todos afirmaram que obtém sua renda,
exclusivamente, da producéo de tomate. Em seguida, foram perguntados se teriam tido acesso
a algum tipo de crédito e 78,8% afirmaram nao terem acessado a nenhum tipo da credito,
enquanto que, 21,2% relataram que ja recorreram a crédito.

Na Tabela 06, apresenta-se o perfil escolar da familia do produtor em relagdo aos filhos

e respectivas caracteristicas no contexto escolar.

Tabela 06 - Panorama da familia do produtor em relagéo aos filhos e respectivas caracteristicas do contexto

escolar.

Frequéncia Porcentagem Porcentagem

Absoluta % acumulada %
Sim 31 93,9 93,9

Tem filhos?

Néo 02 6,1 100,0
Possui na familia criancas ou adolescentes ~ Sim 18 54,5 54,5
em idade escolar? Né&o 15 45,5 100,0
Se sim, estdo todos matriculados e Sim 19 57,6 57,6
frequentes a escola? Né&o 14 42,4 100,0
Possui algum universitario na familia Sim 21 63,6 63,6
(jovens entre 18 e 24 anos)? Né&o 12 36,4 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

Quando foi perguntado aos produtores de tomate, se tinham filhos, 93,4% afirmaram
que sim, destes 57,6% dos filhos estdo matriculados e frequentando a escola. Ao observarmos
este percentual, podemos inferir que é relativamente baixo, no entanto, foi considerado nesta
pergunta apenas criancas e adolescentes. Sobre a questdo se possuiam na familia jovens

universitarios (entre 18 e 24 anos), 63,3% afirmaram que sim.
4.2 PERFIL DA PROPRIEDADE
Neste bloco, foram apresentadas algumas caracteristicas relacionados a infraestrutura

da propriedade e/ou lavoura de modo geral.

No que se refere ao fator terra, os resultados da Tabela 07 mostraram a seguinte situacéo:
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Tabela 07 - Situacdo da propriedade (fator terra).

Frequéncia Absoluta Porcentagem % Porcentagem acumulada %
Arrendada 21 63,6 63,6
Propria 07 21,2 84,8
Alugada 05 15,2 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

O percentual de produtores que optaram pelo arrendamento de terra foi 63,6%. Entre 0s
entrevistados que afirmaram cultivar em terra propria, corresponde a 21,2%, e os que decidiram
alugar a terra para o cultivo foi representado por 15,2% dos entrevistados.

No intuito entender o principal motivo que cada produtor considerou determinante pela
opcao em “alugar” ou “arrendar” terra, mais de 42% justificaram seu motivo pela necessidade
de se fazer rotacdo de area da lavoura, pois, conforme as respostas desse grupo, quando ocorre
o plantio mais que duas safras seguidas na mesma area, essa situagdo favorece o surgimento de
pragas e doengas. Neste quesito, Carvalho e Campos (2009) corroboram por meio de sua
pesquisa. Os autores buscaram analisar a situacdo atual (periodo da pesquisa) da cadeia do
tomate para industria em areas produtoras goianas e 0s resultados mostraram que mais de 85%
dos produtores também utilizaram terras arrendadas pelos mesmos motivos identificados na
regido produtora de Goianapolis — GO (pragas e doencas) e a alternativa para amenizar esses
efeitos, foi a rotacdo de area da lavoura.

Ja, os produtores que relataram que o motivo foi o fato de ndo possuir terra propria,
foram pouco mais de 27%, enquanto que, 0s que responderam que 0 motivo seria a reducdo de
custos, o percentual foi menor que 10%. Nessa questdo, ndo foram consideradas as respostas
dos produtores que afirmaram possuir terra prépria, por questdes ébvias, destes, o percentual
foi de 21,2%.

Em relagdo ao tamanho da &rea da propriedade e/ou lavoura, as alternativas
apresentadas foram estratificadas compreendendo o intervalo da area. Os resultados foram

apresentados conforme a Tabela 08.
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Tabela 08 - Tamanho da propriedade e/ou lavoura.

Frequéncia Absoluta Porcentagem % Porcentagem acumulada %
Entre 1,1 e 05 hectares 13 39,4 39,4
Entre 5,1 e 10 hectares 10 30,3 69,7
Mais de 20 hectares 05 15,2 84,8
Menos de 01 hectare 04 12,1 97,0
Entre 10,1 e 15 hectares 01 3,0 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

O tamanho da &rea utilizada pelos produtores, aproximadamente, 40% tem entre 1,1 e
05 hectares, seguido por 30,3% com area entre 5,1 e 10 hectares e pouco mais de 15% utilizam
20 hectares ou mais. Em relacdo a infraestrutura da propriedade e/ou lavoura, 54,5% tem
energia elétrica, pouco mais de 21% tem internet e apenas 02 (dois) entrevistados tem estufa na
propriedade que, coincidentemente, plantavam a variedade de “tomate cereja”. Os demais
plantavam em campo aberto, nestes, as variedades mais cultivadas foram: hibrido do tipo longa
vida, italiano (saladete). Quanto ao uso da agua para irrigacao da lavoura, 75,8% utilizam agua
de represa e 12,1%, agua de nascente.

Quando foram perguntados se utilizavam trator, aproximadamente, 87,9% afirmaram
gue sim, mas, somente no preparo do solo antes do transplantio das mudas e 12,1% disseram
ndo fazer o uso de trator. Ainda sobre o uso de trator, a maioria dos produtores pagavam pelo
servico mediante aluguel, sendo este, computado por horas trabalhadas. Quando perguntados
se utilizavam outros tipos de implementos agricolas, 42,4% declararam que os utilizam, como,
por exemplo, pulverizadores (Figura 04), bomba costal e motor estacionario e 57,6% disseram

que ndo utilizam.
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Figura 04 - Pulverizador turbo carreta Arbus 1000 e Moto pulverizadora.
Fonte: Resultados da pesquisa.

A respeito da principal atividade exercida pelos produtores, foi possivel identificar que
97% dos entrevistados tém como principal atividade, o cultivo de tomate de mesa e as
variedades cultivadas séo: a cultivar hibrida do tipo longa vida; italiano (saladete); cereja, €;
momotaro. Outros, em menor propor¢do, também cultivam pepino e pimentdo. Somente 3%
responderam que na entressafra cultivam, milho. Em seguida, foi perguntado sobre o percentual
de area que a principal atividade ocupava em relacdo ao total, nota-se na Tabela 09 que, 60,6%
dos entrevistados responderam que ela ocupava mais de 76%. Enquanto que, 30,3%
responderam que o cultivo do tomate de mesa ocupava o estrato entre 51% e 75%.

Tabela 09 - Percentual relativo da drea como principal atividade desenvolvida na propriedade.

Frequéncia Absoluta Porcentagem % Porcentagem acumulada %
Maior que 76% 20 60,6 60,6
Entre 51% e 75% 10 30,3 90,9
Entre 31% e 50% 02 6,1 97,0
Entre 11% e 30% 01 3,0 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.
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A soma das &reas designadas ao cultivo do tomate, somente daqueles que destinam de

51% acima, juntas representam mais de 90% dos entrevistados.

4.3 CARACTERIZACAO DA PRODUCAO E COMERCIALIZACAO

A partir dos resultados da pesquisa, a abordagem deste bloco se dedicou em
compreender as caracteristicas da producdo e da comercializagdo no ambito da regido
pesquisada.

Quando foi perguntado sobre como era o financiamento da lavoura, nessa questao, o
pesquisador adotou como base, os critérios metodolégicos utilizados pelo IBGE no Censo
Agropecuério de 2017 (IBGE, 2017), no que tange a empréstimos, financiamentos, etc. Entre
0s entrevistados, apenas 02 (6,1%) produtores declararam ja terem recorridos a empréstimos
bancarios (investimento). Os demais, (93,9%) relataram que recorrem a créditos concedidos
por meio de cadastros em lojas agropecuérias (comerciantes de matéria-prima e fornecedores
de insumos ou de equipamentos) em despesas de custeio, aquisicdo de bens de consumo
imediato, adubos, agrotdxicos, etc.

Visando facilitar a anélise e compreensdo do leitor, no Quadro 01 é demonstrada a
situacdo individualizada de cada produtor. Ele esta estruturado da seguinte maneira: a coluna
01, refere-se ao individuo produtor; na 02, foi perguntado se o cultivo de tomate de mesa ocorria
durante o ano inteiro ou ndo; a 03, diz respeito a area plantada em hectare; a 04, refere-se ao
valor total (expresso em tonelada) da producio® citada por cada produtor entrevistado’; a 05
refere-se a produtividade média dada em kg/hectare, e; por fim, a 06, apresenta o custo
informado por cada produtor em reais (R$) por hectare.

Considerando a proposta desta pesquisa, ndo foi objeto deste estudo, a investigacéo e
discriminacdo de forma pormenorizada dos custos de producdo da lavoura, nem analisa-los

sobre como estes se conectam com levantamentos de custo do tomate para industria que séo

6 Para chegar no valor da produgéo total, no caso de produtores que declararam plantar durante o ano inteiro foi
calculada a producdo média, considerando todas as safras cultivadas durante o ano. De acordo com os produtores,
a producdo de tomate de mesa é sazonal, intercalando periodo de producdo mais elevada (estacdo seca do ano)
com periodo de baixa producdo (estacdo chuvosa). Neste, a reducdo da producdo é acentuada, podendo chegar até
50% daquele.

" As unidades utilizadas pelos produtores para descrever producdo e produtividade, sdo: caixa (22 kg) e milhar
(1.000), sendo que em 01 hectare planta-se, aproximadamente, 10.000 plantas. Considerando que as unidades de
base utilizada no momento da coleta de dados desta pesquisa ndo foram as mesmas adotada pelo Sistema
Internacional de Unidades (SI) (INMETRO, 2019), os mesmos foram convertidos e apresentados em quilograma
(kg), tonelada (t) e hectare (ha).
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publicados por outros institutos de pesquisa, a saber: Instituto para o Fortalecimento da
Agropecuéria de Goids (IFAG, 2018), Companhia Nacional de Abastecimento (CONAB,
2018), etc.

Quadro 01 - Painel demonstrativo da area plantada, produgdo, produtividade e custo.

02 Planta) 03, Area | 04, Quantldad~e 05. Qual produtividade |06. Qual o custo da lavoura
01. Produtor n.9 o0 ano plantada | total da producéo média (kg/hectare)? (R$/hectare)?
todo? * | (hectare) (toneladas)
01 S 02 176 88.000 80.000,00
02 S 10 660 66.000 75.000,00
03 S 05 330 66.000 50.000,00
04 S 10 770 77.000 54.000,00
05 S 05 550 110.000 87.500,00
06 S 03 297 99.000 68.000,00
07 N 10 660 66.000 60.000,00
08 S 10 880 88.000 70.000,00
09 S 05 330 66.000 70.000,00
10 S 08 1.056 132.000 60.000,00
11 S 0,4 35,2 88.000 50.000,00
12 N 05 385 77.000 70.000,00
13 N 01 110 110.000 66.000,00
14 S 05 330 66.000 67.000,00
15 N 03 330 110.000 80.000,00
16 S 35 308 88.000 70.000,00
17 S 03 264 88.000 70.000,00
18 S 03 198 66.000 60.000,00
19 S 01 112,2 112.200
20 N 18 1.485 82.500 80.000,00
21 S 6,5 572 88.000 70.000,00
22 S 55 484 88.000 80.000,00
23 S 02 176 88.000 40.000,00
24 N 03 264 88.000 60.000,00
25 S 25 2.062,5 82.500 60.000,00
26 S 01 55 55.000 40.000,00
27 S 01 77 77.000 60.000,00
28 S 0,5 33 66.000 35.000,00
29 S 02 121 60.500 45.000,00
30 S 10 770 77.000 70.000,00
31 S 02 176 88.000
32 S 06 396 66.000 65.000,00
33 S 2,5 192,5 77.000 50.000,00
**TAP= | ***TQP =
- - ****TPM = 82.320 F*FFFCMG =63.306,50
177,90 14.645,40

Fonte: Elaboracdo propria com base nos dados da pesquisa.
*S => Sim / N => Néo.

**T AP => Total da Area Plantada.

***TQP = Total da Quantidade Produzida.

****TPM => Total da Produtividade Média.

*x*HEXCMG => Custo Médio Geral.
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Os dados apresentados no Quadro 01 referentes area plantada, producéo, produtividade
e custo se basearam nas informagdes coletadas no periodo compreendido da pesquisa.

O produtor 19 néo soube informar qual é o custo da sua produgdo, 0 mesmo, planta em
estufa a variedade de tomate cereja. O produtor 31 cultiva tomate cereja, tomate momotaro (tipo

saladdo) e piment&o, todo esse cultivo é feito em estufa (Figura 05).

Figura 05 - Estufas e plantio de tomates.
Fonte: Resultados da pesquisa.

Em relacdo a producdo do tomate cereja, o produtor 31 comercializa o produto embalado
em bandejas, inclusive, com marca propria (Figura 06). Esse produtor também ndo soube
informar o seu custo de producdo, pois segundo 0 mesmo, insumos, como, por exemplo,
fungicida e bactericida é aplicado tanto no tomate momotaro, no cereja e no pimentdo, pelo fato

do cultivo, ocorrer na mesma estufa.



48

Figura 06 - Tomates tipo cereja, momotaro (em caixas e bandejas para comercializa¢ao).
Fonte: Resultados da pesquisa.

Ainda em relacdo ao Quadro 01, a partir da observacdo do pesquisador, constatou-se
que os produtores 26, 28 e 29 utilizavam sistema de irrigacdo convencional (em sulcos),
considerado ultrapassado. Justamente, esses produtores apresentaram baixa produtividade em
comparagdo aos que utilizam a tecnologia de irrigacao por gotejamento. O uso da tecnologia de
irrigagéo por gotejamento tem custo mais elevado em comparagéo com o sistema convencional,
entretanto, sua produtividade é bem superior, além de fazer uso racional do recurso hidrico na
plantacdo. Quanto aos sistemas de irriga¢do utilizados na lavoura, 90,9% dos entrevistados
responderam que utilizam o método de irrigacdo por gotejamento e 9,1% utilizam o método de
irrigacdo por sulcos (Figura 07).

b ‘ e g5 T- Gotejamento

Sulco

Figura 07- Irrigacdo por sulco (convencional) e irrigacdo por gotejamento em campo aberto.
Fonte: Resultados da pesquisa.
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Sobre as caracteristicas do cultivo do tomate industrial e do tomate de mesa, elas se
diferenciam pelo fato de o tomate de mesa exigir alguns tratos culturais especificos, como
tutoramento® e amarrio®. Nesta pesquisa, concernente a forma de tutoramento utilizada pelos
produtores, mais de 90% disseram que utilizavam vara de bambu (Figura 07) e pouco mais de
9,1% utilizam fitilho e arame.

Sobre o uso de tecnologia empregada na atividade, 100% dos entrevistados afirmaram
que fazem uso de algum tipo de tecnologia e alguns ainda complementaram suas respostas
dizendo que “sem fazer o uso seria impossivel produzirem”. Dentre as tecnologias que eles
utilizavam, estdo, o adubo quimico, defensivo quimico e alguns produtores, utilizam adubo
organico (esterco) e substrato.

Quanto a aquisicdo de mudas para o transplantio, foi perguntado sobre a forma que eles
adotavam para fazer a aquisicdo desta muda, 97% afirmaram que adquiriam no viveiro'®. Do
total de entrevistados, sé um (01) produtor (3%) cultiva suas préprias mudas, pois 0 mesmo €
sOcio proprietario de viveiro de producéo de mudas.

Quando foram perguntados se recebem ou ja haviam recebido algum tipo de assisténcia
técnica direcionado ao cultivo do tomate de mesa (Tabela 10), obteve-se 0s seguintes

resultados:

Tabela 10 - Recebe(eu) algum tipo de assisténcia técnica ou curso direcionado ao cultivo do tomate de mesa.
Frequéncia Absoluta Porcentagem %  Porcentagem acumulada %

Assisténcia ou consultoria particular 19 57,6 57,6
Nao recebe(eu) 09 27,3 84,8
EMATER 03 9,1 93,9
Outra 02 6,1 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

Esses dados revelaram que 57,6% afirmaram que recebem ou ja receberam assisténcia
ou consultoria particular, este quesito foi, relativamente, expressivo, pois foi considerada a
assisténcia técnica prestada pelos agronomos das loja agropecuarias que vendiam 0s insumos,

pois, segundo os produtores, constituia-se em custo indireto ao receberam assisténcia, mediante

8 E um sistema que consiste no uso e na colocagdo de estacas. Existe diversos tipos de tutoramento e sio
fundamentais para assegurar maior qualidade do fruto (EMBRAPA, 2019).

° E a operacdo realizada com fitilho de polietileno. Tem a funcdo de garantir a correta conducio da planta
(EMBRAPA, 2019).

10 Esta aquisicdo se da da seguinte forma: “o produtor fornece a semente para o viveirista e paga pelo semeio e
cuidados por um periodo de 30 dias, quando ocorre o transplantio da muda na lavoura” (ENTREVISTADO, 2018).
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aquisicdo de insumos. J& os que afirmaram nédo receberam assisténcia técnica, foi 27,3%. Outros
9,1% afirmaram ter recebido assisténcia técnica dos profissionais da EMATER, enquanto que,
apenas 02 (6,1%) produtores realizavam a prépria assisténcia, pois ambos, tinham formacéo em

agronomia.

4.4 ANALISE DA TRANSACAO E GOVERNANCA

Este bloco apresentou os resultados concernente ao terceiro objetivo especifico desta
pesquisa. Inicialmente, foi perguntado aos produtores sobre qual mercado era destinado a
producdo de sua lavoura, 69,7% responderam que destinavam a CEASA — GO e 30,3% eram
comercializados via intermediario'!. Vale ressaltar, que a destinacdo em maior parte 8 CEASA
— GO se deve, a priori pela caracteristica que Ihe é peculiar, a comercializacdo daqueles
produtos mais rapidamente pereciveis, como é o caso do tomate e outras hortali¢cas. Ainda sobre
a comercializacdo da producdo, houve um entrevistado que comercializava sua propria
produgdo, pois 0 mesmo € proprietario de uma “pedra” (ponto de comércio) dentro da CEASA
— GO onde ele proprio realizava as vendas atendendo aos mercados varejistas (supermercados).

Sobre esses mercados, foi perguntado sobre caracteristicas positiva e negativa
percebida pelos produtores em relagdo a transacéo que realizavam nestes mercados (Tabelas 11
e 12).

Tabela 11 - Caracteristicas positiva da transacéo.

Frequéncia Absoluta Porcentagem % Porcentagem acumulada %

Facilidade de acesso ao comprador 09 27,3 27,3
Garantia de recebimento 08 24,2 51,5
Preco recebido 06 18,2 69,7
Autonomia para realizar as negociac@es 05 15,2 84,8
Boa frequéncia de negociagdes 03 9,1 93,9
Baixo nivel de exigéncias legais 01 3,0 97,0
QOutros 01 3,0 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

Considerando que a maioria dos respondentes (69,7%) comercializavam via CEASA —

GO, seguida pela comercializagdo via intermediarios (30,3%), a caracteristica mais positiva

1 Quando os produtores se referem a figura do intermediario, eles o denominam, popularmente, de “atravessador”.
Em muitos casos, estes vao até a propriedade realizar a transacdo, no entanto, em sua maioria atuam dentro da
prépria CEASA — GO.
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para esses mercados, segundo os produtores, foi a facilidade de acesso ao comprador com
27,3%. A segunda caracteristica foi a garantia de recebimento pela venda com 24,2%. Isso
sugere que a opcdo por este tipo de mercado na regido pesquisada, mesmo ndo havendo
salvaguardas para 0 cumprimento do acordo da transacéo, ele ainda se apresentava como aquele
que representa menor risco de descumprimento desse acordo. O terceiro ponto considerado, foi
0 preco recebido (18,2%), embora, para alguns entrevistados, o preco recebido ndo foi visto
como fator positivo, e sim, pelo contrario. Por fim, 15,2% perceberam como positivo neste
mercado, a autonomia para realizar as negociacfes, boa frequéncia de negociacdes foi
representado por 9,1% dos entrevistados e baixo nivel de exigéncias legais e outros motivos
com 3% cada.

Seguindo o0 mesmo critério do questionamento anterior (Tabela 11), entretanto,
apresentando-lhes caracteristicas consideradas negativas, sob o ponto de vista da transa¢do com
os mercados, CEASA — GO e intermediarios, os resultados obtidos foram (Tabela 12):

Tabela 12 - Caracteristicas negativa da transag&o.

Frequéncia Absoluta Porcentagem %  Porcentagem acumulada %

Risco de calote 17 51,5 51,5
Baixo preco 10 30,3 81,8
Falta de informacGes de mercado 02 6,1 87,9
Falta de autonomia nas negociac¢ées 02 6,1 93,9
Exigéncias legais 01 3,0 97,0
Outros 01 3,0 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

O risco de calote foi o fator negativo que mais se destacou ultrapassando os 50% dos
entrevistados, exatamente, 51,5% dos que disseram temer vender a producao e ndo receber. A
forma encontrada pelos entrevistados para amenizar o risco do descumprimento do acordo, esta
no uso do mecanismo social “boca a boca”, visto que 81,8% responderam que buscam
informacdes sobre a reputacdo dos compradores com outros produtores e até com outros
compradores e 18,2% declararam ndo buscar. Esse risco acaba sendo alto, pois 93,9%
responderam que ndo existe nenhum tipo de contrato ou documento formal envolvido na
transacdo, quando, no maximo, fazem-se anotagcdes em blocos de pedido, conforme relataram
dois entrevistados.

Outra caracteristica negativa que também representou de maneira significativa foi o
baixo preco recebido pela venda do produto. Quando o preco estd muito baixo, muitos

produtores, préximo ao término da safra, optam por ndo colherem mais frutos para levar ao
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mercado, pois segundo eles, se torna inviével, pois sua venda ndo cobre os custos da méo de
obra empregada na colheita e o custo do frete pago para levar o produto ao mercado. A
alternativa muitas vezes adotada, poréem, ndo tdo razoavel, é deixar acontecer a perda do fruto.
Sobre isso, um entrevistado disse que “falta incentivo para que se tenha uma agroindustria para
processar essa perda de final de safra e dos tomates que ndo vao ao mercado por ndo atenderem
aos critérios de qualidade que ele demanda”. Segundo o mesmo entrevistado, “uma
agroindustria, além de gerar emprego, aumentaria a renda do produtor”.

Por fim, outras caracteristicas negativas que se destacaram nas respostas dos
entrevistados foram: falta de informacgdes de mercado e falta de autonomia nas negociacdoes,
com 6,1% cada um.

Considerando que, dentre as diversas alternativas de mercado que podem ser acessadas
pelo produtor do tomate de mesa, apenas dois mercados (CEASA — GO e intermediario) foram
identificados como destino da producdo na regido pesquisada.

Buscando compreender melhor a percep¢do dos produtores relacionando os fatores
considerados positivos e negativos (Tabelas 11 e 12), seus dados, especificamente, foram
submetidos no software SPSS para andlise de Tabela de Referéncia Cruzada (Tabelas de

Contingéncia) e os resultados obtidos estdo dispostos nas Tabelas 13 e 14.

Tabela 13 - Mercado de destino X Fator positivo - Tabula¢do cruzada.

o Mercado de destino
Fator positivo _ Total %
CEASA -GO % Intermedidrio/atravessador %

Facilidade de acesso ao comprador. 24,2 3,0 27,3
Garantia de recebimento. 15,2 9,1 24,2
Preco recebido. 12,1 6,1 18,2
Autonomia para realizar as negociacées. 6,1 91 15,2
Baixo niveis de exigéncias legais. 0,0 3,0 3,0
Boa frequéncia de negociagdes. 91 0,0 91
Outros. 3,0 0,0 3,0
Total % 69,7 30,3 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

O tamanho da amostra dos produtores que comercializavam via CEASA-GO,
correspondeu a 67,9%, enquanto que, 0s que comercializavam via intermediario representou
30,3%, do total de produtores (100%). Desta forma, foi possivel visualizar como responderam
de maneira individualizada nesses dois mercados, relativos a cada fator positivo que foram por

eles considerados. Entre os que comercializam via CEASA — GO, prevaleceu a facilidade de
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acesso ao comprador como o fator mais positivo, representando 24,2% de um total de 27,3%.
Essa facilidade de acesso pode ser explicada pelo fato de que os donos do produto (tomate),
muitos destes, sao 0s proprios produtores e, o labor diario da atividade produtiva na lavoura,

resulta em indisponibilidade de tempo para realizar a comercializacao.

Tabela 14 - Mercado de destino X Fator negativo - Tabulagdo cruzada.
Mercado de destino

Fator negativo Total %
CEASA-GO % Intermediério/atravessador %
Risco de calote. 36,4 15,2 51,5
Baixo prego. 21,2 91 30,3
Falta de informacGes de mercado. 3,0 3,0 6,1
Falta de autonomia nas negociacoes. 6,1 0,0 6,1
Exigéncias legais. 3,0 0,0 3,0
Outros. 0,0 3,0 3,0
Total % 69,7 30,3 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

A tabela 14 revelou que ndo houve mudanca significativa nesse cenario, que destoasse
da percepcdo dos produtores, sobre o risco de calote e o baixo preco, pois, ambos fatores
também se destacaram nos dois mercados (Tabela 12).

A comercializacdo do tomate, principalmente no periodo da safra e consequente
aumento da oferta, somando-se a caracteristica peculiar de perecibilidade do fruto, a
comercializa¢do ocorre com bastante frequéncia, em média de 04 (quatro) a 05 (cinco) dias por
semana. No entanto, conforme relatado por alguns produtores, ha grande numero de
intermediarios (atravessadores) que, em muitos casos, se comportam de forma oportunista2.
Nesse aspecto, apesar da alta frequéncia, ela é considerada, relativamente, de média a baixa,
pois a transacdo com 0 mesmo agente (intermediario) nem sempre se repete.

Essa situacdo desestimula e a0 mesmo tempo penaliza o produtor como importante elo
da cadeia produtiva. O cenario mais confortavel, ocorre quando o produtor em determinada
safra faz um acordo mediante a programacdo de entrega de toda aquela safra, ndo é muito
comum essa situacdo acontecer, mas, j& ocorreu como alguns produtores relataram.

Quanto a forma e estrutura de governanca deste mercado, ela se caracteriza de maneira
predominante pelo mercado spot. Quanto a forma de recebimento da transacdo, 48,5%

declararam que recebiam a vista (em dinheiro e/ou cheque) e 48,5% a prazo, no cheque. Apenas

12 Este tipo de comportamento é denominado, popularmente, pelos produtores como “marreteiro” (termo popular).
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01 produtor (3%) declarou utilizar nota promissoria, mas, como ndo ha nenhuma espécie de
contrato, em suma, na regido pesquisada, a transacdo ocorre em sua totalidade, via Mercado.

Ainda sobre esse assunto, foi perguntado aos entrevistados se ja haviam resolvido
alguma disputa comercial pelo meio juridico, 15,2% responderam que sim e 84,8% nunca
recorreram ao meio judicial. Dos que recorreram, afirmaram que, 0 maximo que puderam fazer
foi protestar os cheques sem fundo, porque, em muitos casos ndo encontram mais o0 emitente,
neste caso, 0 comprador.

Com o intuito de complementar as informacdes obtidas por meio do questionario
durante a fase de coleta e tornad-las mais clara possivel, as caracteristicas do atributo da
transagdo “‘especificidade do ativo”, fez-se 0 uso da técnica, pesquisa observacional
assistematica, ndo participante, essas informacdes revelaram as seguintes situacdes, quanto aos:

Ativos locacionais — essa especificidade tem influéncia no custo do transporte, pois
muitos ndo tém veiculo proprio para o transporte e, ou produtor ou o comprador acabam
assumindo este custo que, por sua vez é cobrado por caixa transportada podendo haver variagdo
neste custo a depender da distancia.

Ativos fisicos — dentre as variedades cultivadas, como: cultivar hibrida do tipo longa
vida; italiano (saladete); cereja, e; momotaro foi evidenciado que os mercados exigem algumas
caracteristicas especificas, como: boa aparéncia do fruto; coloracdo®?, classificagdo!*, etc. além
de ser uma maneira de agregar valor. Conforme constatado pagam-se, prioritariamente, precos
melhores pelos produtos que, obviamente, tem uma apresentacdo melhor e com qualidade
superior, isso independe da oferta e da demanda, que influencia no preco de modo geral.

Ativos humanos — foi observado neste tipo de ativo que, em relacéo a experiéncia que
0 produtor adquire com o tempo de atuacdo na atividade, pode ser expressa em dois aspectos,
quais sejam: primeiro, porque essa experiéncia, teoricamente, pode favorecer o maior controle
e manejo dos tratos culturais necessarios ao melhor rendimento e a qualidade dos frutos, e;
segundo, constatou-se que quanto mais tempo o produtor lida na comercializacdo do produto,
maior possibilidade de conhecer o mercado e 0s agentes que neles atuam, além dos requisitos
que esse mercado demanda, ademais, possibilita 0 aumento da confianca mediante as relagdes

estabelecidas com o comprador.

13 De acordo os entrevistados a coloragao se refere ou mais verde ou mais maduro, para isto, o comprador considera
a distancia e o tipo de mercado de destino.

14 A classificacdo se refere a padronizagdo de tamanho do fruto, o produto considerado bem classificado é aquele
com caracteristicas homogéneas em tamanhos grande, médio e pequeno.
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Ativos dedicados — ndo foi observada a existéncia deste tipo de ativo no segmento
pesquisado.

Ativos relacionados a marca — ndo foi observada de forma direta a existéncia desse
tipo de ativo se considerarmos o mercado intermediario primario, entretanto, as caracteristicas
especificas, situadas a montante da atividade na lavoura, como, tipo e variedade da semente,
muda escolhida, etc. pode ser determinante para qualidade do produto final.

Ativos temporais — apesar de a transacdo do tomate de mesa nao ser processado
mediante contrato, mas, por ser um produto altamente perecivel, ap6s colhido, deve ser logo
destinado ao mercado, caso contrério, a perda em termos de quantidade e, principalmente, em
qualidade pode causar prejuizos enormes. Este fato acaba por obrigar o produtor uma vez que,
ao colocar sua mercadoria na carroceria de um caminhdo, em alguns casos, ter de vender abaixo
do que gostaria.

Quando indagados se sabiam quanto tinham de ganho (lucro) de sua lavoura, 93,9% dos
produtores afirmaram ndo saber quanto ganhavam e apenas 6,1% sabiam informar o quanto
lucravam. Segundo eles, as oscilacfes de prego sofre variacdo didria na CEASA — GO, sendo
esta, a responsavel pela formacéo do preco do produto na regiao.

No mercado do tomate para 0 consumo in natura, existem muitos fatores se apresentam
como empecilho para obtencdo de melhores resultados no setor, nesse sentido, foi perguntado
sobre qual seria 0 maior desafio na transacao de venda do produto (Tabela 15).

Tabela 15 - Maior desafio para a comercializagdo do tomate de mesa, segundo os produtores
Frequéncia Absoluta Porcentagem %  Porcentagem acumulada %

OscilagBes no preco de venda 17 51,5 51,5
Falta de organizacdo dos produtores 07 21,2 72,7
Concorréncia 04 12,1 84,8
Impostos 02 6,1 90,9
Perecibilidade do fruto 01 3,0 93,9
Custo de distribuicdo 01 3,0 97,0
Outro 01 3,0 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

Para os produtores, 51,5% das respostas eles declararam o que maior desafio séo as
oscilagdes no preco de venda do tomate, eles ainda reafirmaram que as oscilagdes ocorrem
diariamente. De modo geral, os pregos de comercializagdo sdo determinados no proprio
mercado, em decorréncia da oferta e procura do produto (ANDREUCCETTI, 2005). O segundo
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maior desafio que os produtores consideraram foi a falta de organizacdo dos produtores,
representado por 21,2% das respostas. E ainda acrescentaram dizendo que eles sao “desunidos”
e, portanto, trabalham de forma individualizada, ou seja, sdo concorrentes entre si, esse fato,
acaba sendo confirmado pelas respostas dos préprios produtores como terceiro maior desafio,
a concorréncia (12,1%). Para 6,1%, os impostos; custo de distribuigdo e outros motivos, 3%
cada.

4.5 CANAIS DE DISTRIBUICAO

Neste bloco, foram apresentados os resultados concernente ao quarto objetivo
especifico, onde buscou-se conhecer as caracteristicas dos canais de distribuicdo e mapear os
canais utilizados pelos produtores pesquisados.

Inicialmente, foi perguntado se os produtores utilizavam algum meio para divulgar seu
produto, 100% afirmaram que ndo utilizam nenhum meio para divulgé-los, pois segundo eles,
ndo havia essa necessidade, pois ja sabiam onde encontrar os compradores. Em seguida, foram
interrogados sobre como era feito o contato com o comprador, 75,8% disseram que mantinham
contatos via telefone, 18,2% o contato ocorria por meio de vista pessoal ao comprador e apenas
6,1%, via intermediério.

A tomaticultura, de forma geral, tem caracteristicas heterogéneas em diversos aspectos,
seja na producao, seja em relacdo ao mercado, etc. No tocante aos canais de distribuicéo, ndo é
diferente, pois as acdes ocorrem de forma atomizada e nem sempre existe coordenacao quanto
a esse tipo de servico.

Isso acaba interferindo de forma direta e, possivelmente, dificulta a busca de uma
estrutura de canal de distribui¢do mais competitiva. O reflexo dessa situacédo pode ser observado
nas Tabelas 16 e 17.

Quando foram perguntados sobre quem assumia 0 custo pela entrega do produto, a
Tabela 16 evidenciou que, 66,7% disseram que quem pagava 0 custo do transporte era o
produtor, enquanto que, 24,2% o comprador quem assumia esses custos e outros 9,1% relataram

que as vezes dependia da situacdo, ou seja, do combinado.
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Tabela 16 - Quem assume 0s custos pela entrega do produto?

Frequéncia Absoluta Porcentagem % Porcentagem acumulada %
Produtor 22 66,7 66,7
Comprador 08 24,2 90,9
A combinar 03 91 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

Quando foram perguntados sobre o que eles (comprador e vendedor) levavam em
consideracdo para ajustar ou estabelecer o preco do produto, considerando o local de entrega e,
consequentemente, o custo desse transporte, 72,7% afirmaram que consideravam o produto
entregue ao comprador, por exemplo, na CEASA — GO para aqueles que tinham a CEASA —
GO como canal direto de comercializacdo, 27,3% consideravam o produto entregue na

propriedade, no caso de venda a intermediario que vinham até a lavoura.

Tabela 17 - Composicao do prego recebido pela venda da producéo, considera-se:

Frequéncia Absoluta Porcentagem % Porcentagem acumulada %
Entregue ao comprador 24 72,7 72,7
Entregue na propriedade 09 27,3 100,0
Total 33 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

Cruzando esses dados das Tabelas 16 e 17, foi possivel perceber um paradoxo dentro
desse mercado, pois a partir da analise dos resultados, 66,7% dos produtores relataram que
assumem 0s custos pela entrega, desta maneira, observa-se que o tipo de transacdo, ocorre em
fluxo contrario, do que se espera de uma transacdo “justa”, de “ganha-ganha”, onde, a situagdo
ideal seria o0 agente que assume tais custos, geralmente, repassaria estes, na venda. Em
contrapartida, 72,7% dos produtores afirmaram que o preco pela venda do seu produto é
estabelecido quando entregue ao comprador, ou seja, essa situa¢ao denota que o comprador tem
maior poder de barganha.

Essa situagéo fica mais cristalina, quando cruzamos esses dados, conforme demonstrado
na Tabela 18.
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Tabela 18 - Para acertar o prego recebido pela venda X Quem assume 0s custos pela entrega do produto -
Tabulagdo cruzada.
Quem assume 0s custos pela entrega do produto?

Na formacéao do pre¢o considera-se o produto: _ Total %
Produtor % Comprador % A combinar
Entregue na propriedade 3,0 21,2 3,0 27,3
Entregue ao comprador 63,6 3,0 6,1 72,7
Total % 66,7 24,2 9,1 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

Os agentes (intermediérios) que atuam nas Centrais de Abastecimento exercem muita
influéncia nos valores quanto a formacé&o dos precos. No caso dessa pesquisa, eles s&o a maioria.
Assim, “resta” ao segmento produtor “dentro da porteira” ser o tomador desse prego. 1SS0
demonstra uma situacdo minimamente curiosa, pois quando o0s produtores compram insumos,
normalmente perguntam “quanto vai custar” e quando vendem sua produgdo perguntam
“quanto estdo pagando no dia?” ou “quanto paga?”. Estas, sdo situagOes enfrentadas em
condicdes de oligopdlio e oligopsénio (ARAUJO, 2018).

Ainda sobre os canais de distribuicéo, foi indagado a respeito do meio de transporte que
0s produtores utilizavam para realizar a entrega da sua producéo, 93,1% afirmaram utilizar
caminhdes e 6,1%, caminhonete.

Para melhor compreender o fluxo de um canal de distribuicdo, se faz necessario a adogao
de um enfoque sistémico, tanto para o seu estabelecimento, quanto para estrutura de distribuicédo
fisica que dele decorre. Os canais utilizados na regido pesquisada, envolvem basicamente,
quatro agentes: o produtor, o atacadista'®, o intermediario e o varejista. Na Figura 08 podemos
visualizar o numero de niveis e fluxo dos canais praticados na distribuicdo do tomate de mesa

de Goianapolis — GO.

15 Tomando como referéncia, 0 modelo proposto por Araljo (2018) (Figura 03), o mercado “atacadista”, esta
representado nesta pesquisa pela “CEASA — GO”, pois ambos atuam no mesmo nivel. Este canal é constituido do
espaco fisico necessario onde se concentra e acontece a comercializagao de diferentes produtos, entre eles, o tomate
der mesa.
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Canal A Canal B Canal C
Produtor A Produtor B Produtor C
Nivel 01 30,3% 66,7% 30
Intermediario Atacadista / Intermediario Varejista
Nivel 02 CEASA - GO
Atacadista / Varejista Varejista
Nivel 03| CEASA -GO
Varejista
Nivel 04 s Fluxo do canal
Legenda

Figura 08: Numero de niveis e fluxo dos canais de distribuicdo.
Fonte: Elaborada pelo autor, com base nos dados da pesquisa.

Na Figura 03, Araujo (2018) detalha as diversas possibilidades de canais que podem ser
utilizadas em agroneg6cios, mas, é importante ressaltar que, um dos aspectos que sempre deve-
se levar em consideracdo, sdo as caracteristicas do produto. No caso do tomate, 0s canais
utilizados pelos produtores de Goianapolis - GO ocorre apenas em 04 niveis, considerando o
produtor como, o nivel 01.

Para melhor compreensdo didatica sobre a Figura 08, a titulo de exemplificacdo,
tomando como referéncia os dados da pesquisa, os produtores foram classificados em produtor
A, produtor B e produtor C. O produtor A, ilustra a comercializagdo seguindo o fluxo do canal
A. E aquele produtor que comercializa o seu produto para o intermediario, que busca na lavoura
e revende na CEASA — GO, esta, por sua vez distribui ao mercado varejista (supermercados,
sacoldes, etc.) representado por 30,3%.

O produtor B, ilustra a comercializagdo seguindo o fluxo do canal B. E aquele produtor
que leva sua produgdo para efetuar a transacdo de comercializagdo dentro da CEASA — GO, as

vezes, ora esta transacdo ocorre com o0s donos de barracGes (agente atacadista), ora



60

comercializam via intermediarios que, em muitos casos, de imediato revendem aos seus
clientes, o varejista. O canal B é utilizado por 66,7% dos produtores.

O produtor C, ilustra a comercializacdo seguindo o fluxo do canal C, diz respeito aquele
produtor que comercializa sua producdo transacionando de forma direta com o mercado
varejista. No caso desta pesquisa, apenas um (01) produtor (3%), utiliza este tipo de canal, pois
é proprietério de uma “pedra” dentro da CEASA — GO (ponto de comercializacao).

A partir das informacdes obtidas nesta pesquisa, foi possivel identificar que o canal mais
utilizado pelos produtores, foi o canal B e o principal motivo, foi a facilidade de acesso ao

comprador.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Para esta pesquisa foram identificados 42 (quarenta e dois) produtores de tomate de
mesa de Goianapolis — GO. Participaram, respondendo ao questionario, 33 (trinta e trés)
produtores. Ela teve como objetivo geral analisar a governanca das transagdes e 0s canais de
distribuicdo utilizados pelos produtores de tomate de mesa de Goianapolis — GO.

De modo geral, esta pesquisa mostrou que grande parte dos estabelecimentos produtivos
(lavouras) séo administradas pelos préprios donos e com vasta experiéncia no ramo de atuacao,
acima de dez anos. Em relacdo a renda obtida para o sustento de suas familias, quase 100%
deles dependem do cultivo do tomate.

As terras utilizadas para o cultivo do tomate de mesa sdo dotadas de infraestrutura
minima, pois, em maior parte, sdo terras alugadas ou arrendadas. Observou-se que 0s produtores
que cultivavam em terras proprias, obviamente, mais capitalizados, em termos de area utilizadas
no cultivo do tomate, na maior parte dos casos, elas eram maiores se comparados aos que
cultivavam em terras arrendadas ou alugadas.

Cabe registrar que a produtividade média do tomate de mesa na regido pesquisada
permaneceu nos mesmos patamares da produtividade constatada e divulgada pelo IMB (vide
tabela 03) para o estado de Goias.

A estrutura de governanca utilizada por este segmento é caracterizada pela
comercializacdo via mercado. Quanto a essa comercializacdo, alguns produtores relataram que
neste mercado as transagdes ocorrem sem nenhum tipo de contrato, consequentemente,
existindo alto risco de calote, uma alternativa para o segmento produtor, seria a organizagdo
dos mesmos por meio de cooperativa, associacdo, etc. Pois a organizacdo representativa
potencializaria acesso a novos mercados e condi¢fes de maior poder de barganha nas
negociag0es com 0s agentes que compdem esta cadeia produtiva.

A atuacdo dos agentes produtores de forma cooperada, além de favorecer nas transagoes
de comercializacdo, também possibilita ganho de competividade, agregacdo de valor da sua
mercadoria por meio da escolha e do uso adequado dos canais de distribuig&o.

A presente pesquisa apresentou como limitagdo, no que diz respeito a fase da coleta de
dados, o fato do pesquisador ter tomado como verdadeira as respostas dadas pelos entrevistados
a partir de suas percepc¢des. Houve tambeém limitac6es de analises metodologicas. Por fim, outra
limitacdo se deveu ao tempo disponivel para conclusdo desta pesquisa, onde o pesquisador
poderia ampliar o presente estudo com vistas a corroborar ou ndo com essa percepgao por parte

dos outros agentes, como: atacadistas, varejistas, etc.
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Fica como sugestéo de futuras pesquisas, quanto ao fato de tomar como verdadeiras as
repostas dos produtores entrevistados, futuros trabalhos poderiam utilizar outras ferramentas de
analise. Quanto limitacGes de analises metodologicas outros pesquisadores poderiam pesquisar
tais aspectos, como, por exemplo, estabelecimento de grau de importancia nas variaveis
positivas e negativas por meio de outras técnicas. Quanto a limitacéo do tempo disponivel para
a ampliacdo do estudo, outros pesquisadores poderiam avangar em questdes que ndo foram
possiveis nesta e abordar outros agentes da cadeia produtiva. Sendo estes apontamentos de

temas para serem aprofundados futuramente.
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APENDICE
APENDICE I - Questionario ao produtor de tomate de mesa

Instituicdo: Universidade Federal de Goias — Escola de Agronomia e Engenharia de Alimentos
Responsavel pela Pesquisa: Mestrando José Wellington Abreu Pereira
Orientador: Prof. Dr. Cleyzer Adrian da Cunha — Entrevista realizada em: / /

Condicao da pessoa entrevistada:

() Proprietario/produtor ( ) Gerente ( ) Consultor Outro:

Bloco 1 — Perfil do produtor (questdes 01-13):

01. Nome:

02. Idade:

03. Género do(a) produtor (a) (responsavel pela producao):
3.1 ( ) Masculino 3.2 ( ) Feminino

04. Grau de escolarizagéo:
4.1 ( ) N&o Alfabetizado 4.5 () Ensino Médio Incompleto
4.2 () Pré Alfabetizado 4.6 () Ensino Médio Completo
4.3 () Ensino Fundamental Incompleto 4.7 ( ) Ensino Superior Incompleto

4.4 () Ensino Fundamental Completo 4.8 ( ) Ensino Superior Completo

05. Ha quanto tempo trabalha com tomate?
5.1 ( ) menos de 01 ano 5.4 ( ) entre 05 anos e um més a 10 anos
5.2 ( ) entre 01 ano e um més a 03 anos 5.5 ( ) mais de 10 anos

5.3 ( ) entre 03 anos e um més a 05 anos

06. Qual a renda bruta mensal da propriedade? (considerar o salario minimo de R$ 954,00

considerando apenas a renda obtida com as atividades da propriedade).

6.1 () prefiro n&o declarar 6.4 () entre 2,1 e 3 salarios minimos
6.2 ( ) <1salario minimo 6.5 () entre 3,1 e 5 salarios minimos
6.3 ( ) entre 1,1 e 2 salarios minimos 6.6 ( ) > 5 salarios minimos

07. Que tipo de méo de obra utiliza?



71

7.1 () familiar 7.4 ( ) meeiros
7.2 () patronal 7.5 () diarista
7.3 ( ) cooperada/associada 7.6 () outra. Qual?

08. Recebe algum tipo de renda externa a propriedade? (considerar todas as pessoas que residem
na propriedade).

8.1 ( ) nenhuma 8.3 ( ) aposentadoria

8.2 () bolsa familia 8.4 () outra. Qual?

09. J& obteve acesso a algum tipo de crédito?
9.1( )Sim 9.2 ( )Néo Se sim, qual?

10. Tem filhos?
10.1( )Sim 10.2( ) Ndo  Se sim, quantos?

11. Possui na familia criancas ou adolescentes em idade escolar?
11.1()Sim 11.2( ) Néo

12. Se sim, estdo todos matriculados e frequentes a escola?
12.1( ) Sim  12.2( ) Nao

13. Possui algum universitario na familia (jovens entre 18 e 24 anos)?
13.1( ) Sim  13.2( ) Néao

Bloco 02 — Perfil da propriedade (questdes 14-24):

14. Situacdo da propriedade (terra):

14.1 () propria 14.3 ( ) heranca

14.2 () arrendada 14.4 () aluguel 14.5 () outra:

15. No caso de arrendamento ou aluguel de terra, qual o principal motivo para tal decisdo?
15.1 ( ) rotacédo de area da lavoura (pragas e doencas) 15.3 ( ) reducéo de custos

15.2 ( ) ndo possui terra propria 15.4 () outro

16. Tamanho da propriedade:
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16.1 ( ) até 1 hectare 16.4 ( ) entre 10,1 e 15 hectares
16.2 ( ) entre 1,1 e 05 hectares 16.5 ( ) entre 15,1 e 20 hectares
16.3 ( ) entre 5,1 e 10 hectares 16.6 ( ) mais de 20 hectares

Em relacdo a infraestrutura da propriedade?

17. Tem energia? 17.1( ) Sim 17.2 ( ) Nao
18. Tem internet? 18.1( ) Sim 18.2 ( ) Nao
19. Tem estufa? 19.1( ) Sim 19.2 ( ) Nao

Outras benfeitorias

20. Como € o fornecimento de dgua na propriedade?

20.1 ( ) nascente 20.4 ( ) Empresa de Saneamento de Goias — SANEAGO S.A
20.2 ( ) represa 20.5 ( ) outro
20.3 () poco artesiano

21. Utilizatrator? 21.1( )Sim  21.2( )N&d Obs:

22. Utiliza outros implementos agricolas?
221 ()Sim  22.2( )N& Sesim, quais?

23. Qual a principal atividade da propriedade?

Variedades?

24. Qual o percentual relativo a principal atividade desenvolvida na propriedade?
24.1 () <que 10% 24.4 ( ) entre 51% e 75%

24.2 () entre 11% e 30% 24.5 () > que 76%

24.3 () entre 31% e 50%

Bloco 03 — Caracterizacédo da producgéo e comercializagédo (questdes 25-35):
25. Como vocé financia sua lavoura?

25.1 () recurso proprio 25.3 () outro

25.2 () recurso de terceiro (empréstimo bancério)
26. Quantas 1000 plantas de tomate vocé plantou e/ou esta plantando? (considerar o ano de
2018)
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27. Planta o ano todo? 27.1 () Sim 27.2 ( ) Nao

28. Qual é a produtividade (Caixa/1000 plantas)?

29. Qual o custo da lavoura/1000 plantas?

30. Que tipo de irrigacéo utiliza?
30.1 () gotejamento

30.2 () sulcos

30.3 () outro

31. Que tipo de tutoramento utiliza?
31.1 ( ) Fitilho
31.2 () Vara de bambu

32. Qual o tamanho da érea/hectare utilizada para o plantio de tomate de mesa?

33. Emprega algum tipo de tecnologia no cultivo do tomate de mesa?

33.1()Sim. 33.2 () Néo

Se sim, quais?

( ) adubo quimico () adubo organico () defensivo quimico () defensivo organico
( ) maquinas e/ou equipamentos ( ) sementes ou mudas geneticamente modificadas

( ) outra. Qual?

34. Qual a forma utilizada para aquisi¢do da muda para o transplantio?
34.1 () cultivo proprio

34.2 () adquire de terceiro (viveiro).

35. Recebe ou ja recebeu algum tipo de assisténcia técnica ou curso direcionado ao cultivo do
tomate de mesa?

35.1 () ndo recebe(eu) 35.6 () assisténcia cooperada ou associada
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35.2 ( ) SENAR 35.7 (') assisténcia ou consultoria particular
35.3( ) EMATER 35.8 (') assisténcia da prefeitura
35.4 ( ) EMBRAPA 35.9 () Outra. Qual?

35.5 ( ) SEBRAE

Bloco 04 — Andlise da transacéo e governanca (questdes 36-48):

36. Qual a destinacdo da sua producgédo?

36.1 () varejo 36.4 () consumidor final
36.2 ( ) intermediario/atravessador 36.5 () programas do governo (PAA/PNAE)
36.3 ( ) CEASA 36.6 () outro. Qual?

37. Em relacdo a pergunta 36 qual destes, vocé considera como ponto mais positivo deste tipo

de venda?
37.1 () prego recebido 37.5 () baixo nivel de exigéncias legais
37.2 () garantia de recebimento 37.6 () autonomia para realizar as negociagdes

37.3 () facilidade de acesso ao comprador 37.7 ( ) outros. Quais?

37.4 () boa frequéncia de negociagdes

38. Ainda em relacdo a pergunta 36, qual destes, vocé considera como ponto mais negativo
deste tipo de venda?

38.1 () baixo preco 38.6 () baixa frequéncia de negociacdes

38.2 () risco de calote 38.7 () alto nivel de exigéncia por parte do comprador
38.3 () falta de informacdes de mercado 38.8 () falta de autonomia nas negociagdes

38.4 () dificuldade de acesso ao comprador 38.9 () outros. Quais?

38.5 () exigéncias legais

39. Costuma buscar informac6es sobre a reputacdo dos compradores?
39.1( ) Sim 39.2 ( ) Néo

Se sim, como?

40. As negociagdes séo realizadas mediante contrato ou outro documento formal?
40.1 ( ) Sim. 40.2 ( ) Néo

Se sim, qual?




41. Com que frequéncia as vendas se repetem com 0 mesmo parceiro?

41.1 () semanalmente (quantas vezes?) . 41.3 () semestralmente

41.2 () mensalmente 41.4 () anualmente

42. Qual a forma de recebimento?
42.1 () avista (em dinheiro e/ou cheque) 42.3 () aprazo (promissoria)
42.2 () aprazo (cheque) 42.4 () outro. Qual?
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43. Sabe informar quanto ganha por caixa ou tonelada produzida?
43.1( ) Sim. 43.2 ( ) Nao

Se sim, quanto?

44, Existe ou existiu alguma restricdo ou exigéncia por parte dos compradores?
441 () Sim. 44.2 ( ) Nao

Se sim, quais?

( ) tamanho ou aparéncia do fruto ( ) variedade especifica
( ) frequéncia das negociagoes ( ) coloragéo
( ) distancia ao local de entrega ( ) outro? Qual?

45. Recebe a mais ou a menos por alguma qualidade do produto?
45.1 () Sim 45 .2 ( ) N#o

Se sim, quanto recebe a mais ou a menos?

46. Ja precisou resolver alguma disputa comercial através de meio juridico?
46.1 () Sim 46.2 ( ) Néo

Se sim, poderia relatar?

47. Qual é o maior desafio para a comercializacdo do tomate de mesa?
47.1 () perecibilidade do fruto 47.6 () concorréncia

47.2 () custo de distribuicéo 47.7 () oscilagbes no preco de venda



47.3 () acesso a mercados 47.8 () falta de organizacdo dos produtores
47.4 () impostos 47.9 ( ) outro. Qual?
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47.5 () legislacéo

Bloco 05 — Canais de distribuicéo (questdes 48-52):
48. Utiliza algum meio de divulgacdo para seu produto?
48.1( )Sim 48.2( ) Néo

Se sim, qual?

49. Como é feito o contato com o comprador?

49.1 () via telefone 49.4 () visita pessoal ao comprador
49.2 () via internet 49.5 () por indicagdo
49.3 ( ) via intermediério 49.6 () outro. Qual?

50. De modo geral, quem assume 0s custos pela entrega do produto?
50.1 () produtor

50.2 () comprador

50.3 ( ) a combinar

51. Para acertar o preco recebido pela venda da producdo considera-se:
51.1 ( ) entregue na propriedade
51.2 ( ) entregue ao comprador

52. Que meio € utilizado para a entrega?
52.1 ( ) caminhéo

52.2 ( ) caminhoneta

52.3 () carro de passeio

52.4 () outro. Qual?
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‘ ‘ UNIVERSIDADE
‘ ‘ FEDERAL DE GOIAS
Universidade Federal de Goias/Escola de Agronomia

Programa de Pds-Graduacdo em Agronegocio
Setor de Desenvolvimento Rural

ANEXOS
ANEXO I - Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE)

Vocé/Sr./Sra. estd sendo convidado(a) a participar como voluntario(a) da pesquisa
intitulada “Andlise de governanca das transacfes e canais de distribuicdo na cadeia
produtiva do tomate de mesa: o caso dos produtores de Goianapolis - GO”. Meu nome é
José Wellington Abreu Pereira e sou o pesquisador responsavel e minha area de atuacao é
Ciéncias Sociais Aplicadas. Apos receber os esclarecimentos e as informacges a seguir, se Vocé
aceitar fazer parte do estudo, assine ao final deste documento, que esta impresso em duas vias,
sendo que uma delas é sua e a outra pertence ao(a) pesquisador(a) responsavel. Esclareco que
em caso de recusa na participacao vocé nado sera penalizado(a) de forma alguma. Mas se aceitar
participar, as davidas sobre a pesquisa poderdo ser esclarecidas pelo pesquisador responsavel
via e-mail: jose.wellington@ifto.edu.br ou pelos telefones: (63) 9 8481-8436 (Ol) (whatsapp)

ou (62) 9 8629-9349 (Ol), inclusive, podendo fazer ligacao a cobrar. No caso de davidas sobre
o0s seus direitos como participante desta pesquisa, vocé também podera fazer contato com o
Comité de Etica em Pesquisa da Universidade Federal de Goiés, pelo telefone (62) 3521-
1215.

1. InformacGes Importantes sobre a Pesquisa:

A pesquisa intitulada “Analise de governanca das transagdes e canais de distribuigédo
na cadeia produtiva do tomate de mesa: o caso dos produtores de Goianapolis - GO”, sob
a hipotese que héa elevados custos de transacdo na comercializacao da producéo, se justifica pois
envolve a decisdo pela opg¢éo do canal de distribuicdo que seja mais adequado e na identificacdo
de uma estrutura de governanca eficiente, 0 que, consequentemente, proporcionard a reducao
dos custos de transacdo. Esta pesquisa tem como objetivo caracterizar o perfil do produtor e da

propriedade; caracterizar a producdo e a comercializacdo, e; analisar a transacéo e governanga,
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além de mapear os canais de distribuicdo utilizados pelos produtores de tomate de mesa de
Goiandpolis, estado de Goias.

Ap0s a coleta dos dados secundarios, se dara a coleta de dados primarios, objeto deste
TCLE e se dara com aplicacdo de questionario semiestruturado, com perguntas abertas e
fechadas concernente o tema em estudo a fim de responder o objetivo proposto. A aplicagdo do
questionario ocorrerd por meio de entrevistas com visitas do pesquisador as propriedades, as
entrevistas serdo gravadas para maior seguranca das partes envolvidas e para posterior
necessidade de revisdo das informacdes, aléem de registros fotograficos quando julgados
relevantes para a pesquisa. Diante disso:

( ) Permito a divulgacdo da minha imagem/voz/opinido nos resultados publicados da pesquisa;
() Nao permito a publicacdo da minha imagem/voz/opinido nos resultados publicados da
pesquisa.

A sua participacao é voluntéria e terd o direito de ndo responder alguma pergunta que
Ihe cause constrangimento e o direito de pleitear indenizacdo em caso de danos (imediatos ou
futuros), além de ser ressarcido por algum gasto advindo da pesquisa. No caso de recusa a
alguma pergunta, este fato ndo acarretara qualquer penalidade ou modificacdo na forma em que
é atendido pelo pesquisador.

Os dados obtidos por meio desta pesquisa serdo confidenciais e na divulgacdo dos
resultados, sera assegurado o sigilo de sua participacdo. Os resultados da pesquisa estardo a sua
disposicdo quando finalizada. Seu nome ou material que indique sua participacdo ndo sera
liberado sem a sua permissao, além de ndo ser identificado em nenhuma publicacdo que possa
resultar deste estudo.

Os dados coletados se constituirdo em um banco de dados pessoal do pesquisador,
visando a possivel execucdo de investigacbes futuras, no sentido de realizar possiveis
comparag0es de respostas em relacdo a situacéo atual e a situagéo futura. Neste caso, a pesquisa
sera submetida novamente para aprovacgéo do CEP institucional e, quando for o caso, a CONEP.
Os resultados da possivel pesquisa futura serdo tornados publicos, sejam eles favoraveis ou néo,
e publicados em periddicos académicos. Neste sentido, pede-se o deferimento do participante:
( ) Declaro ciéncia de que os meus dados coletados podem ser relevantes em pesquisas futuras
e, portanto, autorizo a guarda do material em banco de dados.

( ) Declaro ciéncia de que os meus dados coletados podem ser relevantes em pesquisas futuras,
mas ndo autorizo a guarda do material em banco de dados.

2. Consentimento da Participacdo na Pesquisa:
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B, oo e e e a e e e , inscrito(a) sob o
RG/CPF....ccieiiee et , abaixo assinado, concordo em participar do estudo
intitulado “Anélise de governanca das transacdes e canais de distribuicdo na cadeia produtiva
do tomate de mesa: o caso dos produtores de Goianapolis — GO”. Informo ter mais de 18 anos
de idade e destaco que minha participacdo nesta pesquisa € de carater voluntéario. Fui
devidamente informado e esclarecido pelo pesquisador responsavel José Wellington Abreu
Pereira sobre a pesquisa, 0s procedimentos e métodos nela envolvidos, assim como 0s possiveis
riscos e beneficios decorrentes de minha participacdo no estudo. Foi-me garantido que posso
retirar meu consentimento a qualquer momento, sem que isto leve a qualquer penalidade.
Declaro, portanto, que concordo com a minha participacdo no projeto de pesquisa acima

descrito.
Para finalizar, gostaria de ressaltar que sua participacdo é fundamental para esta

pesquisa.

Antecipo meus agradecimentos pela gentileza e colaboracdo.

Goiania, ........ (0[S (o [T

Assinatura por extenso do(a) entrevistado(a)

Assinatura por extenso do pesquisador responsavel



Polegar direito
Assinatura datiloscopica do(a) participante

Testemunhas em caso de assinatura datiloscopica:
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ANEXO Il - Parecer consubstanciado do CEP

A asil
= FEDERAL DE GOIAS

.. UFG - UNIVERSIDADE £~ Ploboforme
e >~ b

PARECER CONSUBSTANCIADO DO CEP
DADOS DO PROJETO DE PESQUISA

Titulo da Pesquisa: Andlise de governanca das transacgdes e canais de distribuicdo na cadeia produtiva do
tomate de mesa: o caso dos produtores de Goianapolis - GO

Pesquisador: JOSE WELLINGTOMN ABRELU PEREIRA

Area Tematica:

Versdo: 2

CAAE: 94130518.3.0000.5083

Instituigio Proponente: Escola de Agronomia e Engenharia de Alimentos
Patrocinader Principal: Financiamento Proprio

DADOS DO PARECER

Numero do Parecer: 2 874819

Apresentagio do Projeto:

A presente pesquisa serd conduzido pelo mestrando José Wellington Abreu Pereira sob orientag3o do Prof.
Dr. Cleyzer Adrian da Cunha. O projeto & um estudo para elucidar a cadeia produtiva do tomate de mesa de
Goianapolis — GO, com enfoque nos custos de transacfo e nos canais de distribuicdo utilizados pelos
produtores tendo como foco de andlise o elo produtor. Sob a hipotese de que ha elevados custos de
transacdo na comercializacdo da produgdo do tomate de mesa no mercado em que estdo inseridos. A

Enderego: Alameda Flamboyant, Qd. K, Edificio K2 - Agéncia UFG de Inovagio

Bairro: Campus Samambaia, UFG CEP: 74.690-970
UF: GO Municipio: GOIANIA
Telefone: (52)3521-1215 Fax: (B2)3521-1183 E-mail: cep.prpi.ufg@igmail.com

Pagna 03 de 04

.. UFG - UNIVERSIDADE £ Plabofor
- = B¥rani ™

-- FEDERAL DE GOIAS

Continuazdo do Parecer 2 674 818

Situacgéo do Parecer:

Aprovado

Necessita Apreciacdo da CONEP:
MNio

GOIANIA, 05 de Setembro de 2018

Assinado por:

Joao Batista de Souza
(Coordenador)
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