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RESUMO

A gestdo da comercializagdo ¢ considerada determinante para a competitividade das
agroinduistrias familiares. Sua eficacia ¢ resultante do desempenho dos diversos elos da
cadeia. Analisar o processo de gestdo da comercializagdo na cadeia agroindustrial familiar do
aguicar mascavo € os reflexos na sua viabilizagdo ¢ o objeto deste estudo. As andlises se
orientam pelos conceitos de cadeia de produgdo agroindustrial, qualidade, comercializagao e
competitividade, e se sustentam empiricamente nas experiéncias de duas agroindustrias, cujas
informagdes foram obtidas através de entrevistas semi-estruturadas com integrantes da cadeia,
analisadas pelo método de analise de contetdo, através de observagao participante e literatura.
Os eixos privilegiados para analise foram a qualidade objetiva e subjetiva do produto. a
qualifica¢ao profissional dos envolvidos na produgio e comercializagdo, e a infraestrutura de
comercializa¢do disponivel. Conclui-se que, dentre os principais fatores facilitadores e/ou
dificultadores, a cadeia familiar de agticar mascavo apresenta instabilidade quanto a qualidade
do produto (padronizagao, registro, embalagem, etc.); a falta de qualificagdo profissional nos
segmentos, ¢ especialmente no conhecimento de mercado, inviabiliza a eficiéncia
competitiva; e a infraestrutura de comercializagdo (transporte, estocagem, cOmunicagao,
pontos de venda, etc.) ndo esta articulada entre si € nem com o mercado, operando-se de
forma ainda tradicional. O atendimento a essas demandas, no que se refere a gestdo da
comercializa¢do, constitui condigdo para viabilizar a cadeia familiar do agucar mascavo na
regido estudada.

Palavras-chave: cadeia agroindustrial. agroindustria familiar. comercializagdo. quahdade.

competitividade.



ABSTRACT

Marketing policy is considered critical for competitiveness of the family agribusiness. Its
efficiency is a result of the performance of several chain links. The aim of this study is to
analyze the marketing policy process of the family agribusiness on the industrial chain of
brown sugar and the reflection on its practicability. The analyses were supported by the
concepts of agribusiness production chain, quality, marketing and competitiveness. and
empirically live on the experiences of two firms, whose information was obtained by means
of unstructured interviews with some components of the chain. They were examined through
contents analysis, participant observation, and bibliography. Objective and subjective quality
of the product and qualification of workers involved in the production and marketing
processes, as well as available infrastructure of marketing are the guide spindles for analysis.
It follows that, among the main constrains and/or enhancers, the family agribusiness on the
industrial chain of brown sugar is not stable when it comes to product quality (standards,
records, packaging, etc); the lack of professional qualification in the segments, especially
concerning market knowledge, makes competitive efficiency impossible; infrastructure of
marketing (transportation, storage, communication, points of purchase, etc.) is not intra-linked
or linked with the market, and firms still work traditionally. Attention at those matters in the
interest of marketing policies amounts to a condition for the practicability of a family
industrial chain of brown sugar in the studied region.

Keywords: agribusiness production chain, family agribusiness, marketing, quality.

competitiveness.



INTRODUCAO

O meio rural esta passando por um processo de grandes transformagdes que vdo desde a
inversdo dos fluxos migratérios até o surgimento de novas atividades econdmicas agricolas e

nao-agricolas. Entre as nao-agricolas, destaca-se a agroindustria familiar.

Essas transformag6es geram um novo ator social (COUTO, 1998), chamado de agricultor
em tempo parcial (part-time farmer). Ele € produto de dois fendmenos: a queda do
rendimento meédio dos agricultores em funcdo da reducdo dos pregos das principais
“commodities” agricolas nestes ltimos anos; € a liberacdo da mdo-de-obra agricola ou de
parte do tempo do produtor rural, resultado dos avangos tecnoldgico e organizacional na

agricultura, poupadoras de trabalho manual.

A agricultura familiar é uma categoria social presente nas analises desde o inicio da
sociologia rural. No entanto, sua utiliza¢do no Brasil, com o significado e a abrangéncia que
lhe t€m sido atribuidos nos ultimos anos, apresenta algumas caracteristicas inovadoras e
merecedoras de tratamento distinto. O agricultor familiar moderno € um ator social diferente
do tradicional (WANDERLEY, 1999), que propde politicas publicas para estimula-lo,

fundadas em tipologias que se baseiam em uma viabilidade econdémica e social diferenciada.

O paradigma de que a agricultura familiar n3o reine condigdes materiais para o seu
desenvolvimento ndo se confirma. Nos paises capitalistas avangados, principalmente na
Europa e nos Estados Unidos, “¢ fundamentalmente sobre a base de unidades familiares de

producdo que se constitui a imensa prosperidade que marca a producdo de alimentos e fibras



nas nagoes mais desenvolvidas” (ABRAMOVAY, 1992). Nestas, o agricultor interage com
uma gestdo eficiente da propriedade e com estratégias bem definidas de financiamento da

produgao e comercializagao.

Assim, a agricultura familiar, ao longo dos tempos, tem mostrado uma curiosa capacidade
de manter-se, reproduzir-se e adaptar-se aos movimentos da conjuntura socioecondomica
(JEAN, 1994), independentemente dos regimes politicos nos quais esteve inserida e ou

evoluiu.

A agricultura familiar, aos poucos, deixa de ser vista como uma forma social de
organizagdo da producdo agropecudria em perigo, em decadéncia, um anacronismo histérico.
e passa a ser tratada como um produto do préprio desenvolvimento da economia agricola

moderna e com um futuro prospero.

No entanto, a simples expansio horizontal ou aumento da atividade agricola desenvolvida
ndo gera renda satisfatoria para o produtor (BONACCINI, 2000). Para compensar esta perda,
busca aumentar a produtividade da estrutura da propriedade rural, intensificando o uso de

tecnologia e identificando alternativas de agregagio de valor.

Este estudo analisa os fatores facilitadores e dificultadores da gestdo da comercializacio da
cadela agroindustrial familiar, especificamente no que tange aos aspectos ligados a qualidade
objetiva e subjetiva do produto, a qualificacdo da médo-de-obra envolvida e a infraestrutura de

comercializag3o.

O estudo, além da pesquisa bibliografica, estd fundado empiricamente na analise de duas
agroindustrias familiares de a¢tcar mascavo inseridas na cadeia e metodologicamente tratadas
nesta oOtica, uma no municipio de Frederico Westphalen, e uma no municipio de Caigara. Os
dois municipios pertencem a regido do COREDE do Médio Alto Uruguai, denominado

CODEMAU -~ Conselho Regional de Desenvolvimento do Médio Alto Uruguai.

Baseados nas caracteristicas socioecondmicas dessa regido, a identificacdo de novas
atividades e/ou alternativas se mostra como uma preocupacdo constante por parte dos
produtores e oOrgdos ligados ao setor do agronegocio. Neste sentido, tem-se desenvolvido

iniciativas com vistas a promover o desenvolvimento de atividades que nio sejam somente



13

agricolas, e que possam gerar mais renda para os produtores. Assim, agroindustria se

apresenta como uma das alternativas para o desenvolvimento desse setor.

PROBLEMATICA

Nas dltimas décadas, a agricultura familiar vem assumindo papel de destaque nas
discussdes sobre Desenvolvimento Local Sustentdvel. Sua importancia socioecondmica e
cultural comega a ser reconhecida por liderangas e instituigdes que até hd pouco a

negligenciavam ou a desconheciam.

O desenvolvimento rural que n3o seja somente agricola, a exemplo do que ocorre em
outros paises, tem despertado a atengdo de produtores, liderangas e instituigdes ligadas ao
agronegocio, os quais buscam identificar alternativas como a agroindustria, o turismo rural.

entre outras, conforme registra Testa et al.

A agricultura familiar diversificada é a opgao estratégica que
melhor permite obter um alto grau de dinamismo, tlexibilidade e
competitividade econdmica no atual contexto de mercados
globalizados e diante de outras regides concorrentes. Além disso,
propicia sustentabilidade ambiental e eqiiidade social. Isso discorre
das seguintes caracteristicas da agricultura familiar diversificada:
melhor aproveitamento da mio-de-obra e terra ao longo do ano; maior
capacidade de enfrentar riscos, decorrentes de variagdes nos pregos
dos produtos ou de influéncias climaticas e de pragas ¢ doengas: ¢
Integragdo positiva entre as atividades agricolas. decorrente
principalmente da agregagao de valor ¢ do melhor aproveitamento de
subprodutos ou residuos na propriedade (TESTA et al.. 1996).

O conceito de diversificagio de renda e de agricultura a tempo parcial (GROSSI E SILVA.
1998) estaria contido no conceito da pluriatividade na agricultura. que combina atividades
agricolas com ndo-agricoias, independentemente de serem internas ou externas a exploragdo

agropecuaria.

Dados organizados pelo Prof. Ray Goldberg da Universidade de Harvard (Boston, EUA).
citado por Megido (1998, p.21), fornecem a dimensdao planetaria da cadeia sistémica

agroalimentar, que € a seguinte: tudo o que esta “antes da porteira da fazenda™ (insumos. bens



de produgdo e servigos para a agropecuaria), “dentro da porteira” (a produgao agropecuaria
em si), € “depois da porteira” (processamento agroindustrial e distribuigdo até o varejo)
representava, em 1990, um negocio de quase USS 6 trilhdes/ano, quando contabilizados de

forma integrada.

A projecdo do agribusiness mundial para as proximas duas décadas ¢ de duplicar os
valores (MEGIDO, 1998). No entanto, o percentual de participa¢do do setor “dentro da
porteira” apresenta-se em queda constante, conforme tabela 1, o que reforga ainda mais a
idéia da necessidade de diversificagdo das atividades agropecuarias para garantir sua

sustentabilidade.

Do volume total de recursos gerados pelo agronegdcio e distribuidos nos elos da cadeia, a
menor fatia é a que fica para o da produgdo da matéria-prima (“dentro da porteira™). Esse fato
tem contribuido para explicar a situagdo de descapitalizagio deste segmento da cadeia,

principalmente dos agricultores de base familiar.

Tabela 1

Participag@o e projegdes sobre volumes de negocios da cadeia agroalimentar mundial, 1980,
1990 e 2028 (USS$ bilhdes)

ANO
SETORES 1980 % 1990 % 2028 %
“ANTES DA PORTEIRA”
Insumos, bens de produgio e| 375 12 500 09 700 07
servigcos para a agropecuaria
"DENTRO DA PORTEIRA™ 1 45 24 | L115 | 20 | 1465 | 14
Produgdo agropecuaria
“DEPOIS DA PORTEIRA”
Processamento agroindustrial e| 2,000 64 4,000 71 8,000 79
distribuigo
TOTAL 3,125 100 5,615 100 10,165 100

Fonte: Megido & Xavier, 1998, p.22.

Como se pode constatar, o elo que mais agrega valor ¢ o “depois da porteira™, nas

atividades de industrializagdo e comercializagio.



Por isso, a busca pela identificagio de novas alternativas de renda para estas propriedades.
que ndo seja somente a monocultura, tem sido uma preocupagdo constante, tanto pelos

produtores rurais, quanto pelas instituigdes ligadas ao setor.

A agroindustrializagdo, de modo geral, vem adquirindo importancia, com impactos diretos
no desenvolvimento rural brasileiro. A agricultura familiar esta intimamente vinculada a este
processo, seja atraves da integragdo aos grandes complexos agroindustriais. ou através de

experiéncias individuais e/ou coletivas de industrializagao.

O desenvolvimento da agroindustria familiar (LAUSCHNER, 1995) é um dos caminhos
para aumentar o valor dos produtos do meio rural. Comercializar estes produtos no mercado
final ou intermedidrio, acrescidos de outros bens e servigos, possibilita aumentar o valor da

matéria-prima principal, gerando mais renda ao produtor.

As iniciativas de agroindustrializagdo impulsionam a geragdo direta e indireta de novos
postos de trabalho, podendo gerar uma distribuigdo de renda mais eqiiitativa. Sendo assim,
podem representar uma importante forma de re-inclusdo social e econdmica destes

agricultores, melhorando sua qualidade de vida.

As mudangas nos habitos de consumo, ocasionadas pela abertura dos mercados pode
significar novas oportunidades para a agricultura familiar. Na medida em que ha demanda por
produtos de melhor qualidade, torna possivel a produgdo em pequena escala, com produtos
diferenciados e dirigidos a mercados especificos. Para este tipo de agricultura, paradigmas
como unidade de grande porte, verticalizagdo, grandes volumes de produgio, podem ceder
lugar a unidades de porte certo, proximidade com o cliente, qualidade, produtividade, e
respeito ao equilibrio ambiental e a saide humana. Estes nichos emergentes de mercado, se
tratados como oportunidades, podem viabilizar centenas de pequenas agroindustrias

familiares.

Sendo assim, entre as alternativas que se apresentam aos agricultores familiares, esta a
agroindustria, uma saida possivel e sustentavel para aqueles que buscam agregar valor a seus
produtos. Porém, antes de sua instalacdo, sdo necessarios alguns cuidados para que esta
alternativa se adapte a estrutura de producio e se torne uma atividade rentavel. Por isso,

analisar os fatores que interferem diretamente na eficiéncia e eficacia do negécio é de



fundamental importancia. Realizar estudos sobre a disponibilidade de matéria-prima, mio-de-
obra, tecnologias, legislacdo, infraestrutura de producio e comercializagio, /ay-out € mercado
é essencial antes de se iniciar um projeto agroindustrial. E importante, também, dimensionar
adequadamente o projeto para atender os objetivos e metas. levando-se em conta sua

viabilidade econdmica e a legislagao pertinente.

Da mesma forma, a realizagdo de estudo de mercado que sinalize o qué, quanto. e em que
época produzir, pode ser de muita valia. A instalagdo da agroindustria deve ser precedida de
informagdes, que irdo auxiliar o planejamento do investimento (MARQUES et al.. 1997) Um
levantamento detalhado deveria levar em conta aspectos como: locais de comercializagdo. as
exigéncias dos consumidores com relagdo ao tipo de produto, sua qualidade, apresentacio.
preco e €pocas de maior consumo; devem ser cumpridas as exigéncias legais feitas a pequena

agroindustria que garantam ao produtor € ao consumidor maior seguranga.

Este modelo de agroindustrializagdo familiar toma forma em um momento em que se¢
discute um novo cendrio para o setor rural, qual seja, um niao mais apenas agricola, mas

diversificado, atuando nos diferentes elos das cadeias.

Sdo varios os fatores que proporcionam vantagens para o desenvolvimento de negocios
rurais, principalmente de agroindustrias, devido a proximidade da matéria-prima e a utilizagao
da mao-de-obra dos envolvidos no processo. Porém, pelo pouco desenvolvimento desse sctor.
parece nao se estar aproveitando estes beneficios. os quais poderiam proporcionar melhores
condic¢des de vida para estes produtores que lutam e insistem em atividades. muitas vezes ndo

condizentes com a aptidao de suas propriedades.

A matéria-prima que abastece as agroindustrias tem origem nos estabelecimentos dos
agricultores proprietarios e/ou associados a elas. O trabalho operacional das agroindustrias, na
maioria das vezes, ¢ desenvolvido por familiares, sendo, em alguns casos, complementada
com mdo-de-obra contratada, geralmente de vizinhos. Da mesma forma, o gerenciamento ¢
praticado por eles. Sendo assim, pode-se constatar que os agricultores passam a atuar em toda

a cadeia produtiva, até a colocagdo do produto no mercado.

Esse tipo de industrializagio oferece outras vantagens, como a descentralizagio regional da

producio de matéria-prima, aproximacao dos locais de producio e consumo. desconcentrando
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o processo de desenvolvimento para os pequenos e médios municipios, diminuindo as
migragdes desordenadas, além de reduzir o poder poluente das industrias, tdo comuns nas

agroindustrias tradicionais.

Mas, a0 mesmo tempo em que se apontam vantagens para o desenvolvimento de
agroindustrias familiares, também se real¢am dificuldades ou entraves, como a cultura
(racionalidade) desses produtores, a falta de capacita¢do para o gerenciamento, a qualidade da
mao-de-obra, a garantia de qualidade do produto, a escassez de capital e a infraestrutura de
comercializagdo. Em sintese, a0 mesmo tempo em que a agroindustria € uma alternativa de

agregac¢do de valor a produgio e geragdo de renda, podera se tornar um problema.

Considerando-se a globalizagio e a economia de mercado como inevitaveis e inexoraveis.
entdo deve-se pensar e trabalhar para que ela concorra com outros segmentos econémicos da
melthor maneira possivel, buscando a eficiéncia e a eficacia econdmica, administrativa ¢

financeira, para que tenha igualdade de condi¢des competitivas.

Nesta otica, uma agroindustria familiar da regido do Médio Alto Uruguai do Rio Grande
do Sul pode competir diretamente com agroindustrias de outras regides, estados ou paises de
qualquer lugar do mundo. E evidente que, neste processo, a competigao nao € apenas por
custo baixo, mas também, e principalmente, pela qualidade. Dessa forma, assumem grande
importancia as barreiras nao alfandegarias, ou seja, a legislagdo sanitaria e fiscal ligadas a
seguranga ambiental e alimentar. O produtor deve estar afinado as necessidades dos

consumidores e direcionado ao mercado.

O mundo se transforma rapidamente, a economia cobra a eficiéncia e a racionalidade: a
teoria administrativa induz a uma postura gerencial quanto ao processo produtivo. ¢ o
agricultor que ficar enclausurado na sua propriedade, como que mobilizado por seus
problemas no seu dia-a-dia de trabalho rotineiro, estara fadado ao insucesso. Para o agricultor
se firmar no mercado, acrescenta Blum (1999, p. 60), precisa de uma politica agricola que
defenda suas aspiragdes e necessidades e que lhe dé condigdes de competitividade. Também
precisa mudar sua atitude, atuando com uma postura gerencial, calcada na visdo sistémica.

sempre buscando a informagao.
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As agroindustrias familiares necessitam inserir-se neste contexto de informagodes e
mudangas, que sdo cada vez mais rapidas. Gestdo profissionalizada, informatizagao, novos
habitos de consumo, tecnologias em constante avango, padronizagdes de qualidade,
conservagdo ambiental, visdo sistémica e de agronegdcio, complexo agroindustrial ou cadeia

alimentar sdo paradigmas presentes na atualidade.

A nogdo de cadeia se faz necessaria aos gestores das agroindustrias familiares, pois o
funcionamento do sistema agroindustrial é o mesmo em todas as circunstancias, mudando

somente a escala.

De modo geral, agroindustria familiar tem uma visdo orientada basicamente para a
organizagdo da produg¢do. Da mesma forma, o enfoque da maior parte dos projetos e
programas de desenvolvimento da agroinddstria de pequena escala tem sido bastante
concentrado no apoio ao investimento € na assisténcia tecnolégica a produgdo, com muito
pouca ou nenhuma énfase dada ao apoio na capacitagdo gerencial € a busca de solugdes para

os gargalos da comercializagdo, muito presentes na pratica destes estabelecimentos.

A concretizagdo do valor adicionado pelo aporte tecnoldgico se realiza com a
comercializagdo (VIEIRA, 1998). Desta forma, a eficiéncia dos projetos e programas de
desenvolvimento da agroindustria familiar realizados até hoje poderia ser aumentada se eles
fossem implementados com um enfoque no mercado, com igual énfase na assisténcia e

financiamento para a capacitagiao gerencial, tecnoldgica, para a qualidade e a comercializagao.

A infraestrutura de produgdo destas agroindustrias também merece atengdo de seus
administradores, pois a mesma interfere no processo produtivo, favorecendo ou lesando a
qualidade do produto e, com isso, refletindo positiva ou negativamente na comercializagdo.
Por isso, atuar com o estabelecimento que atenda as normas técnicas de produgdo proporciona

maior seguranga, tanto para quem produz, quanto para quem consome.

O estudo dos fatores facilitadores e dificultadores da comercializagdo tem a finalidade de
mostrar, no que tange aos aspectos relacionados a qualidade objetiva e subjetiva do produto. a
qualificagdo da mao-de-obra e a infraestrutura de comercializagdo. aqueles aspectos que

refletem positiva ou negativamente no processo final de comercializagdo. Em outras palavras.



o que facilita e/ou que dificulta a colocagdo dos produtos das agroindustrias familiares de

agucar mascavo no mercado.

O presente estudo se justifica pela pertinéncia do tema que traz presente uma problematica
atual, vivenciada pelas agroindastrias rurais familiares, e de relevancia para o
desenvolvimento socioeconomico da agricultura familiar, e também o da regido. do estado ¢

do pais.

Portanto, a comercializag@o pode ser considerada (DESER n° 115, p.22) um dos gargalos
na viabilizagdo das agroindustrias familiares, principalmente as de pequeno porte, que
necessitam de apoio efetivo para potencializar o processo de comercializa¢do de seus

produtos.

Conceitos como o de desenvolvimento sustentavel introduzem a nog¢do de equilibrio na
exploragdo e na utilizagdo dos recursos naturais, e provocam rapidas e importantes
transformag¢des nos habitos dos produtores e dos consumidores. Com isso, estdo surgindo
novos nichos de mercado, que podem significar, para a agricultura familiar, uma oportunidade

importante de afirmagao e até mesmo de expansao.

A andlise da gestdo da comercializagdo das agroindustrias familiares sob o aspecto de
visdo de cadeia possibilita compreender o funcionamento e a relagdo entre as diferentes
fases/etapas da cadeia agroindustrial, podendo, assim, contribuir na identificagao de aspectos
nos diversos elos que poderdo facilitar e/ou dificultar a comercializagio dos produtos e,

conseqiientemente, interferir na viabilizagdo destas agroindustrias.

Das mudangas que mais afetaram as agroindustrias familiares nos ultimos anos, a
comercializagdo merece ser estudada, pois a acelerada transformag¢io do mercado exige

informagao e qualificagdo de seus participantes.

A experiéncia profissional do autor deste estudo de aproximadamente 5 anos, vivenciada
junto ao Banco Nacional da Agricultura Familiar — BNAF, agéncia de Frederico
Westphalen/RS, possibilitou constatar que um dos fatores decisivos para a permanéncia da
grande maioria das agroindustrias familiares no mercado esta no segmento da

comercializagdo. E, na maioria das vezes, a dificuldade neste segmento esta relacionada a



aspectos da qualidade do produto, da qualificagdo do produtor e da infraestrutura de

comercializagio.

Os depoimentos colhidos dos produtores rurais validam esta constatagdo, como, por
exemplo, o exibido a seguir, para quem “... a comercializagdo € um problema para todos os
que instalam uma agroindustria ou qualquer outro negocio. Atualmente, para se ingressar no

mercado, o comego, principalmente, é muito dificil” (OTTOBELLI, Entrevista n® 12).

Dessa forma, novas possibilidades de comercializa¢do sdo proporcionadas pela
transformagdo da matéria-prima, pois permitem agregar valor aos produtos. No entanto. estas
vantagens precisam ser conquistadas. Saber por quem, como, e onde sera absorvido o produto

¢ uma tarefa que antecede o processo de produgdo.

OBJETIVOS E HIPOTESES

Este estudo tem como objetivo geral analisar a gestdo da comercializacdo na cadeia
agroindustrial familiar de agucar mascavo. Para isso, sera necessario identificar e analisar os
fatores facilitadores e dificultadores da gestdo da comercializa¢do, no aspecto: da qualidade
objetiva (coloragdo, sabor, padronizagido, textura, sanidade, registro...) e subjetiva
(embalagem, apresentagdo, conveniéncia, preco...) do produto; da qualificacdo profissional
das pessoas envolvidas no processo agroindustrial; e da infraestrutura de comercializagdo

utilizada pelas agroindustrias de agticar mascavo.

A realizagdo destes objetivos depende da demonstragio das hipdteses, que apontam:

a) que a agroindustria familiar de agticar mascavo apresenta instabilidade quanto a
qualidade objetiva (coloragao, sabor, padronizagdo, textura, sanidade, registro...) e
subjetiva (embalagem, apresentagio, conveniéncia, etc.) do produto, niao atendendo as
expectativas e necessidades dos consumidores, fato que explica a dificuldade de

colocagao do produto no mercado;

b) a qualificagdo escolar, profissionalizante e falta de experiéncia na atividade de
comercializacao dos envolvidos inviabiliza a competitividade demandada pelo

mercado;
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¢) ainadequagdo ou inexisténcia de infraestrutura de comercializagdo, no que diz respeito
a capacidade de estocagem das agroindustrias, constancia no abastecimento,
mecanismos de comercializagdo utilizados, carteira de clientes, meios de transporte e
comunica¢do sdo aspectos importantes para viabilizar as atividades comerciais, pois
facilitam as negociagdes e transagdes no mercado e, com isso, aumentam a

competitividade do setor.

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Os procedimentos metodoldgicos adotados para a investigagao do problema, o alcance dos
objetivos € a demonstragdo das hipdteses sobre os fatores facilitadores e dificultadores da
gestdo da comercializagdo na cadeia agroindustrial familiar se fundam em conceitos e em
técnicas de coleta de dados e informag¢des da realidade empirica que possibilitaram um olhar
sobre as categorias da qualidade objetiva e subjetiva do produto, da qualificagdo profissional
das pessoas envolvidas em toda a cadeia — especialmente aquelas ligadas a comercializagéo, e

da infraestrutura de comercializagdo utilizada pelas agroindustrias familiares.

Por isso, além da pesquisa bibliografica sobre a tematica, fundamentou-se empiricamente
na analise de duas agroindustrias familiares da cadeia. A Agroindustria Recanto Feliz,
localizada na Linha Santos Anjos, municipio de Frederico Westphalen, e a Agroindustria

Strack Produtos Naturais, situada na RS 150, Km 11, Linha da Gruta, municipio de Caigara.

Os dois municipios localizam-se na Regido Noroeste do Estado do Rio Grande do Sul.
pertencentes ao COREDE do Médio Alto Uruguai, denominado Conselho de
Desenvolvimento do Médio Alto Uruguai — CODEMAU, que abrange 30 municipios do
extremo norte do Estado, com uma populagdo de cerca de 200 mil habitantes, dos quats,
segundo censo do IBGE/96, 62,6% da populagdo reside no meio rural e 37,4%, na zona
urbana. Tem sua base econdmica na agricultura familiar. e responde por mais da metade da

atividade produtiva da regidao (BRUM, 1999).

Frederico Westphalen e Caigara estdo inseridos nesse contexto, € a escolha desses

municipios se deve por terem eles sua base economica na agricultura familiar, concentrarem
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atividades de agroindustrializacdo diversificada, e pelos custos para a realizagido da pesquisa

(0 autor reside na regido).

O mapa abaixo objetiva localizar e caracterizar a regido do Médio Alto Uruguai. através do
indice Social Municipal Ampliado -~ ISMA' gue demonstra os municipios ¢ as regides do
Estado segundo suas condi¢des sociais e econdmicas, considerando a situacdo dos municipios
em relag@o a quatro blocos de indicadores: condigbes de domicilio e saneamento. educagio,
satude ¢ renda. Desta forma. constata-se que a regido do Médio Alto Urugual encontra-se em

ultima colocagdo no Estado. conforme demonstrado no quadro namero 9, figura 1.

Figura 1

Indice Social Municipal Ampliado dos Conselhos Regionais de Desenvolvimento do Rio
Grande do Sul — 1998

Fonte: FEE/NIS

NOTA: 1, Os COREDES foram ¢stratificados em ¢inco grupos.
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A seguir. apresenta-se o mapa do COREDE do Médio Alto Uruguai. denominado
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respectivos municipios, sendo o municipio de Cai¢ara o nimero 4, e o municipio de

Frederico Westphalen. o numero 10.

Figura 2

12

trd

COREDE do Médio Alto Urugual. denominado Conselho de Desenvolvimento do Médio Alto

Uruguai - CODEMAU

Far et Dioma Daow

i Alpestre

4 Caicara

T Daows Irmios das Missdes
10—~ Frederico Westphalen
13 -~ Jaboticaba

16 - Nonoat

19~ Pinhal

22 - Rio dos Indsos

25 - Schert

28 ~ rindade do Sul

Legenda:
2 - Ametista do Sul
S - Cerro Grande
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1] - Gramado dos Lourciros
14 ~ Lajeado do Bugre

17 - Nova Tiradentes

20 - Pinheirinho do Vale

23 - Rodeio Bonito

26 ~ Taguarugu do Sul

29 — Vicente Dutra
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9~ Lirval Seco

12 - Frai

15 « Liberato Salzano

18 - Palmitinho

21 - Planalto

24 — Sagrada Familia

27 - Trés Palmeiras

30 - Vista Alegre

Para a classificacdo das agroindustrias familiares. utilizou-se o conceito apresentado por

Abramovay. onde a gestdo. a propriedade. e grande parte da mao-de-obra pertencem as

familias de produtores rurais.




Adotou-se o critério de sele¢do dos estabelecimentos agroindustriais por se enquadrarem
nessa condigdo de agricultores familiares e, também, por estes estabelecimentos apresentarem
forma de organizagao, estrutura, escala de produgdo e comercializagdo, tempo de existéncia e

situagdes de competitividade diferenciadas.

Inicialmente, realizou-se um estudo exploratério-descritivo objetivando conhecer a
problematica da gestdo da comercializagdo, bem como os fatores facilitadores e dificultadores

na cadeia agroindustrial familiar do agucar mascavo.

Os estudos descritivos “s@o concebidos primariamente para descrever decisdes ou
processos, e estudos exploratorios t€m a finalidade de explorar uma nova area e construir ou

fazer a teoria emergir a partir da situa¢do” (ROESCH, 1999).

Para Tripodi et al. (1975), estudos exploratérios e descritivos combinados buscam
descrever um fenémeno com a preocupagdo de analisar comportamentos, combinando o
empirico e o tedrico. Estas descrigdes podem se apresentar tanto de forma qualitativa, quanto

quantitativa, possibilitando a acumulagdo de informag¢des detalhadas sobre o objeto de analise.

O instrumento de pesquisa utilizado para a coleta dos dados foi a entrevista
semiestruturada, com a utilizagao de roteiro previamente definido, conforme anexo 3, testado
e posteriormente aplicado, através de visitas realizadas “in loco” e registradas

magnetofonicamente.

A coleta de informagdes e de dados empiricos das duas agroindustrias definidas se deu
através de visitas e contatos informais com as pessoas vinculadas as diversas fases do
processo produtivo, e através da realizagdo de 12 entrevistas semi-estruturadas, incluindo-se
outros integrantes da cadeia, entre os quais 2 agentes de comercializagio, 3 profissionais das

institui¢des de apoio e assisténcia técnica, 3 produtores rurais e 2 consumidores finais.

A escolha dos entrevistados teve por critério, entre outros, o conhecimento e a experiéncia
que os mesmos possuem da cadeia do agucar mascavo. Com 1sso0. buscou-se obter dados
relevantes ao processo de comercializa¢do sob o ponto de vista de personagens que atuam nos

diferentes elos da cadeia.



(2]

Além desses entrevistados, foram realizadas de 25 a 30 entrevistas informais. sem registro
de gravagdes, através de visitas “in loco” a empreendimentos agroindustriais, produtores
rurais, comerciantes e consumidores de aglcar mascavo, e profissionais das instituigoes de

apoio ao setor.

A pesquisa bibliografica foi usada como fonte de informagdo e conceitual para a
caracterizagdo da cadeia agroindustrial familiar do ag¢tcar mascavo. A identificagdo da
estrutura e das reiagdes entre os agentes que a compdem visaram conhecer. principalmente. 0s

elos da cadeia no que concerne a gestao da comercializagao.

Para a caracterizagao das exigéncias demandadas na comercializacao dos produtos da
Cadeia Acucar Mascavo, foram usados dados secundarios, buscando-se identificar a
infraestrutura necessaria a sua execugdo e suas implicagdes e/ou reflexos no resultado da
comercializagdo. Esses dados foram obtidos principalmente em sites da Internet, além da
EMATER, Secretaria da Agricultura e Abastecimento, Instituto Brasileiro de Geografia e

Estatistica (IBGE), bem como jornais, revistas e apostilas especializadas.

Para a analise dos dados, utilizou-se o método de analise de conteido das entrevistas semi-
estruturadas, o qual supde o uso de um conjunto de técnicas de analise das comunicagdes
(BADIN, 1979), com o intuito de obter, por meio de procedimentos sistematicos e objetivos
de descri¢do do contetido das mensagens, os indicadores que permitem inferir conhecimentos
relativos as condi¢des de produgdo e recepgdo dessas mensagens. Com isso, procurou-se

compreender também, o que esta nas entrelinhas.

Os conceitos utilizados como fundamento e orientagdo das analises estdo debatidos na

revisdo bibliografica e podem ser resumidos como segue.

O conceito de cadeia de producdo agroindustrial (BATALHA, 2001) possibilita analisar,
de jusante a montante, o fluxo e o encadeamento dos produtos dentro de cada segmento e/ou
subsetor. Estabelece os itinerarios seguidos por um determinado produto dentro do sistema de
produgdo, transformacao e distribui¢do, e possibilita a identificacdo de possiveis gargalos que

estejam ocorrendo no sistema.



O produto de qualidade ¢ aquele que atende as necessidades dos consumidores quanto a
dimensdo objetiva e subjetiva (TOLEDO, 2001). A dimensdo objetiva se refere a qualidade
primaria do produto, que compreendem os aspectos inerenteés a sua COmMPpOSICAO e
adequagd@o/regulamenta¢do quanto as normas de fabricagdo exigidas legalmente. A dimensao
subjetiva se refere a qualidade secundaria do produto, que compreendem os aspectos de

embalagem, apresenta¢do e adequagio ao uso.

O conceito de comercializagdo esta vinculado ao de marketing, que, por sua vez. esta
relacionado com a oferta de produtos e servigos determinados a partir das necessidades e
desejos dos consumidores (KOTLER, 1996). Essas rela¢des de troca sao influenciadas por
diversos fatores, tais como os aspectos da demanda e da oferta, coordenados por mecanismos
de comercializagdo adequados e sustentados pela infraestrutura de comercializa¢ao disponivel

(AZEVEDO, 2001).

A competitividade é a capacidade sustentavel de sobrevivéncia e crescimento nos
mercados, resultantes das estratégias competitivas adotadas e da capacidade que a empresa
tem de coordenar os elementos do sistema (WAACK; TERRERAN, 1998). E considerada
ainda a capacidade sustentavel de sobreviver e de crescer nos mercados concorrentes ou em

novos mercados (JANK; NASSAR, 2000).

Como elemento da competitividade, a produtividade ¢ definida como o quociente entre o
que a empresa produz (faturamento) com o que a empresa consome (custos), medida pela
unidade de tempo. O conceito de produtividade, além de considerar todos os fatores internos
da empresa, inclui o cliente como fator decisivo de produtividade. Isto porque. se o cliente
ndo comprar, por maior que seja a eficiéncia da empresa, a produtividade caira e.

conseqlientemente, diminuira a competitividade (CAMPOS. 1992).

Dentre outros aspectos preponderantes para a gestao da comercializagao, destacaram-se.
como pilares do estudo, as questdes da qualidade do produto, a qualificagao profissional e a

infraestrutura de produ¢do e comercializagio disponiveis.

O trabalho esté estruturado em 5 capitulos, assim compostos: gestao e competitividade nas

cadeias agroindustriais; constitui¢do da cadeia agroindustrial familiar do agucar mascavo:
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sistema de produgdo agroindustrial e artesanal; diferentes visdes sobre o tema; e os fatores

facilitadores e/ou dificultadores da gestao da comercializagao.

O primeiro capitulo faz um apanhado geral sobre o funcionamento dos sistemas
agroindustriais e as transagdes ou relagdes tipicas entre os segmentos. Apresenta a
agroindustria e a agricultura familiar como importante segmento socioecondmico deste setor e
que, apesar das limitagdes, busca alternativas para se viabilizar. Também trata do
funcionamento dos mercados ¢ a importancia da qualidade na gestdo da comercializagdo, ¢
conclui, apresentando o ambiente dinamico onde as empresas estdo inseridas e a necessidade

de assumir um posicionamento competitivo para sobreviverem no mercado.

O segundo capitulo trata da constitui¢do da cadeia agroindustrial familiar do agucar
mascavo, de montante a jusante, partindo dos insumos necessarios a producdo, o sistema de
produ¢do agroindustrial e artesanal com a descri¢@o do processo de ambos, e concluindo com

sistema de comercializagdo e distribuigao.

O terceiro descreve o sistema de produ¢io agroindustrial e artesanal/tradicional do agucar
mascavo, baseado nos casos empiricos diagnosticados através da pesquisa de campo.

objetivando compreender o funcionamento dos mesmos.

No quarto capitulo, descrevem-se as diferentes visdes de integrantes da cadeia sobre o
tema, onde se procura captar informagdes relevantes para analise dos fatores facilitadores e

dificultadores da gestdo da comercializagao.

E, por 1ltimo, o quinto capitulo fecha com a apresentagao destes fatores facilitadores e

dificultadores da gestdo da comercializagao, respondendo aos objetivos do estudo.




1 GESTAO E COMPETITIVIDADE NAS CADEIAS AGROINDUSTRIAS

Neste capitulo, objetivou-se a formagéo de um referencial teérico que possibilitasse
responder a pergunta que norteia o trabalho, ou seja: quais os fatores facilitadores e/ou
dificultadores da gestdo de comercializagio na cadeia agroindustrial familiar do agticar
mascavo? Esta base tedrica, necessiria ao desenvolvimento do estudo, permitiu a

identificag@o preliminar de aspectos relevantes.

1.1 OS SISTEMAS AGROINDUSTRIAIS

A especializagdo das atividades desenvolvidas nas propriedades rurais acarretou a
setorizagdo dos agentes econdmicos que envolvem a atividade agropecuaria. Assim, as
analises na area econdmica, decorrentes de cada setor, passaram a ser feitas de forma estanque
(POSSAS, 1990), tendo em vista que o referencial tedrico existente estava tradicionalmente
baseado em principios e métodos estaticos de raciocinio, 0 que ndo possibilitava sustentagio

teorica para um estudo das interdependéncias setoriais.

Este enfoque comega a ser mudado com o advento da corrente tedrica enunciada por Davis
& Goldberg em 1957, nos EUA, citado por Batalha (2000), que possibilita analisar a atividade
agropecuaria envolvendo os demais agentes econdomicos. Dessa forma, o agronegdcio
brasileiro, de maneira geral, vem se destacando cada vez mais pela importancia que representa
para a dindmica socioecondomica do pais e que pode ser percebida a partir da sua propria

definigdo teorica, oriunda do conceito de agribusiness.



Esses pesquisadores da Universidade de Harvard enunciaram o conceito de agribusiness
como sendo “a soma total das operagdes de produgdo e distribui¢do de suprimentos agricolas.
das operagdes de produgao nas unidades agricolas, do armazenamento. do processamento ¢ da

distribui¢do de produtos agricolas e itens produzidos a partir deles” (BATALHA. 2001).

De acordo com esta defini¢do, quaisquer desses setores que realizam operacdes nos
diversos segmentos ndo podem ser abordados ou analisados de maneira isolada dos outros
agentes responsaveis por todas as atividades que garantem a produgdo. a transformacio. a
distribuigdo ¢ o consumo de alimentos. As atividades agricolas sdo consideradas paite de uma
extensa rede de agentes econdmicos que vao desde a producio de insumos. a transtormacio

industrial até¢ a armazenagem e distribui¢do de produtos agricolas e derivados.

Uma outra vertente metodologica associada ao agronegocio surgiu durante a década de 60,
desenvolvida no ambito da escola industrial francesa, que ¢ a analise de filiere. Embora este
conceito ndo tenha sido desenvolvido para resolver a problematica agroindustrial. foi entre os
profissionais ligados ao setor rural e agroindustrial que encontrou seus principais defensores.
A palavra filiere, ressalvadas algumas nuangas de semantica, foi traduzida para o portugués
pela expressdao de cadeia de produgdo e, no caso do setor agroindustrial, de cadeia

agroindustrial (BATALHA, 2001).

Apesar dos esforgos de conceituagdo empreendidos pelos economistas franceses. a no¢ao
de cadeia de produc@o continua vaga quanto ao seu enunciado. A bibliografia disponivel que
trata do assunto apresenta variedade de defini¢des. Para este estudo, esta se utilizando uma

nog¢do geral, operativa em trés segmentos, apresentada por Batalha (2001).

O primeiro desses segmentos ¢ o da ‘Comercializa¢do’, representando as empresas que
estdo em contato com o cliente final da cadeia de produ¢ao e que viabilizam o consumo e o
comércio dos produtos finais, tais como supermercados, mercearias, restaurantes, cantinas,
etc. Também podem ser incluidas neste segmento as empresas responsaveis somente pela

logistica de distribuigao.

O segundo € o segmento da ‘Industrializagao’, que representa as empresas responsaveis
pela transformag¢do das matérias-primas em produtos finais destinados ao consumidor. Neste

caso, o consumidor pode ser uma unidade familiar, ou mesmo outra agroindustria.
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E o terceiro € o segmento da ‘Produgdo de Matérias-primas’. Neste, encontram-se as
empresas que fornecem as matérias-primas inicials para que outras empresas avancem no
processo de producdo do produto final. E o caso das empresas que atuam na atividade da

agricultura, pecuaria, pesca, piscicultura, etc.

Como se pode perceber, os enfoques de ambas as metodologias estdo voltados para o
conjunto de relagdes de uma determinada atividade agroindustrial tanto no seu elo a montante
(fornecedores de insumos, matéria-prima, bens de capital e conhecimento), como a jusante
(distribuigdo e comercializagdo). Presentes nessas relagdes estdao também as instituigdes
envolvidas no processo, ou seja, 6rgdos de pesquisa € assisténcia técnica, sistema financeiro.

governo, entidades de classe, associagdes, entre outras.

O conceito de cadeia agroindustrial une os agentes de cada elo das cadeias produtivas. a
saber, os insumos ¢ fatores de producao, a unidade produtiva € 0 processamento ¢ distribui¢ao

dos produtos até o consumidor.

A importancia da abordagem de cadeia agroindustria esta em possibilitar a analise do
fluxo e o encadeamento dos produtos dentro de cada um desses segmentos e/ou subsetores.
Ela possibilita, ainda, estabelecer os itinerarios seguidos por um determinado produto dentro

do sistema de produgdo, transformagao e distribuigao.

Dessa forma, pressupde-se que a identificagdo de possiveis problemas ou deficiéncias que
estejam ocorrendo dentro dos diferentes elos que compdem a cadeia agroindustrial scja
facilitada, tornando-se um excelente instrumento para a gestao das empresas ligadas ao setor,

especificamente neste caso da comercializagao.

Considerando as organizagdes agroindustriais familiares enquanto sistemas, conforme
sugere Chiavenato (1998), e analisando-as, pressupde-se que todas as partes dessas
organizagdes se interligam como elos de uma corrente. Assim, todos os elos que compdem a
corrente como produgdo, recursos humanos, finangas, comercializagao. etc., devem funcionar
sincronizadamente. Bastard um elo nao suportar o esfor¢o € a corrente toda deixara de resistir.
mesmo que alguns elos sejam reforgados. A resisténcia da corrente, ou seja, a capacidade da

organizagao agroindustrial, depende sempre do elo mais fraco, que € o elo critico.
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Compreender o funcionamento do complexo agroindustrial, para Araujo (1990), ¢ uma
ferramenta indispensavel para que os administradores dessas empresas, bem como os
tomadores de decisdes, autoridades publicas e agentes econdomicos privados, formulem as

politicas e estratégias com maior precisdo e maxima eficiéncia.

Para fazer qualquer andlise do complexo agroindustrial, deve-se levar em conta as
especificidades do sistema de produg¢do agropecuario, que sdo desenvolvidas durante
determinados periodos do ano, devido as condi¢des do clima e exigéncias bioldgicas das
plantas e animais. E preciso, também, considerar que as épocas de safra e entressafra
influenciam e formam a tendéncia de varia¢io sazonal de precos, com reflexo na utilizagio de
insumos, fatores de produ¢ao e no processamento e transforma¢do das matérias-primas de

origem agropecuaria.

Em se tratando de agroindustria familiar, na maioria das vezes a atuagdo ocorre nos trés
segmentos descritos anteriormente, ou seja, o empresario da agroindustria (produtor rural)
esta envolvido com a produgdo da matéria-prima, com O processamento e com 4
comercializagdo. Por maior capacidade e dominio que estas pessoas tenham do sistema

agroindustrial, o que na pratica ndo se comprova, sabe-se da complexidade que isso significa.

De modo geral, tanto a literatura disponivel quanto os profissionais da area apresentam
dubiedades quanto as expressdes Sistema Agroindustrial, Complexo Agroindustrial. Cadela
de Produgdo Agroindustrial e Agronegocio. Segundo Batalha (2001), “essas expressoes,
embora afetas ao mesmo problema, representam espagos de analise diferentes e se prestam a
diferentes objetivos”. Os conceitos do autor estdao resumidos aqui por apresentarem clareza e

abrangéncia bastantes, viabilizando, portanto, o enquadramento deste estudo.

O Sistema Agroindustrial (SAI) pode ser considerado como “o conjunto de atividades que
concorrem para a produgdo de produtos agroindustrias™ (BATALHA. 2001). Entende-se por
conjunto de atividades desde a producao dos insumos (sementes. adubos. maquinas. cte) ate a
chegada do produto final (agucar mascavo, queijo, embutidos. etc) ao consumidor.
Parafraseando o autor, pode-se dizer que abrange todas as transformagoes associadas, desde a
produgdo primaria na propriedade rural, atravessando as diferentes fases de transformacao do

produto, até chegar ao consumidor.



Portanto, o SAI ndo esta ligado a nenhuma matéria-prima agropecuaria ou produto final

especifico. Mas compreende o conjunto dessas atividades necessarias a producdo dos

produtos agroindustriais, aproximando-se muito da defini¢do de agronegdcio.

A seguir, apresenta-se uma figura ilustrativa (figura 3) desse conjunto de

atividades, as respectivas transagdes tipicas e as influéncias sofridas dos ambientes

Institucional e Organizacional.

Sistema agroindustrial e transagdes tipicas

Figura 3
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Na figura acima, pode-se visualizar as diferentes fases percorridas por um produto, dentro

do sistema agroindustrial. Também ¢ possivel perceber que a atividade econdmica dessas

organizagdes ¢ afetada pelas instituigdes que estabelecem as regras de funcionamento.

politicas, sociais e legais, estabelecendo, assim, as bases para a produgao. troca e distribui¢io

de produtos, tecnologia e capital, em um sistema.
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O Complexo Industrial, tal como estd entendido pelo autor, “tem como ponto de partida
determinada matéria-prima de base” (BATALHA, 2001). Sendo assim, pode-se citar como
exemplo o complexo da cana-de-agucar, o complexo do leite, 0 complexo do milho, etc. A
estrutura do complexo agroindustrial seria definida a partir da matéria-prima principal que lhe
deu origem, segundo os diferentes processos industriais e comerciais que ela pode sofrer até
se transformar em diferentes produtos finais. Entendido desta forma. para formar um
complexo agroindustrial € necessaria a participagio de varias cadeias de produgio. associadas.

cada uma delas, aos diferentes produtos.

Em rela¢do a Cadeia de Produgdo Agroindustrial, conforme ja conceituado no capitulo 1.
cabe destacar que, “ao contrario do complexo agroindustrial, uma cadeia de producio é
definida a partir da identificagdo de determinado produto final” (BATALHA, 2001). Quando
identificado determinado produto final, cabe encadear, de jusante a montante, as diversas

operagdes necessarias até esse produto chegar as maos do consumidor.

E importante notar que a metodologia de andlise proposta por Goldberg e pelos varios
economistas industriais franceses realiza “cortes verticais” no sistema econdmico a partir de
determinado produto final (cadeia de produ¢do agroindustrial), ou a partir de uma matéria-

prima de base (complexo agroindustrial), para entdo estudar sua ldgica de funcionamento.

A grande diferenga entre as duas metodologias de analise reside na importincia dada ao
consumidor final como agente dinamizador da cadeia. Sendo assim, uma analise de cadeia de
producdo, dentro dos moldes propostos pela andlise de filieres sempre parte do mercado final,
de um produto acabado em dire¢do a matéria-prima de base que o originou. Ja as analises em

termos de complexos agroindustriais elegem a matéria-prima de base como ponto de partida.

Nesse contexto, a analise mesoanalitica e sistémica encontram respaldo pelos dois

modelos apresentados em termos de cadeia de produgio agroindustrial.

A mesoanalise ¢ definida como sendo “a analise estrutural e funcional dos subsistemas ¢
de sua interdependéncia dentro de um sistema integrado” (BATALHA, 2001). A mesoanalise
possibilita ter uma visdo holistica, ou seja, ampla do funcionamento do sistema agroindustrial,

segundo as caracteristicas de cada uma das cadeias de produgdo agroindustrial.



Desta forma, um enfoque mesoanalitico, “permitiria responder as questdes sobre o
processo de concorréncia e opg¢des estratégicas das firmas bem como sobre o processo

distributivo entre os agentes econdmicos” (BATALHA, 2001).

Essa abordagem nao considera somente as relagdes diretas entre 0s agentes economicos.
mas o conjunto das articulagdes que constituem a cadeia. Possibilita evidenciar mais
facilmente as sinergias tecnologicas e comerciais entre as varias atividades constitutivas da

cadeia.

Ja o enfoque sistémico considera que todo sistema evolui no espago e no tempo em fun¢io
de mudancas internas e externas ao sistema. Portanto, enquanto sistema. uma cadeia de

produgdo agroindustrial também estara sujeita a mudangas ao longo do tempo.

A analise de cadeias de produgio deve estudar o equilibrio existente em determinada
situagdo para identificar as condigdes que podem alterar esse equilibrio. Sendo assim. o
conceito de cadeia de produgdo agroindustrial contribui para a explicagdo das estruturas

industriais e participa na criagao de um espago mesoanalitico de analise (BATALHA, 2001).

Em se tratando de comercializagdo, € ainda mais notavel esta relagdo, uma vez que ela
depende da eficiéncia dos elos que a antecedem para entio poder ser realizada com eficacia.

Por isso, pode-se afirmar que a cadeia de produgao € tdo forte quanto seu elo mais fraco.

1.2 AGROINDUSTRIA E AGRICULTURA FAMILIAR

O processo de desenvolvimento rural, hoje, vem sendo pensado e discutido nao mais no
ambito da producao ou das atividades somente agricolas, mas, tambeém, ¢ cada vez mais, estdo
presentes as atividades ndo-agricolas, a exemplo do que ja aconteceu em paises
desenvolvidos, sempre procurando fortalecer uma categoria basica que sao os agricultores

familiares.

Existem varios estudos, conforme mostra o0 DESER (Boletim do DESER n° 115, p. 20),
apontando que, dos paises que atingiram os mais altos niveis educacionais, de esperanga de

vida, e de renda real per capita, todos optaram pela reforma agraria fortalecendo uma
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agricultura baseada no trabalho familiar, enquanto os paises com os mais baixos indices de
desenvolvimento humano (IDH) contam com o predominio da agricultura patronal e do

latifiindio improdutivo.

O debate sobre agroindustria familiar € recente no Brasil, e esta permeado por nogdes

1deologizadas sobre agroindustrias, € sua demarca¢do nem sempre € clara.

Ao longo do tempo, varios conceitos, de diferentes autores, procuraram definir o termo

agroindustria. Lauschner define a agroindustria em dois sentidos: amplo e restrito.

Em sentido amplo, para o autor, a agroindustria € “... a unidade produtiva que transforma o
produto agropecuario natural ou manufaturado para utilizagdo intermedidria ou final”

(LAUSCHNER, 1995).

Neste caso, o conceito esta limitado a industrializacao dos produtos agropecuarios, sendo
que muitos o ampliam, incluindo também a industrializacao da madeira e da pesca: outros
restringem o conceito a industrializagdo de produtos alimentares, excluindo bens de consumo
como roupas, calgados, etc. Certas industrias de insumos rurais que utilizam como matéria-

prima produtos de origem rural também sio agroindustrias.

Ja em sentido restrito, a agroindustria ¢ definida como:

...a unidade produtiva que, por um lado, transforma, para a
utilizagdo intermediaria ou final, o produto agropecudrio ou seus
subprodutos ndo manufaturados, e que, por outro lado, adquire
diretamente do produtor rural o minimo de 25% do valor total dos
insumos utilizados (LAUSCHNER, 1995).

Estdo contempladas, nesta definicdo, as agroindustrias que realizam a primeira
transformacao da producdo rural, precedida ou nao do beneficiamento ou da transformacao. e
excluidas da definicdo as que utilizam como matéria-prima o produto agropecuario ja
transformado, como, por exemplo, a industria de calgados. as padarias ¢ as industrias de

massas que utilizam como matéria-prima um produto rural ja industrializado.
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Nesta defini¢do, o autor faz uma distingdo importante entre as agroindustrias que
transformam produtos agropecudrios, mas que nio tém nenhuma transag¢do ou contato com o
produtor da matéria-prima, e aquelas que estdo ligadas ao produtor rural. A defini¢do no
sentido restrito ¢ onde se encontra a grande maioria das agroindustrias familiares, de
propriedade dos produtores rurais, onde o trabalho, a gestdo, e a maior parte dos bens de
produgdo provém das unidades produtivas destes produtos.

Uma outra defini¢do encontrada sobre agroindustria é: “... uma empresa que processa
materiais de origem vegetal ou animal. O processamento envolve transformacio e
preservacdo através de alteragdo fisica ou quimica, estocagem, embalagem, distribui¢do”
(HADDAD, 1997). Assim, as agroindustrias podem ser classificadas de forma simplificada,
de acordo com o grau que a matéria-prima é transformada. De modo geral, os investimentos
em capital, a complexidade tecnologica, e os requisitos de gerenciamento aumentam a medida

que o grau de transformacdo se amplia.

Ambos os autores definem agroinduistria com sendo aquelas unidades produtivas que
transformam a matéria-prima proveniente do setor agropecuario em produtos finais ou
intermediarios. E importante salientar que o termo agroindustria ndo deve ser confundido com
complexo agroindustrial, pois, como vimos anteriormente, as agroindustrias sdo partes dos

complexos agroindustriais.

Em se tratando da agroindustria familiar, cabe ressaltar que o conceito de empresa familiar
rural € diferente do conceito de empresa familiar urbana (comércio, servigos, industria), por

ser mais amplo, devido as suas peculiaridades inerentes & agricultura.

Existem varios conceitos que caracterizam a agricultura familiar, sendo que muitas destas
defini¢des diferem entre si, devido ao objetivo para o qual foram criados ou pelas condigdes
(dados disponiveis) existentes para fazé-los. Por exemplo, a defini¢o de agricultura familiar,
para fins de atribui¢do de crédito, pode n3o ser exatamente a mesma daquela estabelecida com

finalidades de quantificagdo estatistica num estudo académico.

Uma definicdo de agricultura familiar bastante aplicada, e que procura contemplar os

atributos basicos das demais defini¢cdes apresentadas por outros autores, ¢ proporcionada por



Abramovay (1997), que refere gestdo, propriedade, € a maior parte do trabalho como

originarios de pessoas que mantém entre si lagos de sangue ou de casamento.

O agricultor familiar, para Jean (1994), apresenta-se como um “personagem hibrido que
acumula em si proprio uma triplice identidade: proprietario fundiario, empresario privado e
trabalhador”. Por ser proprietdrio fundidario, deveria receber renda ligada a posse do solo.
mas ha muito tempo abdicou dessa receita para manter seu modo de produzir ¢ ser
competitivo em rela¢do a outras formas produtivas. Como empresdrio privado, detentor de
bens de produg¢do — ao contrario do que nos ensina a teoria geral da admimistragdo de
empresas em economia capitalista — continua produzindo mesmo nao obtendo vantagens e,
pior, aumentando o volume de sua produgdo quando o prego baixa. Por ultimo, este agricultor
moderno, um trabalhador autonomo, que atua por conta propria com sua familia. capaz de

suportar uma exploragao de si mesmo que nenhum trabalhador consentiria.

Na verdade, este personagem trinitario que € o agricultor modemo,
que deveria, portanto, acumular trés tipos de renda, a renda do
proprietario fundidrio, o lucro do empresario e o salario do
trabalhador, teve que doar a renda fundiaria e o lucro capitalista a
economia e a sociedade, para sobreviver, buscando apenas um salario
minimo para subsistir.(JEAN, 1994).

Esta agricultura moderna esta inserida na busca pela inovagdo tecnologica e aos
investimentos produtivos. Desse modo, todo o produtor tem o mesmo comportamento de
qualquer outro empresario, que € extrair o0 maximo de lucro possivel para investir na terra e

nos meios de produgdo para assegurar sua renda atual e futura.

Nao ¢ o agricultor moderno que acumula trés tipos de renda, mas o
inverso, € a sociedade inteira que acumula os trés tipos de ganho nas
relacdes que eia mantém com os agricultores modernos. Ela ndo lhe
oferece rendas nem lucros (salvo raras exce¢des), mas apenas um
saldrio diante da complexidade, do tempo de trabalho e da pericia que
atualmente requer (JEAN, 1994).
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O desenvolvimento da agricultura capitalista existiu na Inglaterra desde o século XIX. E
este modelo inglés, creditado como uma forma superior e mais evoluida de agricultura, iria

necessariamente expandir-se por todo o mundo.

No entanto, essa agricultura capitalista inglesa praticamente desapareceu para dar espago a
agricultura familiar, a qual, em vez de ser vestigio do passado, € uma produgdo, uma criagao
do proprio desenvolvimento da economia capitalista moderna. “Porque a propriedade rural
familiar contemporanea nada tem a ver com as exploragoes familiares em plena autarquia.

fora da economia de mercado, como era a regra do mundo rural do passado™ (JEAN. 1994).

Isso mostra que a produgdo familiar ndo é incompativel com a agricultura moderna. Ao
contrario, se a produgio familiar se manteve, ndo foi porque os agricultores ou o Estado o
quisessem, ou porque tal ou qual classe social tivesse feito uma alianga com ela. mas
simplesmente porque ela se mostrou mais bem adaptada para responder as exigéncias da

sociedade moderna.

A capacidade de adotar inovagdes ou intensificar a produgio, de acordo com Jean (1994),
sdo caracteristicas da propriedade rural familiar moderna, que s3o conseqiiéncias de sua
existéncia em nossas economias agricolas, e ndo causas que, em ultima analise. explicariam
sua sobrevivéncia, sempre ameagada na economia capitalista. segundo alguns, ou a sua

manutengao, e até sua consolidagio neste tipo de regime socioeconomico.

De acordo com dados apresentados pelo DESER (Boletim n® 115, p. 19), a agricultura
familiar é o setor econémico que mais emprega mao-de-obra no pais, sendo responsavel pela
ocupagio de 18% da populagdo economicamente ativa. E responsivel também pela produgio
da maioria dos alimentos consumidos no Brasil. Os agricultores fanuliares da Regiao Sul
estdo presentes em 77% dos estabelecimentos agricolas. No Rio Grande do Sul, 90.5% dos
agricultores s3o familiares. Estes sdo responsaveis por 58% do Valor Bruto da Produgao do
Estado, produzem trés vezes mais por hectare do que os agricultores patronais. Enquanto a
agricultura familiar responde pela manutengdo de um posto de trabalho a cada 7 hectares
ocupado, a agricultura patronal necessita de 74 hectares para manter um posto de trabalho.
Estes sdo apenas alguns dados que se apresentam para que se evidencie a importancia desta

categoria no processo de desenvolvimento rural € socioeconémico do pais.
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Uma outra defini¢do de agricultura estabelecida para fins de crédito pode ser encontrada
no Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar ~ PRONAF, que define
como agricultores familiares os produtores rurais que exploram parcela de terra na condigdo
de proprietarios, posseiros, arrendatarios, parceiros ou concessionarios do Programa Nacional
de Reforma Agraria, e que: residem na propriedade ou em povoado urbano ou rural proximo,
e ndo dispdem, a qualquer titulo, de area superior a quatro modulos fiscais (na regido do

CODEMAU, o modulo fiscal € de 20 hectares);

a) Obtém, no minimo, 80% da renda familiar da exploragio agropecuaria e nio-

agropecuaria do estabelecimento;

b) Tém o trabalho familiar como predominante na exploragio do estabelecimento,
utilizando apenas eventualmente o trabalho assalariado, de acordo com as exigéncias

sazonais da atividade agropecuaria;

¢) Obtém renda bruta anual familiar ndo superior a R$ 27.500,00.

O PRONAF ¢ um programa do governo federal, que tem a finalidade de apoiar o
desenvolvimento rural, a partir do fortalecimento da agricultura familiar. Seu objetivo central
¢ aumentar a produgdo agricola e melhorar a renda ¢ a qualidade de vida dos agricultores
familiares. O PRONAF atua no financiamento de infraestrutura e servigos nos municipios, no
financiamento da produg¢do da agricultura familiar (crédito rural) e na profissionalizagao dos

agricultores familiares.

O PRONAF crédito destina-se ao apoio financeiro das atividades agropecudrias ¢ nao-
agropecuarias exploradas mediante emprego direto da forga de trabalho do produtor rural e de
sua familia. Isso significa que os agricultores podem financiar, através desta linha de crédito.

atividades n3o-agricolas (agroindustrias), desenvolvidas em seus estabelecimentos.

Nesse contexto, o papel da agricultura familiar vem ganhando tor¢a nos ulumos tempos.
principalmente a partir de 1995/96, com o surgimento desse programa de Incentivos
especifico para a agricultura familiar, através da introducao de atividades ndo-agricolas.

Outros fatores tém contribuido sobremaneira para a discussao acerca do assunto com énfase
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nos problemas de desenvolvimento local integrado e sustentavel, geragao de emprego e renda,

busca do estancamento do éxodo rural, dentre outros.

Além dessas iniciativas advindas por parte do Governo Federal, de apoio a agricultura
familiar, destaca-se atualmente grande esfor¢o por parte do Governo do Estado, que também
dispde de programas especificos de incentivos, como é caso do programa de agromdustria
familiar (Sabor Gaucho), associados a assisténcia técnica. Também por parte dos municipios
da regido do Médio Alto Uruguai, constataram-se iniciativas das administra¢cdes quanto ao
apoio e identifica¢do de alternativas para viabilizar as propriedades rurais, as quais, na sua

grande maioria, sdo pequenas propriedades.

Sendo assim, pode-se afirmar que, de 1995/96 para cé, surgiram véarias iniciativas de
agroindustrias no meio rural, nas mais diversas atividades: leite e derivados, aglicar mascavo e
derivados, embutidos e defumados, conservas, abatedouros, entre outras, contribuindo para a

diversificagio das propriedades, na tentativa de agregar valor e renda as mesmas.

Ao mesmo tempo em que se contabilizam alguns programas de fomento a agricultura
familiar, ha de se considerar que, de modo geral, dos anos 90 para ca, a agricultura brasileira
deixou de contar com uma quantidade significativa de recursos, que antes eram empregados
na sustentagdo dos pregos aos produtores, no oferecimento de crédito subsidiado, em
programas de assisténcia técnica e pesquisa, armazenagem, etc. Apesar de apresentarem
inumeros problemas, essas politicas mantinham um certo nivel de renda e reduziam, em parte,

as oscilacdes dos pregos dos produtos agricolas.

Com estas mudanc¢as no papel do Estado, com o desmantelamento dessas politicas
publicas, a0 mesmo tempo em que a agricultura brasileira passava a concorrer com outros
paises melhor posicionados em termos de competitividade, afirma DESER (Boletim n°® 115),
muitos produtores nao conseguiram se manter no mercado €, em resposta a crise econoémica €
as dificuldades da migragdo para as cidades, buscaram a piuriatividade como forma de

garantir a reprodugdo da unidade familiar.

Desta forma, percebe-se que as dificuldades por que passam muitas familias da area rural
as tem levado a procura de outras alternativas, principalmente alternativas ndo mats agricolas.

para que possam permanecer vivendo no meio rural.




41

A agroindustrializagdo, que agrega valor através do beneficiamento e/ou processamento da
matéria-prima produzida pelos agricultores familiares, tem sido, nos ultimos anos. uma busca
crescente como alternativa de aumentar a renda e, conseqlientemente, melhorar as condi¢ées

socioeconomicas destas familias.

Além das justificativas ja apresentadas, Vieira (1998) argumenta que o surgimento da
agroindustrializagdo se apoia basicamente em dois motivos: o primeiro. a necessidade de
agregar valor a matéria-prima produzida, pois ela ndo remunera satisfatoriamente a atividade.
O segundo seria o aproveitamento de excedentes de producdo. Basicamente, estes dois
motivos levam os produtores a se aventurarem na industrializagdo, negocio, para eles, até

pouco tempo, desconhecido.

Além desses motivos, podemos acrescentar um outro que € a questao da propria cultura
dos descendentes europeus, que se estabeleceram também aqui nesta regiao do Médio Alto
Uruguai e trouxeram consigo as habilidades de transformag¢3o da matéria-prima, tais como
produtos de origem animal, por exemplo, os embutidos: salames, lingliigas, copa, além de

agucar mascavo, etc.

O desenvolvimento da agroindustria de base familiar oferece inimeras vantagens em
relagdo ao modelo concentrador tradicional da agroinddstria verticalizada de grande porte

(DESER, n° 115, p. 20), conforme se pode constatar a seguir:

a) Agrega valor aos produtos agropecudrios da unidade familiar, ampliando renda e

mantendo postos de trabalho;

b) Por ser descentralizado e desconcentrado, amplia as oportunidades de desenvolvimento

da agroindustrializagdo em nivel local;

c) Atende ao principio da sustentabilidade, ao reduzir gastos com transporte
transformando a matéria prima no préprio local, e ao aproveitar a reciclagem dos

residuos da agroindustrializag¢io na propria unidade de produgao familiar;



42

d) Os produtos da agroindustria familiar incorporam aspectos como o ecologico, o

nutricional, o cultural, o socialmente justo, além da sanidade e higiene;

e) Ao gerar renda e postos de trabalho direta e indiretamente, amplia direitos de cidadania

aos trabalhadores familiares envolvidos no processo de agroindustrializa¢do:

f) Favorece o modelo de desenvolvimento local, beneficiando os pequenos municipios.
Valoriza-se o meio rural no sentido de proporcionar uma melhor utilizagdo do espago
territorial a agricultura familiar, contribuindo para a recuperagdo e preservacio

ambiental;

g) Ao fortalecer um processo em que o produtor tem um maior dominio sobre a cadeia
produtiva, proporciona uma mator identificagdo do consumidor com o meio rural.

valorizando a agricultura familiar em toda a sociedade;

h) Amplia o associativismo nas diferentes fases da agroindustrializa¢cdo famuliar, da
produ¢do da matéria prima a transformac¢do e comercializagdo dos produtos

industnalizados.

As mudangas de paradigmas decorrentes da abertura dos mercados podem significar novas
oportunidades para a agricultura familiar. Na medida em que o mercado demanda por
produtos de melhor qualidade, torna possivel a produgdo em pequena escala, com produtos
diferenciados e dirigidos a nichos de mercado. Para este tipo de agricultura, paradigmas como
unidade de grande porte, verticalizacdo, e grandes volumes de produgdo podem ceder lugar a
unidades de porte certo, proximidade com o cliente, qualidade. produtividade e respeito o
equilibrio ambiental e a saude humana. Estes nichos emergentes de mercado podem tornar

economicamente viaveis centenas de pequenas agroindustrias familiares.

A incorporagdo de conceitos como o desenvolvimento sustentavel — os quais introduzem a
nogdo de limites para a utilizagdo dos recursos naturais, e estdo a provocar rapidas e intensas
transformagdes nos habitos dos consumidores — esta criando mercados novos, que podem
significar, para a agroindustria familiar, uma oportunidade ante a ameaca maior. sua exclusdo
do mercado, resultante do processo de crescimento das unidades de produgdo e de

concentragao do capital.
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No entanto, s3o muitas as barreiras enfrentadas por estas agroindustrias familiares, no
momento da comercializagdo. A conquista de nichos de mercado € um processo que exige
persisténcia, analise, infraestrutura de produgao e distribui¢io, condi¢des de regularidade e de
qualidade, entre outros. Varios fatores relacionados a esta questdo da comercializagdo podem
favorecer ou dificultar a entrada destes produtos e conseqiientemente interferir no

desempenho dessas agroindustrias.

A competitividade global de uma agroindustria depende da eficiéncia na comercializagdo
de seus produtos (AZEVEDO, 2001). Quanto melhor for a coordenacio entre os componentes
do sistema, intermediados por mecanismos de comercializagdo, menores serdo os custos de
cada um deles, mais rapida sera a adaptacio as modificagdes do ambiente, e menos custosos
serdo os conflitos inerentes as relagdes entre cliente e fornecedor. Neste sentido, a
comercializagao dos produtos das agroindustrias passa a ser um fator chave para o sucesso ou

1nsucesso das mesmas.

Quando se discute competitividade, ¢ comum a referéncia somente a aspectos da produgao.
Esfor¢os considerados siao despendidos no sentido de reduzir o custo de produgdo de um
determinado produto qualquer. Azevedo (2001) chama a atencdo para o fato de que,
freqiientemente, esses esfor¢cos conduzem a pequenos ganhos que se perdem no momento da
venda do produto. Vender ou comprar ndo ¢ tarefa trivial: ao contrario, a ado¢ao de um
mecanismo de comercializagdo inapropriado fatalmente implica em prejuizo a empresa,

mesmo sendo ela competitiva em termos de eficiéncia produtiva.

A dimensio do empreendimento deve ser dada até onde a gestdo e o trabalho podem estar
juntos. A partir deste limite, deve-se procurar construir as formas associativas para melhor

viabilizar o negdcio.

Assim, pode-se concluir que a eficiéncia de uma agroindustria ou de uma empresa
qualquer € mais abrangente do que somente a eficiéncia produtiva, embora esta seja um
componente importante. Porém, a competitividade global de uma empresa depende muito da
eficiéncia na comercializagdo de seus produtos. De nada adianta o esfor¢o nas ctapas que
antecedem a comercializagdo se esta ndo se concretiza. E a comercializacio que garante a

sobrevivéncia da agroindustria e é de la que se devem extrair as mnformagoes ¢ 0s recursos
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para adequar a estrutura de produgdo as necessidades do mercado, o que. por conseqiiéncia.

garantird o investimento.

Quanto mais apropriada for a coordenagio entre os componentes do sistema,
intermediados por mecanismos de comercializacdo, menores serdo os custos de cada um
deles, mais rapida sera a adaptacio as modificagdes do ambiente, € menos custosos serao 0s

conflitos inerentes as relagdes entre clientes e fornecedores (AZEVEDO, 2001).

A mudanga na forma de gestao da comercializa¢do das agroindustrias familiares € fator
fundamental para manté-las competitivas e atuantes em um mercado altamente instavel,
tendo-se a cautela de levar em consideracdo particularidades que as tornam diferentes da
grande empresa. Produzir primeiro para depois se preocupar em vender € correr o risco de nao

encontrar quem queira comprar.

Assim, o conceito de visdo de sistema do processo agroindustrial se faz necessario para
que a agroindustria familiar possa se enxergar dentro do processo e, a partir dai, tomar as

decisdes que melhor atendam aos seus objetivos.

A exemplo do que acontece com outros ramos de negocios e atividades, existem
agroindustrias operando com bons resultados, enquanto outras, até geograficamente proximas,
nao conseguem se viabilizar, ou seja, ndo sobrevivem. Poderiamos nos perguntar como se
explica o éxito de algumas agroindustrias e o fracasso de outras. A resposta podera ser

encontrada, entre outras, na forma de gestdo da comercializacdo, objeto deste estudo.

Atualmente, embora inexistam dados oficiais sobre a quantidade de agroindustrias
familiares em operagdo na produgdo de aglicar mascavo no estado e regido, constata-se
praticamente em todos os municipios do Médio Alto Uruguai um aumento no numero de
estabelecimentos agroindustriais nesse setor, além, é claro, da produgdo artesanal/tradicional
realizada nas propriedades rurais, como descreve-se posteriormente, no item processo de

producdo do agticar mascavo.
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1.3 GESTAO DA QUALIDADE NA AGROINDUSTRIA

O setor do agronegdcio, de modo geral, e as agroindustrias alimentares, em especifico.
estdo inseridas em um cenario de transformagdes rapidas, ditadas por um mercado cada vez
mais informado e exigente. Essas exigéncias do mercado e as inovagdes tecnologicas impdem
as empresas a necessidade de garantia e de melhoria continua da qualidade dos produtos ¢

processos.

Sendo assim, algumas tendéncias atuais devem ser observadas e consideradas (BLUM,
1999), dentro das quais a qualidade, a sustentabilidade, o controle econémico e o financeiro

fazem parte do paradigma vigente para a modernidade das empresas do setor agroindustrial.

A gestdo da qualidade total pode ser vista como uma filosofia de comprometimento da
organiza¢io como um todo para o aprimoramento continuo, com o foco na equipe de trabaltho.
no aumento da satisfacdo do cliente, e na reducio de custos (DAFT, 1999). Dessa forma, a
administra¢do precisa avaliar a qualidade em termos de vendas perdidas e de desempenho
total da empresa, ¢ nio como algum indicador de porcentagem do sistema de controle

administrativo.

A implementagdo da gestagdo pela qualidade nas empresas pressupde o estabelecimento
de metas que devem ser constituidas para envolver a equipe de trabatho e estabelecer novos

padrdes de qualidade, dentro da idéia da melhoria continua.

Para Daft (1999), o melhoramento continuo € visto como a implementagdo de um grande
numero de aperfeicoamentos pequenos e incrementais em todas as areas da empresa. A
filosofia basica é a de que pequenas melhorias, a cada vez, o tempo todo, trazem uma alta
probabilidade de sucesso para as empresas. Trata-se de um processo constante, onde os
melhoramentos ocorrem de forma continuada, e as mudangas resultantes ddo a empresa uma

significativa vantagem competitiva.

A qualidade consiste em definir objetivos, quantifica-los por meio de metas, tanto para
reduzir custos como para aumentar a produgdo e a produtividade, procurando a satisfagdo dos
clientes com adequado respeito a0 meio ambiente, afirma Blum (1999). Estas deverdo ser

preocupagdes constantes dos administradores das agroindustrias, que estardo. cada vez mais.
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sob os olhos da fiscalizacdo dos orgdos sanitarios e ambientais competentes e dos proprios

consumidores.

Um produto ou servigo de qualidade “¢ aquele que atende perfeitamente (= projeto
perfeito), de forma confiavel (= sem defeitos), de forma acessivel (= baixo custo), de forma
segura (= seguranga do cliente) e no tempo certo (= entrega no prazo certo, no local certo e na

quantidade certa), as necessidades dos clientes” (CAMPOS, 1992).

Para Deming (1990), existe uma reagdo em cadeia entre qualidade, produtividade. custos
menores € captagdo de mercado, o que justifica a estreita relagdo entre qualidade e
produtividade, explicando “por que a produtividade aumenta a medida que a qualidade

melhora”, conforme se observa na ilustragéo abaixo (figura 4):

Figura 4

Reagdo em cadeia entre qualidade e produtividade

Custos diminuem gragas a

Melhor menos re-trabalho; menos Melhor
. €ITOS; MENOS atrasos e _> T
Qualidade > Produtividade
obstaculos; melhor uso de
tlempo/maquina e Insumos.

Captagio de mergados Manutengao Amphac¢do do
com melhor qualidade e —> dos —-’ mercado de
pre¢os menores negocios trabaiho

Fonte: Deming, 1990, p. 2.

Com isto, Deming (1990) afirma que a melhor qualidade da lugar. inevitavelmente. a um
aumento de produtividade. Essa afirmagdo contradiz a hipotese de que, quando se eleva a
qualidade, diminui-se a produtividade e, quando se aumenta a produtividade, sacrifica-se a

qualidade. Pelo contrario, qualidade e produtividade andam juntas.

A preocupagdo com o maximo da eficiéncia produtiva nos niveis econémico. tecnologico

e social deve ocorrer em todo o processo produtivo, ou seja, em toda a cadeia de produgdo.
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garantindo a qualidade do produto e a sustentabilidade do negdcio, uma vez que o resultado

depende da integracdo das diversas fases.

...0 verdadeiro critério da boa qualidade é a preferéncia do
consumidor. E isto que garantird a sobrevivéncia de sua empresa: a
preferéncia do consumidor pelo seu produto em relagio ao seu
concorrente, hoje e no futuro (CAMPOS, 1992).

E importante que os empresarios e funcionarios tenham consciéncia dessa reagdo em
cadeia, bem como do fato de que deficiéncias e falhas que chegam as maos dos consumidores
resultam em perda de mercado. E o consumidor, segundo Deming (1990) “¢ o elo mais
importante da linha de produgdo. A qualidade deve visar as necessidades do consumidor,

tanto atuais quanto futuras”.

Nao € objetivo deste trabalho esgotar os diversos conceitos de qualidade, até porque os
autores que tratam desse tema reconhecem a dificuldade em definir precisamente o que seja o
atributo qualidade, e também porque Deming (1990), afirma que “a qualidade s6 pode ser

definida aos olhos de quem a avalia”.

Tomando-se esta definicao, a qualidade de qualquer produto ou servigo tem varias escalas.
sendo que um produto pode obter uma boa avalia¢io, na opinido do consumidor, em uma
escala, € uma avalia¢do baixa em outra. Por isso, depende sempre do ponto de vista de quem a

avalia.

Estudar a preferéncia do consumidor permite adequar o produto as necessidades do
mesmo, favorecendo, desta forma, sua entrada e aceitagao no mercado. O contrario do que

faz a propaganda que procura ajustar o publico as caracteristicas do produto.

E importante ter claro que a qualidade nio ¢ algo identificavel e observavel diretamente. O
que ¢ identificavel e observavel diretamente, aponta Toledo (2001), sao as caracteristicas das
coisas ou pessoas. Isto ¢, a qualidade é vista por meio de caracteristicas. Por exemplo. a
qualidade de um produto agroindustrial alimentar pode ser interpretada a partir de

caracteristicas como sabor, valor nutritivo, textura. higiene, embalagem, etc.
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O fato de a qualidade de produto ser vista por meio de caracteristicas introduz uma
dimensdo subjetiva, € esse subjetivismo contribui para a confusdo na aplicacio da palavra
‘qualidade’, uma vez que cada pessoa, quando se refere a mesma, pode estar se referindo a

coisas diferentes, a partir de seu ponto de vista.

Em sintese, sempre existiram duas dimensdes associadas a qualidade: “a dimensio
objetiva € a dimensao subjetiva”. A dimensdo objetiva, ou “qualidade priméria”, se refere a
qualidade intrinseca do produto. S@o os aspectos referentes as “propriedades fisico-quimicas,
impossivel de ser separada desta e independente do ponto de vista do ser humano”. A
dimensdo subjetiva, também chamada de “qualidade secundaria”, se refere aos aspectos
visuais, ou seja, da percep¢do que as pessoas tém das caracteristicas objetivas e subjetivas.
Isso quer dizer que ela “esté4 associada a capacidade que o ser humano tem de pensar, sentir e

de diferenciar em relag@o as caracteristicas do produto” (TOLEDO, 2001).

Analisando a evolugdo dos conceitos de qualidade de produto, percebe-se que, com o
passar do tempo, houve uma mudanca da idéia de “perfeigdo técnica”, a qual esta associada a
uma visdo objetiva da qualidade, para a idéia de “satisfa¢do das preferéncias do mercado™.

Esta, por sua vez, est4 associada a uma visio subjetiva.

Os chamados “gurus da qualidade” (Juran, Deming, Feigenbaum e Ishikawa),
contribuiram para essa mudanga com suas obras sobre qualidade, que se aproximam mais da
satisfagdo do consumidor e se distanciam da visdo de “perfei¢do técnica” que predominava

anteriormente.

Assim, a partir da década de 70, conforme explica Toledo (2001), observam-se trés
vertentes de definigdes para ‘qualidade de produto’. A primeira vertente apresenta a nogio de
qualidade como adequagio ao uso, sugerindo que qualidade é o grau com que o produto
atende satisfatoriamente as necessidades do usuario, do uso. A segunda vertente avalia a
qualidade pelo grau de conformidade do produto real com suas especificagdes de projeto. Um
alimento produzido terad qualidade se estiver de acordo com as especificagdes. E a terceira
vertente enfoca a questao pelo lado da nao-qualidade; ou seja, é definida como sendo a perda.,

em valores monetarios, que um produto causa a sociedade apos a venda. que podera ser pela
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variabilidade da fun¢do basica intrinseca do produto ou pelos efeitos colaterais nocivos do

produto.

De maneira geral, o conceito de qualidade de produto que mais esta sendo aceito e
difundido e que também se utilizou neste trabalho é o que a define como *satisfacio total do
cliente’. Este conceito estd associado a vertente de adequagio ao uso. Ou seja, define a
qualidade de produto como uma propriedade sintese de multiplos atributos do produto que
determinam o grau de satisfagio do cliente. O produto passa a ser entendido como envolvendo
o produto fisico e o produto ampliado. Isto ¢, além do produto fisico. envolvem também a
embalagem, orientagdo para uso, imagem, servigos pos-venda e outras caracteristicas

associadas ao produto.

A gestao da qualidade € entendida como a abordagem adotada e o conjunto de praticas
utilizadas nas diversas areas funcionais da empresa, para obter-se, de forma eficiente e eficaz.
a qualidade pretendida para o produto. Assim, Toledo (2001) assegura que a gestdo da
qualidade de uma empresa envolve seus processos ¢ estende-se a cadeia de fornecedores e aos

clientes.

Assim como os diversos conceitos sobre qualidade, também coexistem diversos enfoques.
Além disso, a qualidade tem sido estudada por profissionais das mais diversas areas. desde
economia, marketing, engenharia de producdo, administragio, entre outras. No entanto. cada
uma dessas areas se volta para um aspecto especifico da qualidade, o que também acaba

implicando em diferentes visdes sobre 0 assunto.

Assim, Garvin, apud Toledo (2001), elaborou uma importante contribuicZo,
sistematizando os enfoques existentes para a qualidade, os quais sdo, de modo geral,

originarios das areas de conhecimento acima citadas.

A seguir, um resumo dos cinco principais enfoques utilizados para definir qualidade

apresentada por Garvin apud Toledo (2001):

a) Enfoque transcendentai — Para o enfoque transcendental, qualidade € sindnimo de
“exceléncia nata”. Subentende-se, neste enfoque, que alta qualidade. ou exceléncia

nata, ¢ um atributo permanente de um bem e que independe de mudanc¢as em gostos ou




b)

c)

d)

estilos. Para uma dada familia de produto alimentar, a qualidade transcendental seria
aquela associada a uma marca tradicional reconhecida pela maioria dos usuarios e
especialistas como tendo qualidade superior e exceléncia. Como exemplo de um

produto com exceléncia nata, pode-se citar a Maisena;

Enfoque baseado no produto — Segundo este ponto de vista, a qualidade ¢ definida
como uma variavel precisa, mensuravel e dependente do conteudo de uma ou mais
caracteristicas do produto. As diferen¢as na qualidade entre produtos concorrentes
seriam reflexos de diferencas qualitativas e quantitativas em caracteristicas desses
produtos, nio no sentido da variedade de caracteristicas, mas do valor intrinseco da
caracteristica. Essa visdo apresenta dois pressupostos basicos que a diferencia das
demais. Primeiro, o de que a qualidade € um atributo intrinseco ao produto e pode ser
avaliada objetivamente. Segundo, o pressuposto de que uma melhor qualidade tende a
ser obtida a custos maiores, uma vez que a qualidade reflete a quantidade e o conteudo
de caracteristicas que os produtos com qualidade superior teriam. € seriam, por Isso.

mais caros;

Enfoque baseado no usudrio — Partindo de uma premissa oposta a anterior, este
enfoque diz que a qualidade esta na preferéncia do consumidor. A qualidade estaria
associada a uma vis3o subjetiva baseada em preferéncias pessoais. Considera que os
bens que melhor satisfazem as necessidades do consumidor sd@o considerados por eles
como de melhor qualidade. O problema ¢é como agregar preferéncias individuais

bastante diferenciadas;

Enfoque baseado na fabricagdo - Este enfoque identifica qualidade como
“conformidade com as especificagdes”. Ou seja, volta-se para as atividades praticas de
controle da qualidade durante o processo de fabricagdo. Qualquer desvio da
especificagdo do processo de fabricagdo representa diminuigdo na qualidade do
produto. Neste enfoque, ndo se controla o produto, mas, sim. 0 processo. pois ele
garantira que todos os produtos saiam com as caracteristicas determinadas. Assim. o
enfoque baseado na fabricagio aproxima a qualidade do conceito de eficiéncia técnica

na produgdo e, portanto, da produtividade;
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e) Enfoque baseado no valor — Neste, a qualidade é definida em termos de “custos e
precos”. Um produto de qualidade ¢ aquele que, no mercado, apresenta o desempenho
esperado a um prego aceitavel, e, internamente a empresa, apresenta conformidade a
um custo aceitdvel. Sendo assim, um produto extremamente caro, ndo importando o

qudo bom ele seja, ndo poderia ser considerado de qualidade.

Estabelecer uma hierarquia de importincia para esses enfoques seria uma atividade
bastante complexa (GARVIN apud TOLEDO). Todos devem ser vistos como importantes,
complementares e estdo associados a pontos de vista de areas especificas da empresa ¢ a

segmentos do ciclo de produgo.

A qualidade final de um produto ¢ resultante do conjunto de atividades que sdo
desenvolvidas ao longo de todo o seu ciclo de produgdo. Entende-se por ciclo de produgédo
quatro etapas basicas, a saber: “desenvolvimento do produto; desenvolvimento do processo;
produg@o propriamente dita ou fabricag@o e atividades pos-venda. A qualidade do produto ¢

resultante da qualidade de cada uma dessas etapas” (TOLEDO, 2001).

Outro aspecto importante ¢ o da Qualidade Total do produto. Para este trabalho, optou-se

por aborda-la nos seus parametros e dimensdes.

O conceito de qualidade total apresentado por Bonilla (1994), embora seja amplo e
dindmico, est4, em principio, associado a satisfagdo total do consumidor, procurada de forma
interna (eliminando os fatores que ndo agradam ao consumidor. segundo pesquisas de
mercado feitas), e externa ao produto (através da antecipagdo das necessidades do

consumidor, incorporando-se as caracteristicas detectadas nos produtos e servi¢os).

Assim, Bonilla (1994) reconhece que a qualidade total esta composta por cinco dimensdes.

conforme demonstrada na figura 5, a seguir:
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As cinco dimensdes da Qualidade Total

PROSPERIDADE
DA EMPRESA

SOBREVIVENCIA DA EMPRESA

SATISFACAO TOTAL DO CLIENTE

o
= < - <
s g . z S
s 72 — = <
- ‘E - = -
2z = =
MORAL DE TODOS

Fonte: Bonilla, 1994, p. 20.

a) Qualidade intrinseca do produto ou servico — De maneira geral, refere-se as
caracteristicas inerentes ao produto ou servigo, capazes de satisfazer o consumidor.
Isso envolve a auséncia de defeitos, adequagio ao uso, caracteristicas agradaveis ao
consumidor, confiabilidade, previsibilidade, etc. Tomando como exemplo um produto

agroindustrial, o agucar mascavo, esta dimensdo de qualidade pode ser refletida através

do conteudo protéico ou vitaminico;

b) Custo do produto ou servigo — Deve levar em consideracdo o conceito de valor. ou

seja, o que o consumidor esta disposto a pagar pelo produto ou servigo. O prego nio

deve se distanciar muito do valor que o produto tem para 0 usudrio:
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c)

d)

e)
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Atendimento — O cliente deve receber o produto no prazo certo. no local certo. na
quantidade certa, sendo atendido com boa vontade e cortesia. Inclusive nos servigos

pds-venda e de assisténcia técnica;

Seguranga — E de fundamental importancia que o produto ndo ameace a saude do
consumidor e que seja de baixo nivel de poluicao ambiental para que seja considerado

produto de qualidade;

Moral — Refere-se ao grau de satisfacao das pessoas que trabalham na empresa. Esta
visdo sistémica da qualidade possibilita entender a forte relagdo existente € necessaria
nos diversos setores e fases de um determinado negdcio ou atividade, devendo ser
estabelecida e entendida por todos na empresa para que se possa atingir a qualidade.
Na medida em que a empresa nio estiver atendendo a uma destas dimensoes.
certamente estara pecando em certos atributos que reduzem o grau de satisfacao do

consumidor, conseqitentemente reduzindo a qualidade deste produto.

A caracteristica de qualidade, de maneira geral, aponta Toledo (2001), ¢ definida como

qualquer propriedade ou atributo de produtos, materials ou processos, Necessarios para se

conseguir a adequagao ao uso.

Desta forma, a qualidade de um produto ¢ representada pela caracteristica, ou conjunto de

caracteristicas, que determinam a natureza do mesmo. Assim sendo, pode-se pensar que um
produto tem qualidades e ndo uma qualidade. Ou seja, o produto tem qualidade apresentada
em certas caracteristicas € em outras ndo, uma vez que existe qualidade para cada

caracteristica do produto.

Assim, segundo Toledo (2001), “a qualidade total de um produto pode ser vista como uma

resultante de todas as qualidades parciais, que pode ser representada pela fungdo abaixo™:

QTP =1 (q1s q25 «oes qn3 A1, A2y ooy Ap)

... onde q, ¢ a qualidade de cada caracteristica € 0s a; sdo os parametros da fungao.




Para que se conhe¢a a qualidade de cada caracteristica do produto, faz-se necessario

estabelecer a dimensao de cada parametro ou conjunto deles.

Chamaremos de ‘parametros’ de qualidade de um produto as
caracteristicas ou conjunto de caracteristicas do produto que compdem
um determinado aspecto da qualidade. E a ‘dimensiao’ um
agrupamento, ou composicio, de pardmetros da qualidade. em fungio
da similaridade de sua contribui¢do para a qualidade total do produto
(TOLEDQO, 2001).

Assim, os parametros da qualidade de um produto genérico apresentado por Toledo

(2001), podem ser agrupados em sete dimensoes.

a)

b)

d)

A primeira se refere as caracteristicas funcionais intrinsecas ao produto, que devem

apresentar desempenho técnico ou funcional e facilidade ou conveniéncia de uso;

A segunda se refere as caracteristicas funcionais temporais (dependentes do tempo).

que devem apresentar: disponibilidade, confiabilidade, mantenabilidade ¢ durabilidade:

A terceira se refere a qualidade de conformagdo de apresentar, portanto de apresentar

grau de conformidade;

A quarta dimensao se refere a qualidade dos servigos associada ao produto que deve

apresentar: instala¢do e orientagdo de uso e assisténcia técnica:

A quinta se refere a qualidade da interface do produto com o meio que deve apresentar:
interface com o usuario, interface com o meio ambiente (impacto no meio ambiente) e

seguranga;

A sexta dimensdo se refere a qualidade das caracteristicas subjetivas associadas ao

produto ¢ deve apresentar: estética e qualidade percebida e imagem da marca:

A sétima e ultima se refere ao custo do ciclo de vida do produto para o usuario. Esse

custo refere-se aos custos de aquisi¢do (pre¢o de compra) do produto. custos de




operacdo (uso), custos de manutengdo (ou conservagdo) e custos de descarte (para
descartar o produto, e sua embalagem, apos o uso ou no final de sua vida util), que sdo

incorridos pelo usudrio.

Através da andlise deste conjunto de dimensdes, € possivel determinar a qualidade total de

um produto industrializado.

1.3.1 Especificidades da Gestao da Qualidade nas Cadeias Agroindustriais

Os produtos agroindustriais apresentam caracteristicas marcantes no que se refere a
qualidade objetiva e subjetiva dos produtos. Como ja foi visto anteriormente, a primeira
refere-se aos parametros e exigéncias de qualidade que sdo ocultas, isto €, aqueles que o
consumidor ndo enxerga, mas que, de alguma forma, podem prejudicé-lo. Geralmente, esses
parametros se encontram em normas e regulamentagdes oficiais e se referem aos padroes
microbioldgicos, a auséncia de substancias nocivas e a sanidade do produto em geral. ressalta
Toledo (2001). Sao parametros de qualidade de seguranga alimentar e referem-se as condigoes

minimas que o produto deve atender.

A caracteristica subjetiva dos produtos agroindustriais refere-se a “importancia dos
padroes de qualidade de apresentagdo, ou representacdo, para a decisdo de compra do
produto”. De nada adianta um produto ser “perfeito” do ponto de vista da qualidade de
seguranga alimentar, se o consumidor, baseado em sua percepg¢io, nao gostar do produto e nao
desejar consumir. Essa segunda caracteristica refere-se as “propriedades sensoriais ¢ de
apresenta¢do do produto, tais como sabor, forma, textura, beleza, estética, etc.” (TOLEDO,

2001).

As agroindustrias familiares de agucar mascavo, de modo geral. pecam na questdo da
qualidade objetiva do produto, que sao aqueles parametros de qualidade ocultos. os que o
consumidor ndo vé e que se encontram em normas de regulamentagdes oficiais dos produtos
industrializados, de acordo com sua natureza - isso devido a informahidade desses
estabelecimentos. Pode ser que, muitas vezes, esses produtos atendam as exigéncias legais de
fabricagdo, mas, por varios motivos, nao possuem o registro, nao estdo regulamentados. Este
fato deixa o consumidor inseguro em relagdo a qualidade do mesmo e que o leva a decidir por

nao consumi-lo.




Em relagdo a qualidade subjetiva dos produtos da agroindustria familiar, de modo geral
elas também deixam muito a desejar em termos de apresentagdo, estética, embalagem. etc.
Isso faz com que o consumidor que ndo conhece a origem do produto ndo o aprecie e,

conseqilentemente, tamb€ém ndo o consuma.

Estas consideragdes sdo baseadas em constatagdes sob o ambito geral das agroindustrias
familiares. Mas, por outro lado, também se constata uma evolugdo positiva neste sentido,
forgada pela prépria exigéncia da legislagdo e respaldada pelos estabelecimentos onde sao
comercializados estes produtos, onde é exigido, no minimo, embalagem com as informagdes
basicas sobre o produto. Atualmente, ja existem exemplos de agroindustrias familiares ndo s6
de agucar mascavo, como também de outras atividades que colocam seus produtos em redes
de supermercados, e obviamente, com alto padrio de qualidade objetiva e subjetiva do

produto.

E importante frisar que se, para alguns setores, a qualidade ¢ uma vantagem concorrencial
importante, para as agroindustrias alimenticias ela é uma questao de sobrevivéncia. Portanto,
ja deixou de ser um diferencial, pois, como foi dito no inicio deste trabalho. o consumidor esta

cada vez mais informado e exigente.

A seguir, Toledo (2001) relata sucintamente as especificidades da qualidade no sistema

agroalimentar:

a) “A qualidade do produto final depende da qualidade ao longo de toda a cadeia™;

b) “No final (na ponta) da cadeia agroalimentar, predomina a avaliagdo subjetiva da
qualidade, ou seja, a qualidade percebida pelo consumidor™;

c) “A seguran¢a € um aspecto fundamental da qualidade, e ambas estdo sujeitas ao
controle de orgios publicos”.

Portanto, um produto agroindustrial de qualidade ¢ aquele que. de maneira efetiva. atende

as necessidades do consumidor em termos de conveniéncia, de propriedades organolépticas.

funcionais, nutritivas e de higiene; e que respeite a legislagdo pertinente e informe o

consumidor quanto aos cuidados e modos de preservagao, preparo € consumo.
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No que diz respeito a gestdo da qualidade, ela ¢ definida como sendo:

O conjunto das condi¢gdes e agdes planejadas e implementadas de
forma sistematica, através de toda a cadeia agroalimentar. para gerar
confiang¢a no atendimento aos requisitos e necessidades pretendidas.
inclusive de seguranga, respeitando a legislagdo pertinente. com
Integridade e clareza de informacao ao consumidor (TOLEDO. 2001).

Para atuar no mercado, estas se constituem condi¢des minimas desejavels que as
agroindustrias oferecem em termos de produto, n3o se constituindo, portanto. num fator de

diferenciacao no mercado, mas em uma exigéncia para a permanéncia no mesmo.

Dada a forte interdependéncia entre os elos de uma cadeia agroindustrial, e o carater
estratégico e subjetivo da qualidade no mercado final, a 16gica de analise da qualidade numa
cadeia deve ser feita de tras para frente, partindo do mercado consumidor final. Isso decorre
do fato de serem as exigéncias do consumidor final as que vao moldar e condicionar as

atividades das empresas que estdo a montante dos distribuidores finais dos produtos.

1.4 COMERCIALIZACAO

A comercializacio de determinado bem ou servigo esta relacionada com a transacao do
mesmo no mercado. Com a evolugdo desse mercado, o ato de comercializar vem ganhando
novas estratégias e principalmente novo enfoque, devido a relevancia que assume perante o

éxito das organizagdes.

Considerando que a eficacia do processo produtivo s se concretiza se a comercializagao
se realiza, esta assume papel vital para as organizagdes de negdcios e, principalmente, para as

agroindustrias familiares.

A comercializagdo ¢ entendida por Hoffmann (1987) como sendo o conjunto de atividades
realizadas por instituigdes/empresas que operam na transferéncia de produtos ou servigos

desde o ponto da producio até o consumidor final, sendo um processo social através do qual a
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demanda por bens e servigos econdmicos ¢ antecipada, ampliada e satisfeita por meio da

promogdo, intercambio e distribui¢do fisica de tais bens e servigos.

Assim, a comercializagdo engloba a identificagdo e analise de todas as atividades (fases)
das organizagdes necessarias a transferéncia dos bens e servigos dos locais de producio aos de
consumo, envolvendo dois fluxos em sentido contrario, o que corresponde ao fluxo fisico de
bens ou servigos, no caso dos produtos da agroindustria familiar ao consumidor. ou de

Insumos, para as agroindustrias, e o fluxo financeiro.

O processo de comercializagdo visa levar os produtos e servicos produzidos at¢ o
consumidor, entregando-os no lugar certo, no momento certo, na forma e quantidade

desejada, e, também, abastecer com insumos necessarios a esta produ¢ao.

O conceito de comercializagao pode estar vinculado a duas abordagens: a de vendas ¢ a de
marketing (KOTLER, 1996). As vendas sdo os instrumentos de que a empresa dispde para
que o consuidor se sinta atraido a adquirir os bens que produz, ¢ o conceito de marketing esta
relacionado com a oferta de bens ou servigos determinados a partir das necessidades e desejos

dos consumidores.

E a nova orientacdo de mercado. O foco passa a ser a necessidade do consumidor. ¢ ndo
mais a necessidade do vendedor. A comercializagido vinculada em vendas preocupa-se com a
necessidade da agroindustria converter os seus produtos em dinheiro o mais rapido possivel.
ao passo que a comercializagao vinculada ao marketing, além de objetivar a lucratividade
constante ¢ de longo prazo inerente a organizagdo, prima pela busca incessante da total
satisfagdo do consumidor, preocupando-se com todas as fases do processo. Isso é o que

garante a continuidade do negdcio.

No entanto, Drucker (2001) adverte ser possivel presumir que sempre havera alguma
necessidade de vender. Mas a meta do marketing ¢ tornar a venda supérflua, isto é, conhecer e

entender tdo bem o consumidor que o produto ou servigo se¢ adapte a ele e se venda sozinho.

A comercializa¢do realiza uma série de atividades ou func¢des que fazem a ligacdo entre o
produto e o consumidor. Essas atividades resultam na transformac¢do dos bens. mediante o uso

de recursos produtivos (capital e trabalho) que atuam sobre a matéria-prima agropecuaria. As
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alteragdes que as atividades de comercializag@o exercem sobre a matéria-prima agropecuaria

podem ser de forma, tempo € espago.

A intera¢ao de uma empresa com seu meio ambiente intemo e externo se realiza através
do composto de marketing apresentado por Cobra (1990), e chamado de 4 Ps (Produto, Prego,
Promogdo e “Place”, que € distribuigdo). Essa interagao envolve as ferramentas de marketing

para conseguir os objetivos da empresa em conformidade com sua missao de negécio.

Sendo assim, a eficiéncia do sistema de comercializagdo das agroindustrias pode ser
medida, a partir de sua capacidade de atender o mercado consumidor com um fluxo

equilibrado de produtos de qualidade, a pregos estaveis e acessiveis.

Dentro do processo mercadologico, a comercializagdo assume um papel delicado e dos
mais importantes. O ato de proporcionar condigdes de oferta ¢ demanda destes produtos aos
consumidores implica na existéncia de um mercado eficaz no qual a comercializagdo acontega

mediante influéncia de diversos fatores.

A seguir serao apresentados alguns destes fatores que influenciam na comercializagao.

1.4.1 O Mercado

O que define a finalidade de uma empresa ¢ o mercado. E os mercados ndo sdo “criados
por Deus, pela natureza ou pelas forgas econdmicas, mas, sim, pelos homens de negocios™.

afirma Drucker (2001).

E o consumidor quem determina o que ¢ uma empresa. Somente a vontade do consumidor
de pagar por um bem ou servigo € que converte 0s recursos €conomicos ¢m riquezas ¢ 0s
objetos em bens. O que o consumidor compra e considera como valor nunca ¢ um produto.
mas, sim, sempre uma utilidade, isto €, algo que o produto faz para ele (DRUCKER, 2001).
Portanto, exige que a empresa parta das necessidades, realidades e valores do consunndor ¢

defina como seu principal objetivo a satisfagao das necessidades deste consumidor.

O conceito tradicional de mercado, sob o ponto de vista econdmico. esta detinido por

Rosetti (1997) como sendo um lugar determinado onde os agentes econdomicos realizam as
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suas transagdes. Ou seja, mercado ¢ um lugar definido, especialmente edificado, para o

encontro de produtores e consumidores de bens ou servigos.

No entanto, segundo Galbaith apud Rossetti (1997), o conceito de mercado sob o ponto de

vista econdmico mais amplo esta distante desse tradicional.

Mercado, agora ¢ uma abstragdo. Ja ndo existe a conotacao
geografica. Executivos de grandes empresas industriais ou do setor
financeiro falam das dificuldades com que eles se defrontam no
mercado. E eles ndo estdo se referindo a nenhum lugar, mas a uma
abstra¢io economica (GALBAITH apud ROSSETTI, 1997).

O mercado define-se pela existéncia de forgas aparentemente antagonicas: as da procura e
as da oferta. Quando as duas ocorrem ao mesmo tempo, definem um mercado. Por exemplo,
quando ha oferta de produtos agroindustriais e, por outro lado, houver também procura, diz-

se, entdo, que existe mercado para estes produtos.

Entendido desta forma, mercado passa a ser abstragdes, que dizem respeito a oferta e a
procura dos recursos correspondentes, ndo se referindo aos locais onde ocorrem as transagdes

dos bens e/ou servigos, mas as for¢as que definem a oferta e a procura correspondente.

Uma definigdo simploria, de conotagdo popular, mas, no entanto, concreta ¢ de facil
compreensdo sobre mercado, seriam pessoas com dinheiro no bolso € com disposi¢do para

adquirir determinados bens ou servigos.

O padrao de desempenho do mercado resulta da relagdo dessas forgas. Diz-se que o
mercado esta firme, quando as for¢as da procura parecem superar as de oferta; estdvel/, quando
as duas forcas se mantém equilibradas, e frouxo, quando as for¢as da procura parecem menos

vigorosas que a capacidade de oferta (ROSSETTI, 1997).

Em se tratando de mercado de produtos, esses trés diferentes estados refletem-se nos

precos, que € a expressao monetaria do valor do produto. Esse valor resulta da utilidade
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avaliada pelos que tém a necessidade e procuram satisfazé-la, e dos custos calculados pelos

que produzem e buscam ressarci-los pela oferta.

Para que um bem qualquer tenha algum valor. duas condi¢oes
devem ser preenchidas. Primeiramente. ele deve corresponder a
alguma utilidade, convergir para algum fim, satistazer a alguma
necessidade. Em segundo lugar, além de corresponder a uma
utilidade, sua obtengdo deve ter esbarrado em alguma dificuldade
econdmica, expressa por custos (STUART MILL apud ROSSETTIL.
1997).

Um mercado esta em expansdo, quando ocorre ao mesmo tempo un aumento na procura €
na oferta. Ao contrario, quando o mercado estd em contragdo, diminuindo sua expressao
econdmica, € porque estd havendo uma diminuig¢@o na procura e na oferta. O ciclo de vida dos
produtos tem muito a ver com a expansao € a retragao dos seus mercados. Normalmente, a
fase inicial de um produto, quando este € bem sucedido, caracteriza-se por expansao.
apresentando um aumento na procura € na oferta. Depois, vem a fase de estabilizagdo do

mercado e, por fim, a de maturidade e declinio.

A estrutura de mercado esta fundamentada pelo numero de agentes envolvidos no lado da

procura e no lado da oferta.

Stackelberg, apud Rossetti, (1997) destaca nove estruturas de mercados possiveis.
Considerando-se somente o numero de compradores e vendedores, a concorréncia perfeita
caracteriza-se pelo grande numero de participantes em ambos os lados considerados. Ao
contrario, havendo um grande numero de compradores defrontando-se com apenas um
vendedor, estaria caracterizada uma situagao tipica de monopdlio. Invertendo-se as posigdes,
com grande nimero de vendedores, mas com apenas um comprador, estar-se-ia configurando
uma situa¢do de monopsénio. Oposto a situagao da concorréncia perfeita, poder-se-ia ainda
caracterizar outra situagdo extrema, definida pelo monopdlio bilateral, em que se
defrontariam no mercado apenas um vendedor € apenas um comprador. Existem também as
situacdes definidas como de quase-monopolio e quase-monopsénio. Trata-se de situacdes em
que o unico vendedor, ou o unico comprador, se defrontaria, respectivamente, com um

nimero pequeno de compradores e de vendedores.



Na realidade, raramente se observam situagdes extremas de monopolio puro ou de
concorréncia perfeita. O que se constata € que os mercados sdo geralmente dominados por
grandes corporagdes, prevalecendo, na maioria dos setores, situagoes tipicas de dominagdo

por parte de um pequeno numero de grandes empresas.

Assim, para que se configure um mercado, os interesses dos que exercem a oferta ¢ dos
que, no lado oposto, exercem a procura, devem convergir para algum ponto. Dessa torma.
para o funcionamento dos mercados, exigem-se trés elementos: de um lado. a oferra: de outro.

a procura; no cruzamento das duas, a convergéncia de interesses.

Portanto, em toda e¢ qualquer estrutura de mercado, os elementos “procura” e “oferta’ se
fazem presentes e, de seu entrechoque, resultam os pre¢os pelos quais se praticam as

transagoes.

1.4.2 Aspectos da oferta e da demanda

Entende-se por oferta a quantidade de um certo produto que as agroindustrias estdo

dispostas a produzir, durante um determinado periodo, por um prego e qualidade estipulada.

Como ocorre com a demanda, a oferta de produtos e/ou servigos ¢ dada por uma série de
possibilidades alternativas, correlacionando as duas varidveis consideradas. precos ¢

quantidades.

Portanto, analisando sob o ponto de vista econéomico, a “oferta de determinado produto ¢
determinada pelas varias quantidades que os produtores estdo dispostos e aptos a oferecer no
mercado, em fungdo de varios niveis possivels de precos, em dado periodo de tempo”

(ROSSETTI, 1997).

O comportamento caracteristico dos produtores ¢ aumentar as quantidades ofertadas. isto
€, as quantidades produzidas, caso os pregos estejam altos, e reduzir estas quantidades. caso
0s pregos estejam baixos, incompativels com os custos de produgdo. No entanto. as
possibilidades concretas de redugdo ou de aumento da produgdo ndo sdo iguais para todos 0s

produtos, em se tratando de agroindustrias, por exemplo. que utilizam matéria-prima do setor
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agropecuario, dependente de varios fatores incontrolaveis de produgio, além da perecibilidade
dos produtos. Estas decisdes de aumentar ou diminuir a quantidade ofertada muitas vezes n3o

se aplicam, devido ao aproveitamento do momento (ciclo) tnico de produgio.

O conceito da elasticidade-prego apresentado no item anterior sobre a demanda aplica-se,
também, a oferta. Porém, cada tipo de produto ou familia de produto apresenta diferentes
graus de sensibilidade dos produtores em relagdo aos precos, conduzindo a diferentes

coeficientes de elasticidade-prego, de acordo com cada tipo de produto.

Os principais fatores determinantes da elasticidade-pre¢o da oferta, de acordo com
Rossetti (1997), sdo a disponibilidade de fatores de produgio e a defasagem de resposta, fator

tempo exigido pelo processo produtivo.

Como visto anteriormente, a demanda por produtos agroindustriais alimenticios apresenta
uma relativa estabilidade. J4 o mesmo nao acontece com a oferta, pois a dependéncia do

insumo agricola atribui um papel especial a comercializagao de produtos agroindustriais.

A oferta de produtos agroindustriais alimenticios estd diretamente vinculada a oferta de
produtos agropecuarios, que, por sua vez, ¢ determinada pela natureza. Essa dependéncia da
natureza em relagdo a oferta dos produtos agropecuarios apresenta dois elementos
fundamentais a serem considerados, segundo Azevedo (2001): “condi¢des climaticas ¢

periodo de maturagao dos investimentos”.

As condig¢des climaticas interferem nos resultados da atividade agricola tanto quantitativa
como qualitativamente. Dessa forma, um elemento aleatorio condiciona a produgao agricola e
esta, conseqlientemente, condiciona a produg¢ao agroindustrial. nterferindo  na

comercializagdo de seus produtos, principalmente no que se refere a constancia da oferta.

Exemplificando, uma forte geada que atinja a cana-de-agucar afetara a quantidade e a
qualidade da matéria-prima produzida, automaticamente comprometendo a atividade da
agroindustria, que tera um rendimento menor tanto em quantidade como em qualidade. o que
sera refletido no resultado da comercializagio. E, sempre que ha uma redu¢do na oferta de
determinado produto, neste caso especifico, na oferta do acucar mascavo. a tendéneia do

prego € aumentar.




64

Embora haja avangos tecnoldgicos que possibilitam lidar em certas condigdes climaticas. a
atividade agropecuaria ainda estd longe de poder ser comparada a linha de produgio
industrial, na qual o empresario pode controlar com maior intensidade o tempo, a quantidade

e a qualidade da produgao.

Um outro elemento importante a ser considerado na produ¢ao agropecuaria, determinante
fundamental do comportamento da oferta e do preco dos insumos e produtos agroindustriais ¢
a sazonalidade. Isso ocorre porque a produgdo agropecuaria € ciclica, ou seja, concentra-se em
algumas épocas do ano. Dessa forma, a comercializagdo subordina-se também ao

comportamento sazonal da oferta agropecuaria.

De acordo com Jean (1994), também o Estado exerce papel essencial e de extrema
relevancia, através da Politica Agricola. Ele ¢ o responsavel por todo um dispositivo de
regulacdo de varios mercados agricolas, onde a lei da oferta e da procura nao regula a fixagao

dos pregos.

Por demanda, entende-se a quantidade de um certo produto que o mercado esta disposto a

consumir por um determinado preco e qualidade, em um determinado periodo de tempo.

A demanda também ¢é chamada ou tratada por alguns autores, principalmente da area da
economia, como sendo a procura de determinado bem ou servigo. Portanto, demanda e

procura Sao sinénimos.

A procura de determinado produto, ressalta Rossetti (1997), ¢ determinada pelas varias
quantidades que os consumidores estdo dispostos e aptos a adquirir, em fungdo de varios

niveis possiveis de pre¢os, em dado periodo de tempo.

Dessa forma, a procura é dada por uma série de possibilidades alternativas.
correlacionando as duas varidveis consideradas, precos e quantidades. Geralmente. pelo
comportamento do consumidor, estas duas variaveis correlacionam-se inversamente, embora
as reagdes de cada consumidor também sejam diferentes no que se refere ao prego, definindo-
se a partir de padrdes de comportamento, necessidades, reagdes e sensibilidades economicas

também diferentes. Sob condig¢des normais, em correlagio inversa tipica, quanto mais baixos
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quantidades procuradas.

No entanto, nada autoriza a supor que os graus de sensibilidade precos-quantidades sejam
iguais para todos os produtos. Na realidade, cada produto ou familia de produto tem uma

curva de procura que the é propria.

Esses diferentes graus de sensibilidade podem ser aferidos através do conceito formal da
elasticidade-prego da procura, que ¢ a relagdo existente entre as alteragdes das quantidades

procuradas, decorrentes de alteragdes introduzidas nos pregos, explica Rossetti (1997).

Exemplificando, quando o prego de um determinado produto sofre reducdo de 30%, ¢ caso
as quantidades procuradas aumentem 30%, diz-se que esse produto apresenta uma
elasticidade-preco unitaria, e o valor da elasticidade seria igual a 1,0. Essa mesma
proporcionalidade poderd ndo ocorrer para outros tipos de produtos. Em alguns casos, uma
redugdo de 30% no pre¢o pode conduzir, suponhamos, a um aumento de apenas 15% nas
quantidades procuradas. Neste caso, o valor da elasticidade seria inferior a unidade.
aproximadamente 0,5, definindo uma procura ineldstica em rela¢do ao preco. Em outras
circunstancias, ainda, uma mesma redugdo de 30% no prego podera levar a um aumento de
45% nas quantidades procuradas, definindo, portanto, um valor de elasticidade superior a
unidade, aproximadamente de 1,5. Neste terceiro caso, estariamos diante de uma procura

elastica em relagdo ao prego.

Para Rossetti (1997), os principais fatores determinantes da elasticidade-pre¢o da procura
sdo: a essencialidade do produto, a substitutibilidade, a periodicidade de aquisi¢do e a

importancia no orgamento.

Com a modemizagdo da sociedade, a demanda por produtos sofre alteragdes, os gostos e
preferéncias mudam, fazendo com que o setor produtivo altere seus padrdes, visando

acompanhar as tendéncias que o mercado sinaliza.

Cabe a comercializag@o transmitir as agroindustrias familiares a demanda existente de
produtos, bem como as mudangas nessa demanda, afirma Hoffmann (1987), além de ampliar,

através da promogao, e satisfazer esta demanda, através da entrega do produto ao consumidor.
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Um dos principais instrumentos utilizados pelo mercado na formac¢do da demanda € a

propaganda persuasiva e informativa, que atua na mudanga dos gostos dos consumidores.

O crescimento no consumo alimentar ndo € t3o elastico quanto o de outros bens. Por
exemplo, a pessoa, tendo maior poder aquisitivo, podera comprar uma segunda televisdo. mas

1ss0 ndo quer dizer que ira comer duas vezes mais.

As agroindustrias alimenticias sdo responsaveis pela produgdo dos produtos considerados
bens de primeira necessidade e de baixo valor unitario, se comparados a outros produtos. de
outros setores, tals como maquinas, equipamentos, etc. De acordo com Azevedo (2001). este
fato faz com que uma variagdo do prego dos produtos agroindustriais ndo afete intensamente

sua quantidade consumida.

Isso quer dizer que, no caso de escassez de produtos agroindustriais, os pregos tendem a
subir muito a fim de limitar o seu consumo. E, no caso de oferta excessiva. os precos tendem

a diminuir muito a fim de induzir o consumo.

Dessa forma, as demandas de produtos agroindustriais alimenticios sdo, de uma maneira
geral, melasticas em relagdo ao prego. Isso ocorre, como mencionado acima, por serem estes
produtos bens de primeira necessidade e de facil satura¢do. Essa Gltima caracteristica dos
alimentos deriva de um limite (bioldgico) quanto ao consumo maximo possivel desses
produtos. Assim, uma queda no preco dos produtos agricolas deve provocar mais uma
realocagdo dentro da cesta de consumo dos individuos do que um aumento proporcional do

consumo do alimento cujo prego caiu.

Esse comportamento do mercado mostra que a quantidade demandada pelos produtos
agroindustrials ndo varia significativamente em rela¢do ao prego (HOFFMANN, 1987). O

pre¢o € que varia consideravelmente diante de pequenas variagdes na quantidade ofertada.

Em suma, pode-se afirmar que a quantidade demandada de produtos agroindustriais ¢
relativamente menos sensivel as varia¢des de precos. E que, tanto em relagiio ao preco quanto

em relagdo ao tempo, o consumo de produtos agroindustriais ¢ relativamente estavel.
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Ha de se considerar, no aspecto da demanda, que os consumidores dos produtos
agroindustrials ndo exigem apenas a regularidade do volume consumido, mas também, e
principalmente, a qualidade do produto. A qualidade refere-se tanto a aspectos objetivos,
como seguran¢a do alimento, quanto a elementos subjetivos, como sabor e prazer. Exige,

portanto, regularidade e padronizac¢io da qualidade.

1.4.3 Especificidades dos produtos agroindustriais

O mercado agropecuario apresenta caracteristicas especificas que o diferenciam dos
setores industrial e comercial. E essas caracteristicas estdo relacionadas principalmente a
fatores adversos e de dificil geréncia, como: clima, perecibilidade, ciclo da cultura, entre

outros.

Um dos principais desafios da comercializagdo de produtos agroindustriais estd em
conciliar uma demanda relativamente estavel com uma oferta que muitas vezes flutua sazonal

e aleatoriamente.

Adequar a estrutura de produ¢do de acordo com as exigéncias legais e de mercado de
forma a que se possibilite produzir produtos de qualidade e adotar mecanismos de gestdo
apropriados, com destacada aten¢do para a gestdo da comercializagdo, também se constituem
desafios a serem superados pelas agroindustrias familiares em geral, e principalmente as de

aglicar mascavo.

Conforme afirma Lauschner (1995), “para uma boa comercializagdo, é fundamental
garantir boa qualidade para os produtos”. Portanto, procurar aperfeicoar o controle de
qualidade nas diferentes fases do processo de producdo. buscando a melhoria ¢ a

padronizagdo dos produtos, deve ser preocupagdo constante das agroindustrias tamiliares.

A qualidade € uma “‘variavel-base” para o incremento da competitividade da empresa,
destaca Casarotto Filho e Pires (1998). A gestdo empresarial deve preocupar-se
constantemente com o incremento da produtividade e da qualidade da produc¢do como forma

de garantir o mercado atual e permitir o ingresso em novos mercados.
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Para 1sso, o desenvolvimento de marketing dos produtos da agroindustria familiar, para
que se tormem conhecidos e reconhecidos no mercado, € mais um dos desatios a serem

superados para facilitar a comercializag¢do destes produtos.

Nos ultimos anos, a populagdo, preocupada em preservar a saude e melhorar a qualidade
de vida, tem modificado seus habitos alimentares, procurando consumir produtos naturais. nos

quais ndo tenham sido adicionados componentes quimicos em seu processo produtivo.

No setor canavieiro, a busca por esses produtos naturais ressuscitou o agucar mascavo, que
era produzido em larga escala até o inicio do século passado, quando os pequenos engenhos,
ou se transformaram em grandes usinas de agucar, ou fecharam, reduzindo sua produgdo a
quantidades insignificantes. Assim, nos ultimos anos, a produgdo de agucar mascavo tem
crescido em fun¢do da demanda e dos altos pregos desse produto, tanto no mercado interno

como para a exportagao.

Neste sentido, a capacita¢do dos recursos humanos dessas agroindustrias € a organizagdo
da producdo sdo fundamentais para a comercializagdo, ou seja, o abastecimento desse

mercado atual e futuro.
1.4.4 Mecanismos de comercializacao

Os mecanismos de comercializagdo, de maneira geral, podem ser considerados
instrumentos desenvolvidos para regulamentar e facilitar as relagbes de troca entre os

participantes dos mercados.

Nas transagdes comercials, o processo de venda difere de um produto para outro. O
processo de venda de um cereal, por exemplo, ¢ diferente de um produto da agroindustria.
Portanto, faz-se necessario sistematizar essas diferengas. Para isso, esse produto demanda

muito conhecimento tanto da atividade (produto) quanto do mercado em que atua.

As transagoes das mercadorias diferem em termos de Incerteza, freqiiéncia, estrutura de
informagdo e especificidade dos investimentos envolvidos, segundo Azevedo (2001). E de
acordo com as caracteristicas de cada transagao comercial que um determinado mecanismo se

apresenta mais adequado para concretiza-la.
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Imaginando um caso pratico, em que determinada empresa trabatha com “commodities™.
sera mais eficiente “comercializar através dos mecanismos do mercado spot ou de futuros, a
depender da incerteza da transagdo” (AZEVEDO, 2001). Caso a empresa trabalhe com
produtos “sensiveis a variagdes qualitativas e sujeitos a compras regulares™. € melhor

comercializar através de contratos de longo prazo.

Os principais mecanismos de comercializagdo freqientemente utilizados nas transac¢oes de
mercadorias sdo mercado spot, mercado a termo, mercado futuro, fedging contrato de

suprimento regular, entre outros.

Em principio, ndo ha um mecanismo de comercializagao superior aos demais. A escolha
deve ser orientada pela eficiéncia do mecanismo em fun¢do das caracteristicas das transagoes

a ele vinculado.

Para uma mercadoria receber a qualificacio de “commodities”, é necessario que ela atenda
a trés requisitos minimos: “padronizacdo em um contexto internacional; possibilidade dc
entrega nas datas acordadas e possibilidade de armazenagem ou venda em unidades

padronizadas” (AZEVEDO, 2001).

Qualquer caracteristica do produto que nao atenda a estes requisitos ndo podera ser
considerada “commodities”. Portanto, no caso das agroindustrias alimenticias. que além da
perecibilidade de seus produtos determinados pelo prazo de validade, possuem a caracteristica
da diferenciagao, estes ndo se enquadram na categoria e ndo podem ser comercializados como

tais.

Mercado spot, que significa ‘ponto’ em inglés, “¢ empregado para qualificar um tipo de
mercado cujas transacdes se resolvem em um unico instante do tempo” (AZEVEDO, 2001).
Exemplo caracteristico desse tipo de mercado sdo as feiras, onde a relagdo de troca se resolve
em um unico momento. Este ¢ um mecanismo de comercializagdo muito utilizado pelas
agroindustrias familiares, no qual a venda ¢ feita diretamente ao consumidor, a vista,

resoivendo a transacao de uma so vez.

O mercado a termo é um mecanismo importante de comercializagdo, porém desconhectdo

ou quase nio utilizado pela grande maioria das agroindustrias familiares. Mercado a termo
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sdo contratos onde as partes, comprador e vendedor, “acordam que alguns ou todos os
elementos da transagdo 1rao ocorrer no futuro” (AZEVEDO, 2001). Nesse caso. as partes
podem detalhar no contrato as especificagdes do produto, a forma e a data de entrega, o
transporte, a forma de pagamento, entre outros acordos que desejam celebrar no contrato. Este
mecanismo de comercializagdo pode assegurar interesses de ambas as partes, no que se refere
a garantia de preco (pois ¢ preestabelecido), fornecimento do produto (garantia de colocagio).
pagamento antecipado ou na entrega do produto, entre outras vantagens alternativas.

facilitando a gestdo das empresas e tornando suas relagdes de mercado mais solidas.

O mercado de futuros ¢ uma outra forma de contrato com alguns termos para conclusio
futura, porém com regras de funcionamento proprias, que o diferenciam do mercado a termo.
O mercado de futuros atua apenas com “commodities”, especificando apenas o periodo de
entrega, o lugar e o objeto negociado — isso tudo obedecendo as especifica¢des e normas
preestabelecidas de operagdo pelas institui¢des que realizam tais transagdes comerciais. nao
cabendo ao comprador nem ao vendedor incluir acordos de interesse comum. Devem

obedecer exclusivamente as normas de operagdes determinadas pelas institui¢des.

O hedging, também € uma palavra inglesa, entendida como mecanismo contra o risco.
Trata-se de uma estratégia de redugio de riscos para neutralizar as especula¢des nos negocios
(AZEVEDO, 2001). Consiste na compra ou venda de um contrato futuro de valor semelhante
ao valor desse dado negocio, de tal modo que eventual perda decorrente das flutuagdes nos
precos seja compensada por um ganho no mercado de futuro devido a essas mesmas

flutuagdes de precos.

Como se pode constatar, os mecanismos de comercializagao fornecem as empresas uma
série de alternativas para atuarem no mercado. Cabe a estas optarem por aquele que se adapte

a sua realidade e que forneca os methores resultados.

No entanto, constata-se que ainda € inexpressiva a utilizagao pelas agroindustrias
familiares de tais mecanismos de comercializagao, com excecdo do mercado spor.

principalmente as feiras e venda direta ao consumidor.

O mercado a termo apresenta-se como uma alternativa importante de comercializacao para

as agroindustrias familiares. Através da negociac¢do antecipada de contratos futuros. garante a



71

colocagdo do produto, evitando o problema da negocia¢do em periodos de maior oferta, onde,

além de redugdo dos pregos, ha uma certa dificuldade de colocagio no mercado.

1.4.5 Regularidade de suprimento

A regularidade de suprimento de insumos e produtos necessarios ao pleno e ininterrupto
funcionamento da infraestrutura de produ¢do e comercializagdo ¢ que garantird o retorno do
capital investido e a sobrevivéncia do negécio (AZEVEDO, 2001). A comercializa¢do deve

garantir estes objetivos.

Da mesma forma, a regularidade de suprimento garante o abastecimento do mercado,
solidificando as transa¢des comerciais da agroindustria com o mesmo, garantindo sua

permanéncia no abastecimento.

Quando a empresa trabalha com produtos ndo-pereciveis, a situa¢do ¢ menos complicada,
devido a possibilidade de estocagem. Neste caso, o estoque funciona como um regulador entre
a oferta de insumos necessarios a produgdo e a demanda por produtos finais, permitindo uma

producdo planejada. Mesmo assim, ha de se considerar o custo dessa estocagem.

No entanto, no caso das agroindustrias alimenticias, onde os produtos sdo, na maioria,
pereciveis, a estocagem ndo resolve por si s6 o problema da regularidade de suprimento. Faz-
se necessario um planejamento de produgdo de acordo com a colocac¢do do produto. Nao se
deve esquecer das particularidades das matérias-primas agropecuarias. que obedecem as leis

da natureza, portanto, ha um certo periodo, um ciclo, de produgao durante o ano.

Por isso, um planejamento de comercializagio através de contratos futuros contribui para
minimizar tais efeitos, sua permanéncia no fornecimento e, conseqiientemente, garanur o

proprio negocio.

1.5 COMPETITIVIDADE

O mundo passa por um momento de incertezas e instabilidades, onde as mudancas sio
rapidas e inexoraveis. Essas mudangas constituem apenas parte da rapida evolugdo social.

tecnolégica e, sobretudo, do conhecimento que a humanidade experimenta.




Sobreviver a estas mudangas, em tempos de economia globalizada, pode significar
enfrentar grandes desafios que talvez possam ser resumidos em duas palavras: produtividade e

competitividade.

E possivel que esta situagdo de crise represente oportunidades de crescimento para aqueles
empresarios rurais que conseguirem equilibrar esta delicada equagio, de produzir mais e

melhor, com recursos cada vez mais escassos, rendendo cada vez mais (BONACCINI, 2001).

A globalizagdo cada vez mais acentuada dos mercados e da produgio esta pondo em
questionamento a competitividade principalmente, da micro e pequena empresa
(CASAROTTO FILHO; PIRES, 1998). A menos que estas possuam um bom nicho de
mercado local, dificilmente terdo alcance globalizado, especialmente se atuarem de forma
individualizada. E, mesmo que tenham um mercado local definido, ndo estdo isentas de, a
qualquer momento, serem “atropeladas” por empresas maiores, inclusive até do exterior,

através da entrada de seus produtos em seu mercado tradicional.

A necessidade crescente de competir em nivel local, regional, nacional e internacional tem
convencido a todos da necessidade de buscar certos elementos ou estratégias competitivas que
permitam sobreviver no mundo moderno, em que somente os melhores e mais preparados

terdo espago adequado e duradouro.

Falar em produtividade e competitividade nos dias atuais tornou-se moda entre
empresarios, consultores, governantes, etc. Estes termos estdo em voga devido as alteragdes
que ocorreram € continuam a ocorrer no cendrio nacional e internacional, principalmente de
inovagdes tecnologicas e de abertura dos mercados, onde acirrou ainda mais a concorréncia

entre as firmas e as proprias nagdes.

Antes mesme de abordar o tema e trazer alguns conceitos sobre produtividade e
competitividade, faz-se necessario caracterizar melhor o novo ambiente de negdcios em que
se esta vivendo mundialmente a partir de meados da década de 80, com algumas

particularidades no Brasil, onde as empresas, de um modo geral, estdo inseridas.



Com a globalizagdo da economia e os avancgos tecnoldgicos, especialmente nas
comunicagdes, as mudangas dos conceitos mercadologicos e de produgio estao cada vez mais

rapidas, configurando um ambiente novo e turbulento (CASAROTTO FILHO: PIRES. 199%).

A seguir, apresenta-se (figura 6), resumidamente, um esquema desse novo ambiente:

Figura 6

Novo ambiente de projetos para as ecmpresas

Mercados globalizados
Evolugio tecnologica
Informacao difundida e disponivel
Estabilizagdo econdmica

Rapidas mudangas

Arrisca-se mais.

Aspectos qualitativos prevalecem sobre quantitativos.

Antes de ter um bom projeto, € necessario ter uma boa estratégia.
Projeto precisa ter aderéncia estratégica.

Capacidade de adaptacio.

Aliancas podem ser decisivas.

Ganhos sio pela produtividade, e nio pela especulagdo.

Fonte: Casarotto Filho e Pires, 1998, p. 24.

Baseando-se neste novo ambiente de negocios, fica evidente que oS riscos para as
empresas atuarem no mercado aumentaram, pois, “a qualquer momento, alguma outra
empresa, em algum lugar do mundo, a qualquer tempo, pode passar a produzir melhor e mais
barato seu mesmo produto, e essa outra empresa pode ter acesso aos mesmos mercados’
(CASAROTTO FILHO; PIRES, 1998). Assim sendo, uma forma de diminuir riscos e ganhar

sinergia € a formagao de aliangas entre empresas, especialmente as pequenas.

Nessa visdo de negdcios, 0s aspectos qualitativos assumem maior importancia em
detrimento as técnicas quantitativas, para determinar as estratégias dos negocios e para

avaliag@o dos projetos.
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Em se tratando do caso brasileiro, por volta de 1994 passou-se a trabalhar com o ambiente
de economia estabilizada, diminuindo o grau de liberdade dos ganhos financeiros, isto &,
restringindo a obtencdo da competitividade as fungdes-fim da empresa e com redugao das

margens de ganhos.

Por isso, é mais importante ter um negocio bem concebido do que uma industria bem
projetada (CASAROTTO FILHO; PIRES, 1998). A produgdo deve ser agil para mudar

conforme os negocios vao evoluindo.

A produtividade ¢ um dos mais importantes indicadores sob o ponto de visia da estratégia
de produgao, uma vez que o desenvolvimento ou a inclusao de tecnologia para incrementar
esse indicador pode gerar um diferencial competitivo mais expressivo e sustentavel em longo

prazo.

A literatura apresenta diversas definigdes sobre produtividade. Uma delas depde que a
produtividade ¢ a relagdo entre a produgdo e um de seus fatores: ou, ainda. que a
produtividade ¢ o resultado entre o que € produzido e o tempo gasto na produgao (FONTES et

al.1982).

Em um sistema de produg@o, a produtividade pode ser definida como a relagdo entre o que

foi produzido e os insumos utilizados em um mesmo periodo de tempo (MOREIRA. 1991).

Esses conceitos demonstram a relagdo, no sentido amplo. da produgao com os fatores de
producio, indicando que a produtividade ¢ medida sempre em unidades de tempo — alocado
na realizacdo da atividade — e relacionada geralmente a cada um dos fatores de producao de
forma independente. A produtividade geral do sistema se dard pela produtividade de cada um
de seus componentes entre si, chamada, por Moreira (1991) de nivel ou indice absoluto de

produtividade.

Considerando que o objetivo do aumento da produtividade ¢ o aumento da eficiéncia dos
processos organizacionais, €sses conceitos estio intimamente hgados. O conceito de
eficiéncia estd relacionado ao método, a maneira certa de se realizar determinada atividade.
Assim, o nivel de eficiéncia pode ser definido pela relagdo entre o volume produzido ¢ os

recursos consumidos para a sua produgdo. Logo. uma organizagdo. ou. mais propriamente.



uma agroindustria, € eficiente quando consegue que uma determinada quantidade de produto

tenha sido produzida, com o menor volume possivel de recursos consumidos.

Para Campos, “aumentar a produtividade é produzir cada vez mais e/ou melhor com cada
vez menos” (1992). Pode-se, pois, representar a produtividade como o quociente entre o que a

empresa produz (output) e o que ela consome (input), representada na seguinte equagao:

Produtividade = output
input

Na equagdo anterior, output pode ser substituido por ‘valor produzido’, e input, por ‘valor
consumido’. Para aumentar a produtividade de uma organizagdo humana, pode-se visualizar a
produtividade como a taxa de valor agregado (méaxima satisfacdo das necessidades dos

clientes) a0 menor custo:

Produtividade = valor produzido = taxa de valor agregado
valor consumido

Os termos ‘valor produzido’ e ‘valor consumido’ podem ser substituidos por ‘qualidade’ e

‘custo’, respectivamente:

Produtividade = qualidade
custos

Essa defini¢do de produtividade esclarece e evidencia a afirmagdo de Deming (1992): a
“produtividade é aumentada pela melhoria da qualidade, [e que este] fato [era] de dominio de

uma seleta minoria”.

Ainda, os termos ‘valor produzido’ e “valor consumido’ podem ser substituidos por

‘faturamento’ e ‘custos’, e tem-se uma nova maneira de definir produtividade:

Produtividade = faturamento
custos
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Assim, a defini¢do de produtividade como quociente entre o faturamento e os custos tem a
grande vantagem de, além de levar em conta todos os fatores internos da empresa. incluir o
cliente como fator decisivo de produtividade (CAMPOS. 1992). Se o cliente nao comprar. por

maior que seja a eficiéncia da empresa, a produtividade caira.

O aumento da eficiéncia do processo produtivo que se da através da produtividade pode
ocorrer pelo aumento do rendimento dos fatores de produgdo ou pela incorporagio de

tecnologia.

Os rendimentos dos bens de produgio influenciam diretamente na produtividade. Quanto
maior for o rendimento de uma maquina, equipamento, ferramenta ou qualquer outro recurso

associado a produgdo, maior sera a produtividade desse processo produtivo.

Também, a produtividade pode ser incrementada pela incorporagio direta de tecnologia ao
processo produtivo, através das inumeras técnicas de produgdo, como just-in-time, produgdo
em série, células de produgao, entre outras, chegando-se a utilizagao racional dos recursos e

ao aumento da produtividade.

E importante ressaltar que o aumento da produtividade ndo se da pela 6tima utilizagdo de
um ou de alguns recursos e fatores de produgdo, isoladamente, mas pela otimizagdo do

sistema como um todo, ou seja, de toda a cadeia produtiva.

Assim, o sucesso ou o fracasso das cadeias agroindustriais familiares depende de sua
habilidade em atingir uma vantagem competitiva perante as condigdes de similaridade, de
requerimento de recursos, de densidade e de diversidade organizacional em termos de

produtos, de servigos e de padrdes de consumo.

A abordagem sobre competitividade € realizada por varios autores, tanto em nivel macro
quanto em nivel microeconémico, sendo este relacionado as caracteristicas das organizagoes
ou de um produto. Nesse universo em que a competitividade pode ser definida parece ainda
nao existir uma abordagem consolidada do conceito de competitividade, encontrando-se na

fiteratura uma diversidade de conceitos.
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Portanto, ndo sera realizada uma discussao exaustiva ou comparativa entre eles. devido 1o
fato de o objetivo do estudo ser somente a analise e identificacdo de fatores facilitadores e
dificultadores da gestdo da comercializagdo da cadeia produtiva do aglicar mascavo.
Obviamente, isso refletird na competitividade do sistema agroindustrial familiar, através da

1dentificac3o de alguns fatores-chaves para o sucesso no seu mercado.

As abordagens mais usuais e citadas pela literatura e utilizadas neste estudo serdo

apresentadas a seguir.

A competitividade de uma empresa pode ser compreendida como a capacidade de
explorar, a seu favor, a estrutura e os padroes de concorréncia do mercado em que atua, ou

deseja atuar, e, assim, conseguir rentabilidade em longo prazo, afirma Mariotto (1991).

De acordo com Zylbersztajn & Farina (1997) apud Waack & Terreran, a competitividade

pode ser definida como sendo:

. a capacidade de sobrevivéncia e crescimento nos mercados.
resultante das estratégias competitivas adotadas pelas empresas. Em
uma abordagem dindmica, considera-se a capacidade da firma em
coordenar os elementos do sistema. A formulagdo de estratégias
competitiva depende do ambiente institucional. que engloba as
politicas macroecondmicas, tarifarias, tributarias, comercials e
setoriais adotadas pelos governos (WAACK; TERRERAN, 1998).

Esta defini¢do se aproxima da do ponto de vista das teorias da concorréncia, que define
competitividade como a “capacidade sustentavel de sobreviver e, de preferéncia, crescer nos
mercados concorrentes ou em novos mercados” (JANK; NASSAR, 2000). Decorre dessa

defini¢do que a competitividade ¢ uma medida de desempenho das empresas.

A evolugao da participagdo no mercado ¢ um indicador de resultado que tem a vantagem
de sintetizar diversos fatores determinantes do desempenho. Custos e produtividade sdo
indicadores de eficiéncia que explicam, em partes, a competitividade. Entretanto, inovagio em
produtos € processos para suprir adequadamente demandas por atributos de qualidade

intrinsecos e extrinsecos exigidos pelos consumidores também explicam um desempenho
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favoravel que, se nd3o prescindem de custos e produtividade, podem ser elementos

determinantes da preservagdo e melhoria das participagdes de mercado.

As empresas e organizagdes estao inseridas em uma estrutura de mercado que 0s
economistas classificam de monopolios, concorréncia perfeita e oligopdlios. Portanto, a
intensidade de concorréncia de uma empresa, industria, agroindustrias ou firma qualquer nao
¢ uma questao de coincidéncia ou de ma sorte; muito pelo contrario, depende da sua estrutura

econdmica basica e vai além do comportamento dos atuais concorrentes.

O grau da concorréncia em uma industria depende de cinco forgas competitivas basicas:
“Ameaca de novos entrantes; rivalidade entre as empresas existentes: ameaga de produtos ou
servigos substitutos; poder de negociacdo dos compradores e poder de negocia¢do dos
fornecedores” (PORTER, 1986). O conjunto destas forgas determina o potencial de lucro final
na industria, que ¢ medido em termos de retorno em longo prazo sobre o capital investido.
Como nem todas as industrias possuem 0 mesmo potencial, o lucro difere a medida que o

conjunto de forgas difere.

A chave para desenvolver uma estratégia ¢ conhecer profundamente e analisar as fontes de
cada uma das forgas, conforme ilustradas na figura 7. O conhecimento dessas fontes
subjacentes da pressdo competitiva pde em destaque os pontos fortes e os pontos fracos
criticos da empresa, anima o seu posicionamento em termos de mercado, esclarece as arcas
em que as tendéncias da industria sdo da maior importancia, quer como oportunidades. quer

como ameagas (PORTER, 1986).

A concorréncia em industria nao esta limitada aos participantes estabelecidos pelas cinco
for¢as da concorréncia. Os clientes, fornecedores, substitutos e os entrantes potencials Sao
todos ‘““concorrentes” para as empresas na industria, podendo ter maior ou menor importancia,
dependendo das circunstancias particulares (PORTER, 1986). Neste sentido, a concorréncia

passa a ser definida como “rivalidade ampliada™.
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Figura 7
Forgas que dirigem a concorréncia na industria

ENTRANTES
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Ameaca de
novos entrantes
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Ameaca de produtos
Ou Servigos
substitutos

SUBSTITUTOS

Fonte: Porter, 1986, p. 22.

Para fazer frente as cinco forgas competitivas, Porter (1986) apresenta trés estratégias
genéricas que podem ser utilizadas isoladamente ou em conjunto para criar uma posi¢do de
defesa em longo prazo e superar os concorrentes: a lideranga em custo total, a diferenciacdo e

o foco.

A lideranca em custo total significa uma posi¢do de custo baixo em relagdo aos
concorrentes para proteger a empresa contra todas as cinco forgas competitivas. tornando-se o
tema central de toda a estratégia, embora a qualidade, a assisténcia ¢ outras dreds ndo possam
ser ignoradas. Essa posi¢cdo da a empresa uma protecdo contra a rivalidade dos concorrentes.
porque seus custos mais baixos significam que ela ainda pode obter retornos depois que seus

concorrentes tenham consumido seus lucros na competi¢io.

A diferenciagao nada mais é do que a distingdo dos produtos ou servicos oferecidos pela

empresa, criando algo novo, unico no ambito de toda a industria. Os mctodos para esta
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diferencia¢do podem assumir muitas formas: projeto ou imagem da marca. tecnologia,
peculiaridades, servigos, etc. A estratégia da diferenciagdo ¢ viavel para a obtengao de
retornos acima da média em uma industria, porque ela cria uma posi¢ao detensavel para
enfrentar as cinco forg¢as competitivas, de modo diferente daquele na hderanga de custo. A
diferenciagdo, por si sO, proporciona vantagens contra a rivalidade competitiva. devido a
lealdade dos consumidores com relagdo a marca, assim como a conseqliente menor

sensibilidade ao prego.

J& o enfoque ¢ o focalizar de um determinado grupo consumidor, um segmento da linha de
produtos, ou um mercado geografico. A estratégia repousa na premissa de¢ que a empresa €
capaz de atender seu alvo estratégico mais eficientemente do que 0s seus concorrentes.

Consegue, portanto, satisfazer melhor as necessidades de seu publico alvo.

A adogdo da estratégia empresarial deve levar em conta seus objetivos e a maneira mais
eficaz de atingi-los, tudo em fun¢do da analise dos ambientes externo (oportunidades e

ameagas) e interno (pontos fortes e fracos).

Embora a competitividade das pequenas empresas possa ser questionada, conforme
afirmado anteriormente, por outro lado elas normalmente sdo mais flexiveis e ageis do que as
grandes empresas no ponto de vista das fungdes produtivas. Assim, Casarotto Filho e Pires
(1998) ressaltam que, se essas pequenas empresas puderem agregar valor e vantagens de
grandes empresas, em fun¢des como logistica, marca ou tecnologia, elas terdo grandes

chances de competicao.

Agregar valor, ou produzir com alto valor agregado significa ofertar produtos que se

beneficiam de todas as etapas dentro da cadeia de valor do produto.

Dessa forma, Casarotto Filho e Pires (1998), por adapta¢do da proposta de Porter (1986),

representam a cadeia de valor através da figura &, a seguir:



Figura 8

Cadeia de valor genérica em negocios industriais
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Fonte: Casarotto Filho € Pires, 1998, p. 41.

O produto que consegue se beneficiar de todos esses passos da cadeia de valor, da
esquerda para a direita, é considerado de grande valor agregado. Significa que o produto esta
adequado as necessidades do cliente. Com certeza, o produto tera 6tima apresentagao. marca
propria, vérias alternativas de uso, etc.; ou seja, tera valor, mas que ao mesmo tempo se
beneficie dos esquemas logisticos e de vendas para chegar ao consumidor a um prego

competitivo.

Aumentar o valor agregado de um produto significa aumentar o nimero de caracteristicas
desse produto que sdo apreciadas pelo consumidor (CAMPOS, 1994). Sempre que o trabalho
humano satisfaz necessidades de pessoas, ele estara agregando valor. Por isso, agregar valor
pode ser visto como agregar satisfagdo ao consumidor. As pessoas sO pagam por aquilo que,

na sua concepg¢ao, tem valor.

Dessa forma, o consumidor deve atribuir-lhe intuitivamente mais valor do que seu preco.
Considerando-se a relag@o valor/prego, se ela tiver um quociente maior do que ! (um). o

produto tera grandes chances de ser competitivo (CASAROTTO FILHO; PIRES, 1998).

Em termos de competitividade, valor ¢ o montante que os compradores estdao dispostos a
pagar por aquilo que uma empresa lhes fornece (PORTER, 1986). Esse valor pode ser medido

pela receita total, pelo reflexo do preco que o produto de uma empresa impde. ¢ pelas
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unidades que ela pode vender. Uma empresa sera rentavel se o valor que ela atribui ao
produto exceder os custos envolvidos na fabricagdo. Criar, para os consumidores, valor que
exceda os custos € a meta de qualquer estratégia competitiva, pois, em geral, as empresas
deliberadamente aumentam seu custo para impor um “prego-prémio”, através da

diferenciagao.

Um dos grandes problemas da pequena empresa ¢ a falta de competéncia para dominar
todas as etapas da cadeia de valor, além da propria capacitacdo de gestdo de todas as etapas
(CASAROTTO FILHO; PIRES, 1998). Esta afirmagio se adapta a situagdo das agroindustrias

familiares.

Uma das facetas menos utilizada da nogdo de cadeia produtiva é seu emprego como
ferramenta de gestao empresarial das agroindustrias, destacam Batalha & Silva (2001). Parece
claro, para grande parte dos agentes econdémicos e sociais que compdem O agronegocio
brasileiro, que eles devem trabalhar de forma sistémica. ou seja. todo o sistema no qual eles

estdo inseridos deve ser eficiente.

Neste sentido, a estratégia de uma agroindustria ou de qualquer outra firma deve permitir-
lhe influenciar a dindmica concorrencial da cadeia de produgdo com o objetivo de conseguir
vantagens competitivas (BATALHA; SILVA, 2001). Para isso. desejavel scria que as

empresas tentassem obter o controle da cadeia de produgio.

A constante 1novagao tecnologica ¢ uma trajetéria necessaria para a manutengdo da
competitividade das empresas (CASAROTTO FILHO; PIRES, 1998). O incremento do nivel
tecnologico das empresas, por meio do desenvolvimento de novas tecnologias ¢ sua aplicagio
em produtos e processos, pode ser realizado de varias maneiras e através de varias
organizagOes, redes de empresas, consorcios, entre outras, destacando a importancia das

aliangas estratégicas na busca de vantagens competitivas.

Para Batalha & Silva (2001), o desenvolvimento ou implantagdo de novas tecnologias,
analisando sob o ponto de vista da competitividade, so faz sentido se aumentar de alguma
forma sua capacidade de permanecer no mercado em condi¢des julgadas adequadas pela

firma. Ao contrario, ela ndo se justifica.




A gestdo de aspectos tecnologicos nas agroindustrias deve considerar também suas
vaniaveis especificas. As incertezas na produgdo agropecudria, acarretadas pelos fatores

naturais, que tém limitada possibilidade de controle, afetam a produtividade

Portanto, as agroindustrias necessitam de gerenciamento distinto das demais atividades
industriais, o que refor¢a ainda mais a necessidade da qualifica¢do profissional para gerir o

processo e manter o negdcio competitivo.

Dessa forma, as pessoas passam a constituir uma das principais vantagens competitivas das
empresas, mas, para isso, ressalta Chiavenatto (1999), ¢ necessario investir nelas, desenvolvé-

las e ceder-lhes o espago para seus talentos.

A educag@o profissional visa preparar as pessoas para a vida profissional, e, para isso,
compreende trés etapas interdependentes, porém distintas, que sio: formacgao profissional,

aperfeicoamento, ou desenvolvimento, e treinamento (CHIAVENATTO, 1999).

A formagdo profissional pode ser entendida pela educa¢do que visa preparar ¢ formar a
pessoa para o exercicio de uma profissdo, em determinado mercado de trabalho, visando

qualifica-la para o futuro.

O desenvolvimento profissional pode ser entendido pela educagdo que visa ampliar,
desenvolver e aperfeigoar a pessoa para seu crescimento profissional, tornando-se mais
eficiente e produtivo. Visa transmitir aqueles conhecimentos que transcendem o exigido pela

fung¢do atual, preparando-o para assumir fun¢des ainda mais complexas.

O treinamento passa a ser entendido pela educagdo, que visa adaptar as pessoas para o
exercicio de determinada funcao ou tarefa especifica. Visa repassar as pessoas os elementos

essenciais para o desempenho de uma fungéo.

Esses trés tipos de educacao profissional n3o tém fronteiras definidas entre si. Sdo

diferentes meios que devem servir aos fins desejados.

Portanto, os desafios do terceiro milénio apontam para mudangas cada vez mais velozes e

intensas no ambiente, nas organiza¢des ¢ nas pessoas (CHIAVENATO, 1[999). A
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modernidade se caracteriza por tendéncias que envolvem globalizagdo. tecnologia.
informag¢ao, conhecimento, servigos, énfase no cliente, qualidade, produtividade e
competitividade. Todas essas tendéncias estdo e continuardo afetando a maneira pela qual as

organizagdes utilizam as pessoas, podendo ser transformadas em vantagem competitiva.



2 CONSTITUICAO DA CADEIA AGROINDUSTRIAL FAMILIAR DO ACUCAR
MASCAVO

Neste capitulo, buscou-se descrever a composi¢do da cadeia agroindustrial familiar do
agucar mascavo nos seus respectivos segmentos: elo a montante. constituido pelos insumos
necessarios a produgado; elo da produgdo, composto pela produgdo em si; ¢ o ¢lo a jusante. que

estd formado pela comercializagio e distribuigido do agucar mascavo.

A possibilidade de analise da atividade agroindustrial envolvendo todos os agentes
econdmicos € resgatada com o conceito de agribusiness, desenvolvido por Davis & Goldberg
(1957), da Universidade de Harvard (EUA). citado por Batalha ¢ Silva (2001). Esta analisc
envolve desde as estruturas de produgdo de insumos. o seu fluxo para as umdades rurais.
viabilizando a operacionalizagdo dessas unidades, até o armazenamento. processamento e
distribuigdo de produtos agropecuarios e seus derivados, que seriam os produtos

agroindustriais.

O enfoque da andlise de cadeia agroindustrial esta centrado no conjunto das relacdes de
uma atividade tanto nos seus elos a montante (fornecedores de insumos, matéria-prima
agricola, bens de capital e conhecimento) como a jusante (transformagdo, distribuigio e
comercializagdo). Nessas relagdes, estdo presentes também outras instituigdes envolvidas no
processo: governos, instituigdes de pesquisa, assisténcia técnica, sistema financeiro,

associagdes, entre outras.

A seguir, sera abordado cada um desses elos em particular.
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2.1 INSUMOS A PRODUCAO

Os insumos para a producdo de um produto agroindustrial compreendem os produtos de
origem da propria agropecuaria (sementes, mudas, matéria organica, matéria-prima — produto
agropecuario, etc), produtos industriais: quimicos, remédios, venenos, maquinas ¢

equipamentos, € servigos, como assisténcia técnica, instituigdes financeiras, etc.

A produgdo de agucar mascavo requer, por parte das agroindustrias familiares. um
relacionamento com os agentes economicos do elo a montante. Este relacionamento var desde
fornecedores de insumos basicos, como corretivos e fertilizantes, mudas. herbicidas e
fungicidas, até os fornecedores de maquinas e equipamentos. Envolve também aqueles
agentes que disponibilizam crédito no mercado, os 6rgdos de representagdo de classe ¢
cooperativas, os oOrgaos fiscalizadores e normatizadores da atividade, assim como as

institui¢des de pesquisa e de assisténcia técnica, entre outras.

O principal insumo a producao do agucar mascavo pelas agroindustrias familiares e
unidades de produgdo familiares € a propria cana-de-agucar, uma vez que os tratos culturais.
na maioria das vezes, sdo realizados através de 3 a 4 capinas, para manté-la sempre no limpo.

dispensando o uso de herbicidas, e utilizando adubagao organica.

Na regiao do Médio Alto Uruguai, nao sao utilizados insumos quimicos na cultura da
matéria-prima exclusiva, a cana-de-agucar, salvo raras excegdes. A correcdo do solo ¢ feita
através de calagem ¢ a adubagao é baseada em material organico extraidos das propricdades

rurais € do proprio bagaco, residuo da moagem.

As maquinas e equipamentos utilizados no processamento do agucar mascavo, tals COmo
motores, moenda, tachos, tanque de decantagao, batedor e peneiras sdo adquiridos no
comércio local e/ou regional, geralmente de metalurgicas que produzem conforme
encomenda. Em casos de produgao no sistema a vapor, onde € necessario caldeira. estas sdo
adquiridas de empresas especializadas sediadas principalmente em Porto Alegre. Parana e Sio
Paulo. Ainda sdo poucas as agroindustrias que adotaram este sistema; porém, pela
produtividade e eficacia do sistema a vapor, algumas empresas estao mudando suas fornalhas

para vapor. Fatores determinantes dessa mudanga sdo a redug¢ao em 50% do consumo de
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lenha, a redu¢do da mao-de-obra, as possibilidades de eliminar fumaga, diminuir o calor e

sujeira no ambiente da produgio do agucar.

Em relacao as instituigdes de pesquisa e de assisténcia técnica, ainda nao ha uma relagao
estabelecida de forma sistemdtica com essas instituigdes se comparadas com outras cadeias
produtivas agroindustriais, como, por exemplo, a do leite, onde as relagdes com a pesquisa,
técnicos, e inovagdes tecnologicas sao freqiientes. No caso das agroindustrias familiares de
agucar mascavo, essa relagao € esporadica e/ou casual. Ainda assim, ela vem crescendo, nos

ultimos anos, devido aos programas, principalmente governamentais, de incentivo a atividade.

Esta pouca relag@o se explica talvez pelo fato de que a agroindustria familiar pode ser
considerada uma atividade nova para o meio rural, principalmente desta regido. E, tanto a
pesquisa, quanto a assisténcia técnica, ndo possuiam em seus planos de trabalho tal enfoque.

Ou seja, as prioridades destas instituigdes eram outras.

Porém, a partir da metade da década de 90, esta relagdo apresenta sensiveis melhoras,
tanto por parte dos érgdos de pesquisa, como a EMBRAPA — Clima Temperado, que criou
uma area especifica para tratar da agricultura familiar, e dentro desta estd a agroindustria,
como também por parte dos orgdos de assisténcia técnica, como a Secretaria da Agricultura
do Estado e a EMATER, que, nos ultimos anos, tém desenvolvido programas de incentivo

para esta atividade.

No que diz respeito as instituigdes de crédito, embora os Governos Federal ¢ Estadual
tenham criado varias linhas de crédito especificas para setor da agroindustria tamiliar, estas
ainda ndo sdo suficientes, e nem sempre este recurso alocado esta disponivel. Alem disso. a
excessiva burocracia emperra o encaminhamento e andamento dos projetos. contribuindo para

reduzir o surgimento dos mesmos, e dificultando o desenvolvimento do setor.

Com relacdao a pequena agroindustria, “seria importante que tivess€ mais acesso aos
bancos... deveria ter mais apoio financeiro e com juros especiais. Porque o mvestimento para
se enquadrar nas normas da legislagdo € alto, e por 1ss0, 0s pequenos produtores nao tém
condigdes. Atualmente, até tem havido 1sso, mas ¢ insuficiente ¢ de dificil acesso™.

(OTTOBELLI, Entrevista n® 12).
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2.1.1 A cana-de-acucar

A cana-de-agucar, por ser matéria-prima exclusiva na produgdo do agucar mascano.
merece atengdo e detalhamento maior, devido a importancia que excerce dentro da cadera

agroindustrial familiar do agticar mascavo. Por isso deve ser estudada e conhecida.

A cana-de-agucar € uma graminea perene, da familia Poaceae (Gramineae), pertence ao
género Saccharum, apropriada para climas tropicais e subtropicais, € sua origem geografica ¢

atribuida ao Sudoeste Asiatico, Java, Nova Guiné e também a India’.

A chegada da cana-de-agucar ao Brasil foi marcada, oficialmente, por Martim Affonso de
Souza, que, em 1532, trouxe a primeira muda de cana ao Brasil e iniciou seu cultivo na
Capitania de Sdo Vicente. La, ele mesmo construiu o primeiro engenho de agucar,
denominado de “Governador”, e depois “Sdo Jorge dos Erasmos”. Mas foi efetivamente no
Nordeste do Brasil, principalmente nas Capitanias de Pernambuco e da Bahia. que os

engenhos de agticar se multiplicaram’.

A cultura da cana para produgiao de agucar ¢ realizada em regides de clima quente, de
paises como o Brasil, China, Cuba, Africa do Sul, Australia, etc. Ja a cultura da beterraba,
também utilizada na produgdo do agucar, esta restrita a regides de clima temperado, em paises

como a Russia, Polonia, Alemanha, Holanda, Italia, entre outros.

O Brasil ¢ o maior produtor de cana-de-agicar do mundo, produzindo cerca de 24% do

total, em aproximadamente 4 milhdes de hectares”.

Segundo dados IBGE (Censo, 1995/96), o Rio Grande do Sul representa 3% (trés por
cento) da produ¢do nacional da cana-de-agucar, sendo que as regides mais propicias a cultura
sao o Litoral Norte, Alto Taquari, Missdes e Alto Uruguai. Essas regides tém em comum a

baixa incidéncia de geadas.

‘ www.ruralnet.com.br - Industriais — Cana-de-agicar.htm — 19h20 — 22/03/2002.
www.canaweb.com.br 15h30 ~ 27/03/2002
“ www.ruralnews.com.br - 11h30 — 16/05/2002.
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Tabela 2
Evolugdo da produgdo de cana-de-agucar no Rio Grande do Sul, 1991 a 1995.
Ano 1991 1992 1993 1994 1993
Produgdo 849.840 901.053 1.041.069 1.046.154 831.091
(toneladas)

Fonte: IBGE — Censo Agropecuario ~ 1995/96

Segundo Brum (1999), baseado em dados do Censo Agropecuario IBGE - 199596, na
Regido do CODEMAU, 54,2% dos estabelecimentos rurais produzem cana-de-agucar. O
maior numero de propriedades que realizam essa cultura situa-se no municipio de Frederico
Westphalen, € o menor, no de Dois Irmdos das Missdes. No que diz respeito a quanudade
colhida na regido, atinge um total de 93.228 toneladas. Desse total, Frederico Westphalen
participa com 9,5% (8.859 t) e Caigara com 7,3% (6.819 t). A comercializagdo de cana na
regido € ainda pequena — apenas 951 toneladas, o que representa 1.02% do total colhido.
Como se pode constatar, a cana-de-agucar representa uma alternativa de autoconsumo nas
propriedades rurais. A area colhida na regido é de 5.313 hectares, tendo crescido muito nos

ultimos 2 a 3 anos devido ao investimento das agroindustrias.

Dos 26.072 estabelecimentos rurais pertencentes aos 29 municipios da regiao do
CADEMAU, a cultura da cana-de-agtucar foi encontrada em somente 54.2% dos
estabelecimentos, sendo que 98% se destinam ao consumo proprio, sobretudo para
alimentacdo do gado bovino. A area ocupada com o cultivo da cana tambem ¢ considerada
pequena, representando apenas 2,08% da area utilizada com lavouras (BRUM. 1999).

Portanto, ¢ uma atividade ainda com pouca destinagdo verdadeiramente comercial.

A cana-de-agucar produz, além do agucar mascavo € aguardente, subprodutos, como o
bagaco e a vinhaga, ambos de grande importdncia para a geragdo de energia, producgdo de
racdo animal, fertilizantes, etc. O bagaco é muito utilizado como alimento volumoso para
ruminantes. Para aumentar a eficiéncia nutritiva, processos como hidrolizagdo, entre outros

tratamentos quimicos, sao utilizados no preparo do alimento animal.

De modo geral, a composi¢do da cana-de-agucar ¢ formada de material insoluvel ou fibra.
agua e material soluvel em agua (LOPES; BORGES, 1998). Dos materiais soliveis, o
predominante € a sacarose, seguida dos monossacarideos glicose e frutose, de sais organicos e

INOrganicos, entre outros.
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Tabela 3
Elementos constituintes da cana e suas propor¢des
Fibra 8 a 18% (valores mais provaveisde 11 a 16%)
Agua 53 a 60%
Solidos soluveis 13220%
Sacarose 10a 16%
Glucose e frutose 0al%

Fonte: Lopes e Borges (1998).

O teor de sacarose da cana varia ao longo do ano, formando uma curva. denominada curva
de maturagdo. Nas regides centro sul e sul do pais. o teor de sacarose ¢ crescente at¢ meados

de agosto e setembro, quando comega a apresentar uma diminuigao.

O periodo do ano em que o teor de sacarose € superior a um certo valor, o que torna
economicamente atraente a sua industrializacio, € denominado Periodo Utl de

Industrializagao (PUI).

Um dos fatores mais importantes para a producao de agucar mascavo € a maturacao da
cana-de-agucar. O teor de sacarose para que se obtenha um melhor rendimento do processo

deve ser superior a dezesseis BRIX (fator utilizado para medir o teor de sacarose da cana).

As variedades de cana em que o teor de sacarose atinge um maximo no comego da salra ¢

denominada “precoce”. Se ocorrer no meio da safra, “média” e, no final. “tardia™.

Gragas as instituigdes de pesquisa, foram desenvolvidas inumeras variedades de cultivares
de cana que podem ser utilizadas para plantio nos trés ciclos’. A escolha destas opgoes deve

estar relacionada a observagio das condigdes edafoclimaticas locais.

Nio obstante, essas variedades pouco tém chegado até as agroindustrias familiares de
agucar mascavo da regido, € muito menos aos estabelecimentos rurais que produzem o agucar

artesanalmente. Pode-se constatar, nas visitas “in loco™, e pelos depoimentos. que “...em

> www.ruralnet.com.br - 16h05 — 27/03/2002

Ciclo precoce (RB765418, RB835019, RB835486, RB855156, RB855453, RB855563, SP70-1284, SP79-2312,
SP80-1836, SP80-1842, SP81-1763 e SP81-3250), ciclo médio (IAC64-257. IAC67-112. RB72454. RB7RS148.
RB825336, RB835089, SP70-1143, SP70-1011. SP79-1011. SP79-2233, SPRO-1520. SPRO-1842. SPX1-3230) ¢
ciclo longo (IAC70-22, RB72-434, RB80-6043, RB333089 ¢ SPRU-1520)).
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termos de variedades de cana, ainda a pesquisa estd “pobre”...; se dispuséssemos de
variedades do ciclo médio ¢ longo, entdo poderiamos escolher lugares mais altos, onde a
geada ndo fosse prejudicar muito e, assim, teriamos matéria prima para produzir, praticamente

no ano todo” (OTTOBELLI, Entrevista n® 12).

Caso estas variedades citadas de fato estejam disponiveis, estaria faltando, entdo, maior
divulgagdo por parte das institui¢des de pesquisa, no sentido de como e onde encontra-las,

<

pois, conforme depoimento, “...se conseguissemos mudas de cana de todos os ciclos, nos
plantariamos, mas esta dificil. Ja fomos procurar na Embrapa e n3o conseguimos”

(SZIDLOSKI, Entrevista n° 9).

Tanto a Agroindustria Strack Produtos Naturais quanto a Agroindustria Recanto Feliz, no
momento de formarem seus canaviais, buscaram as mudas em municipios como Porto Xavier

e Santo Antonio da Patrulha, onde, tradicionalmente esta cultura esta mais desenvolvida.

Nos estabelecimentos rurais que n3o possuem infraestrutura de produgdo adequada, a
dedicagdo a atividade do agucar mascavo também ¢ menor. Nestes, geralmente ndo ¢
despendida atengdo as variedades de cana-de-agticar. Da mesma forma, os tratos culturais

praticamente inexistem.

Algumas informagdes e cuidados de carater técnico sobre a cultura da cana-de-agucar
ajudam a compreender a complexidade e o manejo dessa cultura, o que se faz necessario nas

propriedades.

Em termos de zoneamento agricola, a cultura requer um regime hidrico anual minimo de
1.200 mm concentrados na primavera e verdo, com inverno seco e/ou frio bem caracteristico.
sem geadas freqiientes. Tolera temperaturas elevadas desde que o solo seja profundo e com
boa disponibilidade de agua, que se encaixa nos latossolos de textura media, embora produza

bem em latossolos argilosos e prodozolizados.

O espacamento de 1,0 m entre fileiras é apropriado para solos arenosos e regioes
ecologicamente adequadas. Ja o de 1.5 m ¢é apropriado para solos férteis. A profundidade

varia entre 20 e 30 cm.
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Para o plantio de um hectare sdo necessarias de 6 a 10 t. de mudas de cana com 10 a 12
meses de idade, sadias, de boa qualidade, distribuindo-se 12 gemas por metro de sulco. No
plantio de outono, ¢ recomendado usar 18 gemas por metro, sendo necessarias 15 tha de

mudas.

O plantio ¢ realizado através da distribuigdo das mudas nos sulcos, cortadas em toletes de
trés gemas. Para controlar a erosdo, utiliza-se plantio em nivel, sistema de terraceamento de

acordo com o tipo de solo e declive, e rotagdo de culturas.

A adubagdo deve ser de acordo com a analise de solo e a produtividade esperada. Pode-se

utilizar adubag¢@o orgénica ou quimica.

A produtividade varia em fungdo do potencial edafoclimatico do local. Uma produgao
considerada média fica em torno de 85 t/ha, sendo que, para uma produgao abaixo de 35 t/ha.

€ recomendado reformar o canavial.

O periodo de colheita varia de acordo com o tipo de cultivar plantado. Geralmente, vai de

maio a novembro.

A cana, estando pronta para a industrializagdo, ¢ cortada e despalhada manualmente, e
transportada em veiculos de tragdo animal (carrogas) ou de tragdo motora (carretas agricolas,
tratores, caminhdes) até as agroindustrias e/ou propriedades rurais. Nessa operagdo, a cana
n3o deve entrar em contato com o solo € deve ser industrializada em menos de 24 horas apds

a colheita, a fim de evitar o seu processo de deterioragao.

S3o vidrios os fatores que interferem na produtividade da cana. Entre os principais,
destacam-se a variedade de cana e o solo. Se a variedade for de boa qualidade, adaptada a
regido e estiver sendo cultivada em solo fértil, e em lugares altos e secos (para escapar das
geadas e evitar a umidade), havera um bom rendimento e um agucar de boa qualidade, afirma

Szidloski, s6cio da Agroindustria Recanto Feliz.

O solo vermelho € bom para a produgdo da cana, destaca Ottobelli (Entrevista n° 12),

apesar de produzir um agucar muito escuro. Ja em solos de pedregulho, a produtividade da
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cana ¢ menor, mas cor do agucar ¢ melhor (mais claro), atendendo a uma das caracteristicas

de qualidade do aguicar mascavo.
2.2 PROCESSO DE PRODUCAO DO ACUCAR MASCAVO

Algumas referéncias em relagao ao setor sucro (agucar) formal do pais ¢ sua importancia
permitem circunscrever melhor o objeto deste estudo, aqui se tratando do agucar refinado de
modo geral, uma vez que n3o se dispdem de dados oficiais, confiaveis. sobre o acucar

mascavo.

A produgao mundial de agucar refinado ¢ de 120 milhdes de toneladas por ano, sendo 80
milhdes oriundas do processamento da cana-de-agucar e o restante, 40 milhoes. do

processamento da beterraba (LOPES; BORGES, 1998).

O consumo mundial per capita de agucar ¢ de 20 kg/ano, variando de pais para pais
(LOPES; BORGES, 1998). Assim, no Brasil, sdo 45 kg/ano; nos EUA, 50 kg/ano; China. 6
kg/ano.

A producdo de agucar que compde o setor sucroalcooleiro do Brasil é desenvolvida por
grandes empresas (usinas e refinarias), e apresentam dados que comprovam ser um setor

muito significativo, como pode ser constatado a seguir.

Resumidamente, o mercado sucroalcooleiro do Brasil movimenta cerca de 12,7 bilhdes
por ano, com faturamentos diretos ¢ indiretos, 0 que corresponde a 2,3% do PIB brasileiro. O
Brasil ¢ o maior produtor mundial de agucar de cana, e o unico pais do mundo a implantar em
larga escala um combustivel alternativo ao petréleo. Na safra 99/2000, foram produzidas 315
milhdes de toneladas de cana, 20 milhdes de toneladas de agucar e 12,8 bithdes de litros de
alcool. O parque sucroalcooleiro nacional possui 308 industrias em atividade, sendo 81
destilarias autdnomas e 227 usinas de agucar/alcool. Para se ter uma idéia do potencial deste
mercado, basta citar que o volume previsto para a aquisi¢do de produtos/insumos e

contratagdo de servigos para este ano ultrapassa a expressiva soma de RS 3 bilhdes de reais’.

® www.canaweb.com.br - 18h03 — 20/11/2001.
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No entanto, da matéria-prima cana-de-agucar ndo deriva apenas o agucar € o alcool. Além
desses produtos, temos também o agucar mascavo, a rapadura, o melado € a cachaca.
Portanto, pode-se dizer que existe um segundo setor que atua na producgdo de derivados da
cana-de-agucar, € que ndo esta computado nos dados apresentados pelo setor sucroalcooleiro.
E ¢ neste setor que atuam as agroindustrias familiares de pequeno porte, formais e informais,

produzindo agicar mascavo, melado, rapadura, cachaga, etc.

Em relagdo a produgao de aglicar mascavo no Brasil, como ja frisamos anteriormente. ndo
se dispde de dados oficiais especificos deste produto — embora ja existam. também. além das

agroindustrias familiares de pequeno porte, outras empresas atuando nesse mercado.

De uma forma resumida, o agucar mascavo € aquele obtido pelo processamento da cana
sadia, fresca, que € inicialmente esmagada para extragdo do caldo, peneirado, tratado por calor

e concentrado at€ a sua cristalizagao.

Para se obter o melhor rendimento no processo, 0 mais importante ¢ a maturagdo da cana e
o tempo levado entre o corte € 0 seu uso, ja que, apos vinte e quatro horas do corte, a cana
passa a sofrer uma reduc¢@o dos niveis de sacarose. O teor de sacarose para que se obtenha um
melhor rendimento do processo deve ser de, no minimo, dezesseis BRIX (fator utilizado para

medir o teor de sacarose da cana).

A produgio de agucar mascavo, de maneira geral, € principalmente no Rio Grande do Sul.
¢ realizada de duas formas ou sistemas. Uma delas diz respeito as agroindustrias familiares.
que dispdem de certa infraestrutura de producdo, algumas legalizadas (registradas). e outras
n3o; a outra forma, mais antiga, refere-se aquela realizada pelos produtores rurais em seus
estabelecimentos, sem a adequada infraestrutura de producao. produzmmdo para o
autoconsumo € comercializando o excedente a granel, diretamente ao consumidor. ou em
feiras, quitandas, supermercados, etc., sem qualquer tipo de fiscalizagdo. Por isso, constata-se

que o mercado da maior parte do agucar mascavo funciona na informalidade.

Atualmente, nenhum 6rgao publico (Secretaria da Agricultura do Estado. Emater, Fepagro.

eic.; nem privado dispde de dados confidveis e divulgados sobre o numcro de
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estabelecimentos, quantidade produzida, quantidade consumida e pessoal ocupado nessa

.7 .
cadeia’. No entanto, sabe-se que ¢ um mercado crescente.

Sendo assim, o processo de produgdo do agucar mascavo pode ser descrito de duas
maneiras, ou seja, através da produgdo em agroindustrias e através da produgio artesanal e/ou

tradicional nas propriedades rurais.

2.2.1 Do sistema artesanal/tradicional ao sistema da agroindistria familiar

O processo de produgdo artesanal, também conhecida como tradicional, do agucar
mascavo, ¢ aquele desenvolvido nas propriedades rurais familiares, sem o uso de
infraestrutura de produgdo adequada (instalagdes, maquinas e equipamentos), baseado em
tecnologias empiricas, herdadas e repassadas de pai para filho, produzido geralmente no
periodo de entressafra das outras culturas (meses de junho e julho), época de inverno onde ha
uma certa disponibilidade de tempo, que, entdo, € aproveitada para produzir o agucar mascavo

e melado, utilizado no consumo proprio, e cujo excedente ¢ comercializado.

Conforme se constata no depoimento, “desde crian¢a, meus pais ja faziam aglicar mascavo
e eu aprendi com eles... 0 agucar € um servigo que se faz no inverno, quando nao se tem
outras atividades. Se faz uma quantidade que da para o consumo e um pouco se vende. Tem
algumas propriedades que fazem uma quantidade maior para sobrar mais” (MAZZONETTO,

Entrevista n°® 4).

Baseado neste sistema artesanal/tradicional de produgdo de agucar mascavo, nessa regido
que compreende o municipio de Frederico Westphalen, Caigara e arredores. mais de 50% das
propriedades rurais produzem agticar sob este sistema. A produg¢ao media por estabelecimento

varia em torno de 200 a 300 kg/ano.

No que diz respeito as instalagdes, o sistema de producao de agucar mascavo artesanal €
precario, pois, na matoria das vezes, ¢ produzido em “céu aberto”, ou entao debaixo de

galpdes também abertos, utilizados para outras atividades, como fumo, deposito de insumos.

" Por telefone, o escritorio central da Emater informou que estaria sendo rcalizado um senso das agroindustrias
familiares do estado, mas que ainda nao teriam sido tabulados os dados.
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maquinas, etc, sem as minimas condi¢des de higiene necessarias para quem lida com

alimentos.

Esse sistema de produgdo artesanal/tradicional adotado pelos produtores rurais. conforme
relatos e constatagdo em visita “in loco”, segue basicamente o seguinte fluxo de produgao

(figura 9), como pode ser observado a seguir:

Figura 9

Fluxograma do Processo de produgio artesanal /tradicional do a¢ucar mascavo
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Fonte: pesquisa de campo.

Para a melhor compreensdo das etapas do fluxograma e objetivando retrata-lo, apresenta-

se uma descri¢do sucinta de cada uma delas.
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a) Corte e limpeza: atingindo o ponto de maturagdo, a cana estd pronta para a

b)

d)

(@]

N

industrializagdo. Entdo, é cortada e despalhada manualmente no proprio canavial. e
transportada até o local de moagem, para o que geralmente sio utilizados galpoces.
Nesta fase, ndo € usado nenhum processo de controle do ponto de maturacio. por
exemplo, do grau Brix minimo de 16%. Tudo ¢ feito a “olho™, baseado na experiéncia.

O transporte geralmente ¢ feito via tra¢do animal.

Moagem e filtragem: apos a colheita e limpeza da cana. a mesma passa pelo processo
de moagem, que ¢ feito através de engenhos proprios, onde a cana ¢ prensada para a
extragdo do caldo (garapa). Nesta etapa, como a utilizagdo do engenho é por um
periodo curto por ano, carece sempre de um processo de higienizacdo adequado antes
de iniciar o trabalho. Porém, geralmente inicia-se a moagem jogando-se apenas
algumas canecas de agua sobre o engenho e descartando a garapa da segunda ou
terceira cana. A partir dai, inicia-se o aproveitamento do caldo. Em alguns casos, antes
de levar até o tacho, a garapa passa por um filtro de tela, ou entdo ¢ coada através de
bolsas de algoddo, para retirar as impurezas solidas e facilitar a etapa seguinte de

purificagao.

Purificagdo: a purificagio do caldo ¢ feita logo no inicio da fervura. atraveés da retirada
das impurezas na forma de espuma, até a fase anterior ao inicio da concentracdo. Para

1550, sdo utilizadas espumadeiras de fabricacio caseira.

Concentragdo e determinag@o do “ponto™ o processo continua com a garapa sendo
colocada em tachos para a fervura, a qual permanece neste processo de quatro a cinco
horas. A concentragdo do caldo consiste na evaporagdo da dgua e, na medida em que o
volume do liquido for diminuindo gradativamente, vai ficando cada vez mais denso.
até atingir o “ponto” do agicar mascavo. Para fazer o teste e saber se o melado esta no
“ponto”, coloca-se um pouco deste melado quente em um recipiente com 4gua fria. Se

o melado ficar duro como vidro, pode ser tirado do tacho.

Resfriamento, mexedura e cristalizagio: neste momento, despeja-se o melado quente
em uma masseira (caixa de madeira ou tanque de inox) ou, entdo, simplesmente retira-

se o tacho do fogo e ali mesmo ¢ mexido até acontecer a sua total cristalizacdo.
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Através da agitaciio rapida e constante, a massa vai resfriando e esfarelando até secar

totalmente.

f) Armazenagem: apds estar resfriado, o agticar mascavo ¢ armazenado de diferentes
formas. As mais usuais utilizadas sdo as “bombonas” ou “balddes” plasticos que
evitam a umidade. Também sdo utilizados sacos de algoddo, sendo observado sempre
ambiente secos. Geralmente, a quantidade destinada para venda ¢ comercializada logo

em seguida a producao, justamente pela dificuldade de armazenamento.

O bagaco da cana, residuo da moagem, normalmente ¢é utilizado para adubag¢o da lavoura
e também para alimentac@o dos animais, uma vez que, no inverno, a pastagem natural diminui

por conta das geadas.

Em termos de produtividade, pode-se afirmar que, para cada tonelada de cana-de-agucar
moida, em torno de 600 kg de garapa sdo gerados, resultando em aproximadamente 120 kg de

acucar mascavo. Esta quantidade pode variar dependendo do teor de sacarose da cana’.

Como se pode constatar, o processo de industrializagdo do aglcar mascavo ¢ simples.
Basta dispor da matéria prima, engenho, tacho, lenha para o fogo e pessoas com a pratica.
Basicamente, assim ¢ feito este processo chamado artesanal de producio. No entanto. cada
estabelecimento se organiza de acordo com as suas condigdes € necessidades, buscando

tacilitar o processo produtivo.

A matéria prima utilizada neste sistema tradicional ¢ ortunda  dos  proprios
estabelecimentos rurais. Geralmente, ela ndo recebe nenhum trato cultural. Simplesmente ¢
plantada, relata o produtor rural: ... ndo fa¢o nenhum trato cultural, simplesmente planto a
cana. Procuro plantar aquela cana, que até nem sei 0 nome certo, mas ¢ uma cana bonita,

gratda, que da um agucar muito bonito” (MAZZONETTO, Entrevista n° 4).

Para estes estabelecimentos rurais, até em fun¢do de quantidades. a produgdo de agucar

mascavo nao se constitul em atividade importante de renda para a familia, mas, sim.

® Apostila: Fabrica de agucar mascavo. Secretaria do Desenvolvimento do Estado do Rio Grande do Sul. Pertis
de Oportunidades de Investimentos. Elaboragdo: Fundagdo Alto Taquari de Ensino Superior - FATES. 997,
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considerada como um “bico” para juntar “algum dinheirinho”. Até porque eles nao dispdem

de infraestrutura de produgdo que possibilite torna-la uma atividade rendosa.

Desta forma, a relagdo destes produtores rurais com as demais empresas e institui¢cdes
integrantes dos diferentes elos da cadeia agroindustrial do agtcar mascavo € considerada

ténue e incipiente.

A agroindustrializagdo se trata de uma atividade que exige investimentos consideraveis, e
que, portanto, deve ser gerenciada para que atinja bons niveis de produtividade — e,
conseqiientemente, bons resultados. Sob o ponto de vista econdmico, € uma atividade com

finalidade de mercado e que deve ser tratada como negocio.

A produgdo de agucar mascavo no sistema agroindustrial familiar, aqui caracterizada,
compreende as agroindustrias que dispdem de infraestrutura de produgéo propria e adequada,
isto €, possuem instalagdes de acordo com a legislagdo especifica. Embora a grande maioria
ainda nido esteja devidamente regulamentada, ou seja, registrada junto aos orgdos da
vigilancia sanitaria, elas dispdem de infraestrutura para tal, ou talvez com a necessidade de

pequenos ajustes.

O processo de produgdo do agicar mascavo na agroindistria familiar, de maneira geral,
nao varia muito do realizado pelo sistema artesanal/tradicional, nos estabelecimentos rurais,
ou em qualquer outro tipo de organizagdo. O que muda, de fato, € a infraestrutura de recursos
utilizados, tais como instalagdes, maquinas e equipamentos, recursos humanos, associada as

tecnologias adequadas e necessarias para alcangar produtividade.

Dessa forma, a produgdo sempre inicia com a moagem da cana para extragao da garapa. a
qual € depositada em tacho para a fervura, permanecendo neste processo de quatro a cinco
horas. Se for utilizado o sistema de aquecimento a vapor, este tempo reduz para em torno de
duas a trés horas. Enquanto acontece a fervura, sao feitos os testes para verificagdo do ponto

ideal de cozimento do melado.

Na seqiiéncia, o0 melado quente ¢ despejado em masseiras (caixa de madeira ou tanque de
inox), onde é mexido até secar e esfriar. Nesta etapa. as agroindustrias geralmente utilizam

batedeiras elétricas para facilitar e agilizar o trabalho.
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A fase seguinte, apos a concentragdo e o resfriamento do agucar, é a de embalagem. para a
qual geralmente s3o utilizados sacos plasticos (bolsas de 30 kg) para posterior
comercializagdo. Importante ressaltar que nem todas as agroindustrias utilizam embulagem
adequada, mesmo sendo sacas de 30 kg. Muitas vezes, sdo reaproveitadas embalagens de

outros produtos, onde o agucar fica depositado até sua destinacao final.

A moagem da cana gera grande quantidade de residuo, que se chama de bagago e que,
muitas vezes, se reverte em problemas para a agroindustria, por ndo haver um aproveitamento
adequado. Segundo depoimento, “...um dos problemas da cana hoje é o seu reaproveitamento.
Ou seja, se deveria dispor de equipamentos adequados para triturar esse bagaco e aumentar
suas utilidades, na alimentagdo dos animais, gerar energia, ou, até mesmo, devolvendo a
lavoura para adubagio” (MAZZONETTO, Entrevista n° 4). Por falta desses equipamentos, o
que se encontra s3o verdadeiras montanhas de bagaco de cana, nos locais de moagem.

dificultando o trabalho da agroindustria e sua propria utilizagao.

Basicamente, o sistema de produgd@o industrial do agucar mascavo obedece ao fluxograma
apresentado a seguir (figura 10). Isso ndo significa dizer que todas as agroindustrias familiares
seguem exatamente este fluxo. Mas, via de regra, bem ou mal, a produgio passa por estas

diferentes fases. Portanto, descreve-se como € ou deveria ser:
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Figura 10
Fluxograma do processo industrial de produ¢do do agicar mascavo
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A descrigdo das diferentes etapas do fluxograma industrial permite conhecer o processo de
produgdo do agticar mascavo, bem como algumas informag¢des pertinentes a cada etapa deste

processo.

— Corte da Cana: para fabricagdo do agucar mascavo, a cana deve apresentar a maturagao
1deal, que ¢ atingida num periodo de 12 a 18 meses apds o plantio, dependendo da variedade.
Neste ponto, o caldo atinge um Brix minimo de 16%. Deve ser cultivada em solos
devidamente corrigidos quanto aos teores de nitrogénio, fésforo e potassio. A cana verde,
passada ou queimada, ndo produz a cristaliza¢do necessaria a fabricag¢do do agticar. ou resulta
em produto escuro € com menor rendimento. O corte da cana deve acontecer observando-se a
capacidade de producdo didria da unidade de processamento. O corte deve ser feito em biscl,

para facilitar a entrada na moenda.

— Recepcdo e Limpeza da Cana: ao chegar a unidade de processamento, a cana deve ser
limpa, retirando-se ainda o que restou de folhas. A seguir. deve ser depositada em lugar
proprio, evitando o contato direto da cana com o solo. Seria recomendavel que fosse retirada a
cera e outras sujidades da cana, através de jatos de agua, mas i1sso ndo € praticado pelas

agroindustrias familiares.

— Moagem da Cana: deve acontecer logo apds o corte (no mesmo dia). ou no tempo
maximo de 36 horas apds. As moendas devem ser lavadas antes e depois da moagem da cana.
Abaixo das moendas, antes do tanque de decantagdo, deve ser colocado um ralo ou uma tela

grossa para separar os bagacithos.

— Decanta¢io e filtragem do caldo: apds a separagao dos bagacilhos, o caldo deve ser
conduzido a um decantador, com chicanas para retirada das impurezas solidas. como terra.
areia e outras. Para uma boa limpeza do caldo, usar telas intermediarias (média. fina ¢
finissima) entre o decantador e o tacho. Quanto mais limpo o caldo, mais facil sera a etapa de

purifica¢do, e melhor sera a qualidade do produto fabricado.

— Purificac@o e limpeza do caldo: a limpeza do caldo ¢ a retirada das impurezas na forma
de espuma, feita com o caldo quente, porém antes do inicio da concentragdo. Nesta etapa. ¢

necessaria a utilizacio de fogo forte. A espuma deve ser retirada com escumadeira. ¢ essu
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operacdo deve ser repetida até a limpeza total do caldo, para garantir um produto mais puro e

mais claro. Concluida essa etapa, o caldo ¢ transferido para tacho menor, para concentragao.

— Concentragio do caldo: a concentragdo do caldo consiste na evaporagido da agua. O
volume do liquido vai diminuindo gradativamente e ficando cada vez mais denso até atingir o
“ponto” do agucar mascavo. Ao se aproximar do ponto, ¢ necessario diminuir o fogo para

evitar a queima dos cristais e o escurecimento do agucar.

— Determinacio do “ponto”: o “ponto” ideal para o agucar pode ser observado através da
colocag3o de uma por¢io do xarope em forma de fios, numa vasilha com &gua fria, onde a

massa se torna vitrea e quebradi¢a (90° B).

— Resfriamento/mexedura/cristaliza¢@o: ao atingir o “ponto”, o xarope ¢é transferido para a
masseira, onde ¢ batido até acontecer a sua total cristalizagdo. Através da agitagdo rapida e

constante, a massa vai resfriando, esfarelando-se, até secar totalmente.

— Esfarelamento/peneiragem do agucar mascavo: apés a cristalizag@o total a massa esfarela

e seca. Na tarefa seguinte, deve ser peneirada para separar os torroes.

— Empacotamento/Pesagem: apds a peneiragem, o agucar ¢ embalado em sacos de

polipropileno e pesado para ser comercializado.

— Armazenagem: o agtcar mascavo deve ser armazenado em local seco e ventilado. Deve

ser colocado sobre estrados ou grades e empilhado com espago entre as embalagens.

2.3 A Comercializacao e Distribuicio do A¢ticar Mascavo

No setor a jusante, tanto a agroindustria familiar quanto os estabelecimentos rurais que
produzem ¢ agucar mascavo artesanal/tradicional podem vir a estabelecer relagdes comerciats
com diversos canais de distribui¢do do produto. Entre os mais usuais encontrados, estdo 0s
compradores intermediarios, as industrias de subprodutos. os atacadistas. supermercados.

feiras e venda direta a domicilio.
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Embora o mercado do agticar mascavo néo se encontre sob o dominio da concentragio das
empresas (oligopolios, monopolios), nem esteja submetido ao dominio do Estado. constata-se¢
que ndo se defrontam vendedores e compradores igualmente numerosos ou 1gualmente fracos.

como comumente se afirma.

Na pratica, a procura final do agticar mascavo € profundamente atomizada. visto que ¢
exercida pela multiplicidade de consumidores que se dirigem aos mercados. armazéns. feiras
e diretamente as agroindustrias. Mas isso n2o significa que as agroindustrias se defrontem,
como vendedoras, com uma procura t3o atomizada quanto sua oferta. E comum terem que
enfrentar um numero reduzido de compradores relativamente importantes, chegando, muitas

vezes, a se verem em face de verdadeiros oligopsonios.

Dai o destaque a situagdo desfavoravel em que se encontram as agroindustrias de agticar
mascavo, quando ndo organizadas e protegidas, ante uma procura frequentemente bem
estruturada. Portanto, a organiza¢do das agroindustrias de agucar mascavo em nivel de oferta

se torna condi¢do de €xito em uma estratégia de desenvolvimento destas.

Por outro lado, adaptando-se as afirmagdes de Hoffmann (1987), ha uma acentuada
dificuldade em assumir compromissos de suprir o mercado com determinadas quantidades de
produto, devido a defasagem temporal entre os estimulos na demanda e as correspondentes
respostas na producdo, e a imprevisibilidade e incontrolabilidade do volume de produgao,

sujelta ao meio € as variagdes meteoroldgicas.

Os estabelecimentos rurais que utilizam o sistema de producio artesanal/tradicional se

valem, para realizar a comercializag¢ao, basicamente, dos seguintes canais:

a) Venda direta a domicilio: constitui-se da venda direta ao consumidor, na sua residéncia.
Esta transagdo ocorre principalmente entre familias que possuem certo grau de
relacionamento com as da unidade produtiva, seja por lagos de parentescos ou de amizade,
uma vez que o produto, sendo produzido conforme descrito anteriormente, nao oferece
seguranga aqueles que o consomem, a menos que sua origem seja conhecida. Conforme
depoimento, “todos os anos, compro em torno de 100 a 150 kg de agucar mascavo de um

mesmo produtor. Compro sempre dele porque conhego e me relaciono bem com a familia. Sei




105

como produzem. Sem conhecer de onde vem o produto, nio compro™ (DENTI. Entrevista n°

).

Por isso a importancia desta relagdo com os consumidores (pessoas/familias) conhecidos.
pois, embora sabendo que o produto ndo é produzido conforme as exigéncias da vigilancia
sanitaria, confiam no produto, acreditam no zelo pela higiene no processo produtivo desses
produtores rurais. Ja& os consumidores que nio dispdem desta relacdo com essas familias

rurais, na maioria das vezes nao adquirem o produto por ndo conhecerem a sua origem.

O agucar mascavo chega até a residéncia do consumidor geralmente embalado em sacos
de diferentes tipos e quantidades, transportados em veiculos particulares dos proprios
produtores, sem maiores cuidados com qualquer processo de controle de qualidade. Tambem
por ser produzido sem a infraestrutura adequada, o agucar geralmente apresenta bolinhas.

diferentes coloragdes, umidade e, muitas vezes, até impurezas.

Como ja se mencionou, este sistema ¢ praticado por aqueles estabelecimentos que nao
possuem a atividade do agtcar mascavo com finalidade de negocio, e, portanto, ndo dispoem
de infraestrutura para tal. Ou seja, como ¢ convencionalmente chamado por eles. “a produgio

do agticar é um bico” que ¢ feito na época de menos servigo na lavoura. 1sto €. no inverno.

b) Feiras: as feiras de produtos agropecuarios e agroindustrias também se apresentam
como importante canal de comercializagio do agucar mascavo artesanal. Nestas. os
produtores que participam oferecem o produto embalado em saquinhos plasticos de um a dois
quilos, diretamente ao consumidor, ¢ obtém uma remuneragio melhor do que a que obteriam

se comercializassem com os supermercados.

c) Supermercados: os supermercados, principalmente das cooperativas, também
comercializam o agucar mascavo dos produtores, servindo de elo entre a produgdo e o
consumidor. Esta negociagdo ¢ feita diretamente entre produtor e supermercado, em épocas de
safra do produto, onde sdo trazidas pequenas quantidades em sacas de 30 a 50 kg, e. na
maioria das vezes, trocadas por agucar branco, na propor¢do de 1 kg / 1 kg. Ou, ainda, por
gastos no proprio supermercado. Em alguns casos, o produtor recebe o valor em moeda. em

média R$ 0,70 /kg.
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O agicar mascavo adquirido pelos supermercados é re-embalado em sacos plasticos
comuns de 1 a 2 quilos e comercializado principalmente para aquele publico que ja conhece o
produto. Ou seja, mesmo sem apresentagdo adequada, sem qualquer informagio na
embalagem, o cliente acaba levando, motivado pelas caracteristicas nutricionais do produto, e
também porque dificilmente ird encontra-lo de outra forma, aqui na regido. Isto é, nio ha
concorréncia. Conforme depoimento, “vende-se o aglcar mascavo embalado, simplesmente,
em saquinhos plasticos comuns, sem ocupar lugar de destaque nas gondolas. Inclusive, ¢
colocado em lugar meio escondido, mais proximo do chio, porque n3o se pode destacar um
produto que ndo tem embalagem adequada, boa apresentagdo, ndo tem nada”, relata Argenta
(Entrevista n° 6). Isso mostra o quanto o agucar mascavo precisa evoluir enquanto produto.

que possibilite ser mostrado e divulgado.

Também n3do € utilizado nenhum mecanismo de comercializagdo especifico entre
supermercados e produtores. Simplesmente, em época de produgdo (safra), apos terem
produzido certa quantidade, se dirigem até os supermercados, muitas vezes ja com o agucar. e

oferecem para ser vendido ou trocado por agucar branco, farinha, etc.

Este € basicamente o funcionamento do sistema artesanal/tradicional de producdo de

acucar mascavo e de comercializag3o.

A participagdo das agroindustrias familiares no mercado de acucar mascavo vem
aumentando cada vez mais. No entanto, nem todas atuam sob a Gtica da visdo empresarial. da

visdo de negocio.

O agucar mascavo produzido por essas agroindustrias possui destinagdo igualmente
variada, indo desde intermediarios, atacadistas, industrias de subprodutos. venda direta a

varejo e/ou distribuidores, entre outros.

Um dos fatores fundamentais que determinam a atuacdo destas agroindistrias no mercado
¢ sua legalidade. Ou seja, estar devidamente registrada junto aos orgdos da vigilancia
sanitaria. Esta condigiao tem-se apresentado como uma das principais barreiras a entrada dos
produtos no mercado formal. Talvez este fato justifique a ndo-obten¢do de dados confiaveis
sobre o numero de estabelecimentos e quantidades produzidas, uma vez que esta produgdo

nao ¢ computada formalmente.
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Todavia, ainda se pode considerar pequeno o numero de agroindustrias familiares de
agucar mascavo que atuam no mercado com estas condi¢des de legalidade. Na grande maioria
dos casos, devido a falta de visdo de negdcio, de informagdes claras de como proceder, de
condigdes de investimento e pelo excesso de burocracia, estas vao operando na informalidade,
se ajustando e caminhando aos pouco para a formalizagdo. E o caso das agroindustrias
Recanto Feliz e da Strack Produtos Naturais, que mesmo jd atuando no mercado ha mais de

trés anos, ainda estdo em vias de registros.

Dessa forma, pode ser considerada ténue a participagdo dessas agroindustrias no mercado
com produto e marca propria, contribuindo, assim, para que 0 mesmo ndo se torne conhecido
e ndo receba a aten¢do por parte do consumidor, devido a esta falta de apresentagdo. Mas
pode-se afirmar que, pelas exigéncias dos orgdos de fiscalizagdo e do proprio mercado

consumidor, esta situagdo esta, aos poucos, se encaminhando para a regulamentagao.

Enquanto ndo ocorrer essa regulamentagio, as agroindustrias se véem obrigadas a vender
0 agucar mascavo a intermediarios e/ou atacadistas, que compram geralmente a granel, e
posteriormente embalam e o distribuem no varejo, apropriando-se da maior fatia do valor
agregado deste processo — o que poderia muito bem ser apropriado pelas agroindustrias

familiares.

A comercializagdo do agucar mascavo também ocorre com as industrias de subprodutos,
derivados do agucar, conforme afirma Strack (Entrevista, n® 10), o qual possui cliente que faz
132 subprodutos do agucar mascavo. Este mercado, embora seja significativo, ndo remunera o
produto como se o mesmo fosse distribuido pronto para os consumidores. No entanto. € uma
alternativa 1mportante, principalmente para aquelas agroindustrias que ainda nao estao
devidamente registradas, pois estas industrias adquirem o produto mesmo assim. utilizando-o
para transformé-lo em subprodutos, tais como rapadura, melado. mandolates. doces. etc.
Porém, essas industrias geralmente demandam quantidades significativas. Em muitos casos.
essas agroindustrias familiares ndo estdo preparadas para fornecer € nem para entregar. pois.
na maioria das vezes, estdo situadas em centros maiores e distantes. Entdo. dois fatores
dificultam esta transagdo: a escala e o transporte. Para as que estdo equipadas e preparadas. ¢

mais uma possibilidade de mercado disponivel.
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No entanto, embora ainda pouco difundido, existe no mercado formal o produto acticar
mascavo regulamentado e comercializado por empresas, que ndo sdo agroindustrias
familiares. E o caso do Agucar Mascavo Natu's, divulgado e comercializado através da

Internet’, inclusive disponibilizando inumeras receitas para o uso do mesmo.

Além desse, ja se encontram disponiveis na Internet inumeros sizes. objetivando divulgar o

produto agucar mascavo, seus usos ¢ beneficios para a saude.

2.3.1 Usos do agucar mascavo

De uma forma resumida, o agucar mascavo é aquele obtido pelo processamento da cana-
de-agucar sadia, fresca, que € inicialmente esmagada para extragdo do caldo. por sua vez
filtrado, tratado por calor e concentrado até a cristalizagdo (LOPES; BORGES, 1998). Deste
processo, deriva o agucar mascavo, que possui inimeras utilidades podendo substituir em

tudo o agucar branco.

Os consumidores sdo os agentes finais na composi¢do do sistema de producao de qualquer

produto alimenticio, influenciando toda a cadeia com os seus habitos de consumo.

O conceito de qualidade na alimentagdo sofreu muitas transformagdes no decorrer deste
século. Inicialmente, caracteristicas como a aparéncia e o paladar bastavam para associar
qualidade a um alimento. Com o refinamento, como ocorreu com a farinha de trigo e o
proprio agucar, o conceito de “pureza” era associado a todo alimento processado
industrialmente. Posteriormente, a adigdo de vitaminas e sais minerais tornou-se um requisito

fundamental para conferir a qualidade 4 comida'’.

De acordo com a nutricionista Elaine de Azevedo, consultora em qualidade de produtos
organicos e professora da UNISUL, a preocupagio crescente com o bindmio dieta-saide vem
contribuindo para o aumento do niimero de pessoas que consomem os produtos integrais
organicos. Essa maneira de alimentar-se associada a saude, a ecologia € ao equilibrio forma
uma mmagem de uma gerag@o consciente e saudavel que freqiienta restaurantes vegetarianos e

lojas de produtos naturais.

 www.natus.com.br
“www planetaorganico.com.br - 26/03/2002 ~ 19h30.
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Desta forma, alguns aspectos bem distintos entre si podem ser levantados como

precedentes de uma reforma alimentar':

O primeiro deles ¢ o movimento de reforma agraria e a discussdo politico-social em torno
da agricultura familiar, que vem junto com a preocupagdo de reconstruir a ruralidade ¢

produzir alimentos “limpos”, ambiental e socialmente corretos.

O segundo € a busca de qualidade de vida junto a constatacao do efeito cumulativo dos
xenobiodticos e a desnaturacao dos alimentos, como agentes na etiologia de diversas doencas ¢

disfun¢des metabdlicas no organismo.

Finalmente, o terceiro deles ¢ o incentivo a chamada “cultura do corpo™ e as praticas
esportivas, disseminadas principalmente entre jovens, para os quaiS a busca de uma

alimentagdo mais saudavel e integral esta aliada a um melhor desempenho fisico.

Com base nestes dados, pode-se delinear o perfil do consumidor dos produtos integrais.
que abrange um grupo politizado de agricultores e produtores de alimentos, de associacdes e
ONGs de agricultores, técnicos da area da saide e agronomia, estudantes e também
intelectuais ligado a agroecologia. A pratica do consumo “solidario”, a compra de produtos

ecologicos e a milicia da defesa do meio ambiente sdo praticas comuns neste grupo.

Um outro grupo busca qualidade de vida e preocupa-se com o conceito de promog¢ao ¢
prevengdo de doengas disseminadas hoje pela Organiza¢do Mundial da Saude, e que vem ao
encontro desta forma de se alimentar. Ele ¢ ampliado por pessoas das mais diversas idades e
classes sociais ligadas a filosofia de vida ou religides que buscam ampliar o conceito de satde

fisica, mental e espiritual.

Por outre lado, surgem também os esportistas, modelos e adeptos da cultura de “malhar o

corpo”, refacionando uma alimentagio saudavel a estar em forma fisica.

Com certeza, outros aspectos poderiam ser analisados, mas, de uma forma geral. o

consumo dos alimentos ecoldgicos e organicos vem aumentado cada vez mais. Enquanto a
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demanda for maior que a oferta, conseqiientemente aumentardo também os pregos desses

produtos nos supermercados.

A crescente demanda por agucar mascavo em detrimento do agucar cristal (branco) se
deve principalmente pelo apelo salutar, saudavel, que os produtos naturais apresentam. Neste
caso, 0 agucar mascavo nao sofre, na sua produgdo, nenhum processo quimico que reduza
suas propriedades nutritivas € que cause efeitos colaterais a saude humana. Por isso, ¢ muito
recomendado por médicos e nutricionistas, ao contrario do agucar branco, que ¢ cada vez mais

desaconselhado devido aos problemas causados a saude.

O agucar mascavo contém proteinas, gordura, calcio, fésforo, ferro, vitamina Bl. B2.
niacina, vitamina, sodio, potassio, magne¢sio, cobre e zinco, enquanto o agucar refinado
contém O (zero) desses nutrientes e ainda rouba o estoque de minerais do organismo para ser

. . - 1
digerido e absorvido''.

Assim, ndo ¢ dificil concluir que ¢ melhor ingerir agicar mascavo, que‘ proporciona
minerais € vitaminas, do que agucar refinado, que rouba as vitaminas e minerais estocados no
organismo, prejudicando o funcionamento das células, tecidos e, consegiientemente, de todo o
corpo, gerando doengas, tais como: arteriosclerose, calculos biliares, cancer/obesidade. caries

, . ca - ;. . . . . -0
dentarias / osteoporose, deficiéncia imunologica, diabetes mellitus, hipoglicemia .

Quanto ao agucar mascavo, garantem Lopes e Borges (1998), este foi testado pela agéncra
dos EUA para remédios e alimentos (FDA), tendo sido encontrado somente 0s seguintes
problemas de saide publica, para os seus consumidores: obesidade — por ser altamente
calorico; carie dentaria — quando existe a falta de higiene bucal: diabetes - para quem sofre

desta doenga.

Dessa forma, o agucar mascavo pode ser utilizado para substituir o agucar retinado

(branco) em todas as suas aplica¢des. Sua composicdo meédia encontra-se na tabela 4.

" Web Site Saide — Dicas de Saude — A¢ucar Mascavo X Refinado.htm. 02/04/2002 ~ 11h30
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Tabela 4

Composi¢do do agicar mascavo (nutrientes)

Minerais Concentra¢dao mg/kg
Calcio 1000
Magnésio 1000
Fésforo 900
Sédio 300
Ferro 150
Manganés 5
Zinco 5
Fluor 6
Cobre 9

Vitaminas
E 111,3
D 6,5
C 1,2
B 2,1

Fonte: Lopes e Borges, 1998, p. 36.

Podem ser caracterizados como consumidores das agroindustrias de aguicar mascavo as

donas de casa, os supermercados e as industrias de transformacao.

Como se frisou no inicio deste trabalho, atualmente ndo se dispde de dados/nimeros
confiaveis em relagdo a producdo e consumo de agicar mascavo no Brasil, que possibilitasse

retratar esse mercado.

Nzo obstante, constata-se que se trata de um mercado em crescimento, devido,
principalmente, as caracteristicas nutricionais do produto, o qual ndo contém componentes
quimicos em seu processo de transformago e, por isso, pode ser considerado produto natural,
nio prejudicial a saude, podendo ainda ser produzido organicamente. Outro fator favoravel ao
consumo ¢ que eie apresenta uma grande quantidade de compostos nutritivos. como sais
minerais e organicos. Tudo isso pode ser considerado um conjunto de caracteristicas positivas
que vio ao encontro das novas tendéncias nutricionais e de consumo da populagao. conforme

perfil descrito anteriormente, que possibilita prever esse crescimento.

Objetivando-se ter uma idéia sucinta do crescimento do mercado mundial de alimentos
organicos, atuaimente estima-se um faturamento de 20 bilhdes de dolares, sendo que. até

2005, a previsdo € de se atingir a cifra de USS 100 bilhdes. No Brasil, o mercado de produtos



organicos deve crescer 50% este ano. A previsao ¢ da Associagao dos Agricultores Organicos
(AAO), com sede em Sao Paulo, baseada em dados dos cinco anos anteriores, em que o setor
cresceu nessa propor¢ao. Segundo a AAO, no ano passado os produtos “ecologicamente

corretos” movimentaram cerca de R$ 200 milhdes no Brasil'".

Somente nos EUA, segundo informagdes disponiveis na Web Site Saude - Dicas de
Saude, a média de consumo diario de aglicar mascavo por pessoa ¢ de 300 gramas. o que

equivale a 9 kg/més ou 100 kg/ano.

No ambito profissional da drea de agronegocios, constata-se que, além do mercado interno
a ser explorado, ha potencial para exportacdo do agicar mascavo para a Europa. devido ao
alto consumo de produtos organicos daqueles paises. Ha, inclusive, informagdes seguras que
remetem a empresa aqui da Regido do Médio Alto Uruguai, que estaria se estruturando e se
credenciando junto a organizagdes internacionais para exportar aglicar mascavo organico para
Italia. Para isso, ha a necessidade de organizar a produgdo através das agroindustrias
familiares, de acordo com as normas técnicas de produgio exigidas. Além desta. sabe-se que
ha outras empresas, em nivel de Brasil, que ja vém exportando agicar mascavo. embora sejam

iniciativas timidas frente a demanda da Unido Européia.

Porém, essas transagdes de exportagdo ainda nio s3o praticadas por agroindstrias
familiares. S3o operagdes de atacadistas, distribuidores que adquirem o produto das

agroindustrias, padronizam e revendem com suas marcas.

Portanto, tudo isso possibilita constatar que se tem pela frente uma 6tima tendéncia e

perspectiva de mercado para o agucar mascavo.

2 htp://www.baguete.com.br/Agribusiness - 03/06/02. 10h50.




3 SISTEMA DE PRODUCAO AGROINDUSTRIAL E ARTESANAL

Neste capitulo, descrevem-se os dados das duas agroindustrias que, conforme referendado
na metodologia, serviram de base empirica para o estudo. Os dados foram obtidos através dos
depoimentos fornecidos pelos proprietarios das agroindustrias e pelas observagoes feitas em

visitas “in loco”.

Na seqiiéncia, descrevem-se os dados coletados dos demais segmentos da cadeia. em
especifico dos produtores rurais familiares. No capitulo 4, acrescenta-se a visao dos técnicos
de organizagdes ligadas ao setor, dos agentes de comercializagdo. e dos consumidores.

resultantes dos depoimentos obtidos através da realizag¢do das entrevistas semiestruturadas.

3.1 A AGROINDUSTRIA RECANTO FELIZ

3.1.1 Breve historico

A Agroindustria Recanto Feliz € o resultado da organizagao ¢ do trabalho de um grupo
informal de pequenos produtores rurais familiares da Linha Santos Anjos, municipio de
Frederico Westphalen — RS. Em 1995, nove familias motivadas pela Caritas Diocesana —
entidade ligada a Igreja Catdlica, que tem por objetivo desenvolver projetos comunitarios €

solidarios — organizou uma espécie de associacao informal.




O grupo se reunia periodicamente. No inicio, desenvolveu projetos comunitarios de
produgdo de hortigranjeiros, principalmente o tomate. Nas reunides, também eram discutidas

outras alternativas para essas propriedades, além das culturas de feijao, soja, milho e fumo.

Em 1996, o grupo decidiu pela instalagdo de uma agroindustria de agucar mascavo. Essas
familias j& possuiam experiéncia na produ¢ao artesanal deste produto. Nesta nova atividade,
contaram com 0 apoio da agéncia do Banco Nacional da Agricultura Familiar — BNAF, de
Frederico Westphalen, e demais institui¢des locais ligadas ao setor. A decisdo também foi
influenciada pela necessidade de buscar novas alternativas de producio e renda. em
substitui¢do as que vinham sendo praticadas, e que ni3o estavam mais trazendo resultados

satisfatorios, afirma o Sr. Lidio Szydloski, socio proprietario da agroindustria.

A decisio pelo produto agucar mascavo foi sustentada por uma pesquisa de mercado.
elaborada pelo BNAF/FW, realizada no periodo de 20/01/1996 a 30/01/1996, na cidade de
Frederico Westphalen, aplicada a 200 (duzentas) pessoas, com o objetivo de identificar e
conhecer a aceitagdo dos produtos agropecuarios e agroindustriais produzidos no meio rural,
com a qualidade que gostariam de adquirir. Dos mais de 60 produtos pesquisados. o acucar
mascavo foi citado por 64% dos entrevistados, que responderam que comprariam o produto se
fornecido com qualidade e regularidade. Constatou-se que havia um mercado potencial local

importante para o agucar mascavo.

Esta mesma pesquisa revelou que, naquele periodo, os 8 (oito) maiores supermercados da
cidade n3o comercializavam agucar mascavo. Ou seja. o abastecimento e/ou fornecimento.
limitava-se ao periodo de 3 a 4 meses, considerado periodo de safra. demonstrando a

inexisténcia da continuidade.

Antes da implementagdo da decisdo, o grupo conheceu uma experiéncia semelhante a que

planejava, no municipio de Silvania, Estado de Goias.

O projeto de construgao e instalagdo da agroindustria foi elaborado pelo BNAF. que teve
um investimento inicial de RS 31.543,37 (trinta e um mul quinhentos ¢ quarenta e treés reals ¢

trinta e sete centavos), obtidos atraves das seguintes fontes de recursos:



“PRONAF ..., RS 13.593,37
~FEAPER ..o, RS 9.950,00
- CARITAS DIOCESANA............ RS 4.000,00
- Prefeitura Municipal - FW......... RS 2.000,00
- Recursos Proprios..........cccoc........ RS 2.000,00

TOTAL RS 31.543,37

A Agroindutstria Recanto Feliz foi a primeira agroindistria de aglcar mascavo do
municipio de Frederico Westphalen e, pode-se dizer, uma das pioneiras na Regido do Médio
Alto Uruguai, inaugurada em 19 de setembro de 1997. Por ocasido da inauguragio, estiveram
presentes diversas autoridades, entre elas o Secretario de Desenvolvimento Rural do
Ministério da Agricultura, Sr. Murilo Flores. Os presentes puderam apreciar as instalagdes e o
produto, sendo comercializado em embalagens de 1 e 2 kg, com marca propria, contendo

todas as informagdes sobre o produto.

A partir da inauguragdo, o grupo procurou Se organizar nas diversas fases de
operacionaliza¢do da agroindustria, nas quais, entio, se depararam com algumas dificuldades:

problemas de ordem organizacional e de produgdo.

Fatores como a ndo-adog¢io de instrumentos administrativos que possibilitassem o melhor
controle e gestio da agroindustria, desde a produc¢do da matéria prima, transformacdo e
comercializagdo, tornando o0 processo transparente € claro, contribuiram para gerar
descredibilidade interna, desarticulagido e desestruturacdo do grupo. As limitagdes culturais e
de entendimento, relacionamento, distribui¢do do trabalho, imediatismo nos resultados, falta
de espirito associativo, entre outros, contribuiram significativamente para que mais tarde

houvesse uma divisdo do grupo.

Colaborou para isso, também, o fato de que, no grupo, uma senhora, atingindo a idade de
se aposentar, obteve seu processo indeferido pelo INSS, sob a justificativa de ser socia de uma
agroindustria €, por isso, perder a condicao de segurada especial. Este fato foi a “gota d'agua”
para a desestruturagdo e rompimento do grupo., ainda que, mais tarde. apos recorrer

judicialmente, esta senhora tenha obtido seu direito assegurado de aposentadoria.



116

No inicio da atividade, o grupo fez alguns investimentos desnecessarios em equipamentos
(tecnologia trazida de fora que ndo se adaptou a realidade). Também precisou realizar

algumas adaptag¢des na estrutura fisica, 0 que acarretou em retrabalho e gastos desnecessarios.

Com a saida de socias de seis das nove familias do grupo. houve uma espécie de declinio
no funcionamento geral da agroindustria, pois se reduziu o potencial de mao-de-obra
disponivel, e a matéria-prima fornecida pelos sécios. Também a divida do investimento ficou
para aqueles que assumiram a agroindustria. As que Sse retiraram voltaram para suds

atividades normais, realizadas individualmente, em suas propriedades.

Atualmente, a Agroindustria Recanto Feliz pertence a 3 (trés) familias de produtores rurais
que participavam do grupo original, ¢ que continuam apostando no projeto, apesar das

dificuldades.

A seguir, serdo apresentados alguns aspectos do funcionamento geral, e da situa¢do atual

da Agroindustria Recanto Feliz.

3.1.2 A infraestrutura de producio

O projeto da Agroindustria Recanto Feliz foi construido de acordo com as normas técnicas
exigidas para este tipo de atividade, ¢ em conformidade com as normas da Fundagao Estadual

de Protegdo Ambiental —- FEPAM, na qual possui Licenca de Operagao.

No que tange aos demais registros — Vigilancia Sanitaria (saiude) e constituigao juridica — a
agroindustria opera na informalidade. Embora possua infraestrutura basica de produgao
adequada, haveria a necessidade de alguns ajustes na parte fisica, como, por exemplo, telar
portas ¢ janelas. Também necessita do registro da pessoa juridica, e na parte da produgdo €

comercializagdo, a utilizacdo de embalagem adequada.

Atualmente, esta sendo encaminhado, através do escritorio da EMATER local, um projeto
de investimento para readequar as instalagdes as exigéncias da saude, ja alterando o sistema
de produgao para o uso de vapor. Ap0s a aprovagao e execucao desse projeto, a agroindustria
estara apta a cadastrar-se junto ao Programa Sabor Gaucho do Estado, conforme o interesse

do grupo.
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A producdo da safra de 2001 foi de aproximadamente 13 toneladas de agucar mascavo.
Além do agucar, a agroindustria produziu melado e cachaga, mas em pequena quantidade. O

produto “carro chefe” € o agucar mascavo.

A agroindustria, desde o inicio das atividades, até o momento, vem operando com apenas
um ter¢o de sua capacidade instalada. Isso significa dizer que ha possibilita de se triplicar a
produg¢do, ou seja, passar de 13 toneladas para mais de 30 toneladas. O plano do grupo ¢
ampliar esta produgdo ja na safra de 2002, devido a maior disponibilidade de materia-prima

ocasionada pelo aumento da drea plantada.

O sistema de produgdo atual € realizado por meio de fornalhas. operando com cinco tachos
de 200 litros. Conforme referido anteriormente, o grupo planeja migrar do sistema de
fornalhas para o de sistema a vapor, devido a eficiéncia do mesmo, que reduz o consumo de
lenha, aumenta a capacidade produtiva, facilita o trabalho e reduz a fumaca, calor. vapor e
sujeira no ambiente interno da agroindustria. No entanto, para que 0 Investimento seja
possivel, a agroindustria depende da aprovagido do projeto de investimento encaminhado
através da EMATER. Ao contrario, no momento o grupo nao possui condigoes de investir
com recursos proprios, pois se encontra no inicio do pagamento do investimento da

agroindustria.

Essa tecnologia foir herdada dos pais e aperfeicoada com o passar do tempo.
principalmente com a implantagdo de infraestrutura: constru¢ao. maquinas € equipamentos

adequados.

Em rela¢do a produgao do agticar mascavo, uma das maiores dificuldades enfrentadas pela
Recanto Feliz é a falta de novas tecnologias, novos conhecimentos. Pois, considerando as
mudancgas e as constantes evolugdes, enfrentam determinados problemas que poderiam ser

evitados caso houvesse esse acompanhamento ¢ atualizagdo.

A matéria-prima foi uma das primeiras dificuldades vivenciadas pela Agroindustria
Recanto Feliz, desde a implantagio do projeto. As quantidades de cana disponibilizadas pelas

familias eram insuficientes, obrigando-os a adquiri-la de terceiros, o que acarretou um
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aumento dos custos de produ¢io do agtcar. Além disso, aumentou ainda mais o periodo

ocioso da agroindustria.

O interesse das familias integrantes do grupo pelo plantio da cana-de-agucar veio com o
inicio do projeto de construgdo da agroindustria. Conseqiientemente, como a cana-de-agucar
obedece ao ciclo bioldgico de produgdo, desde o inicio, houve falta de matéria prima, o que

acabou comprometendo a produ¢zo.

Além da falta da matéria-prima, essas familias também enfrentaram e continuam
enfrentando dificuldades para a aquisicio de mudas de variedades de qualidade adaptadas
para a regido, sendo que até hoje nao dispdem de variedades dos trés ciclos (precoce, medio.
tardio), o que proporcionaria aumento no periodo uul de industrializa¢do .

conseqiientemente, aumento da quantidade produzida.

O grupo buscou minimizar esse problema por meio do BNAF e da EMATER local. os
quais, através da EMBRAPA Clima Temperado de Pelotas/RS, disponibilizaram mudas da
variedade SP 701143, de ciclo médio, ja testada em dois municipios do Estado: Santa Cruz do
Sul e Trés de Maio, apresentando boa resisténcia ao frio e bom rendimento na produgdo de

agucar.

Essas mudas foram plantadas na propriedade do Sr. Lidio Szydloski para posterior
multiplicagdo e aumento da area plantada. Sendo assim, até o momento o grupo so6 dispoe da
variedade de cana do ciclo médio, ndo possuindo, portanto, variedades dos ciclos precoce ¢

tardio.

Atualmente, a Agroindustria Recanto Feliz dispoe de seis ha de cana-de-agutcar produzida
nas propriedades das trés familias socias. Baseando-se na produtividade média de 80 tha. a
agroindustria dispde de 480 toneladas de matéria-prima propria. Essa produtividade pode

mudar para maior ou para menor, conforme as condi¢des edafoclimaticas locais.

Observando o comportamento dos canaviais, e o resultado obtido apos o processamento
em termo de quantidade e qualidade do agucar, os produtores aprenderam dois aspectos
fundamentais em relagdo a matéria-prima, que devem ser observados no momento du

implanta¢do do canavial: variedade de boa qualidade e adaptada a regido: e solo fértil. enxuto
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(preferencialmente lugares altos e encostas), pois, sendo umido, produz um agucar mais
escuro. Portanto esses dois aspectos influenciam diretamente na produtividade e na qualidade

do agticar mascavo.

Para o controle da matéria-prima, o grupo utiliza dois tipos de procedimentos, a saber: o
teste do grau BRIX e o do PH da cana. O primeiro deve apresentar de 16 (dezesseis) graus
acima; caso contrario, ndo produz agucar bom. Entdo, essa cana € separada para fazer a

cachaga. O segundo também ndo pode ficar abaixo de 5 (cinco).

No cultivo da cana, o grupo nio utiliza adubagdo quimica ou qualquer outra pratica de
controle que utilize insumos quimicos. A inten¢do do grupo € futuramente produzir agucar

com certificado de organico.

O grande problema em relagdo a cana-de-agticar, segundo Szydloski (Entrevista n® 9), tem
sido o clima. No periodo de inverso, as fortes geadas atingem principalmente as areas mais
baixas, chegando a levar a perda total dos canaviais. Os longos periodos de estiagem, apesar
da resisténcia da cana, também trazem prejuizos. Por exemplo, neste ano a cana n3o tera bom

rendimento devido a escassez de chuvas.

A mio-de-obra utilizada na Agroindustria Recanto Feliz ¢ toda oriunda das familias
integrantes do grupo. No periodo de plena produ¢do, a atividade ocupa diretamente o trabalho
de 5 (cinco) pessoas. O nivel de escolaridade médio dessa mdo-de-obra ¢ a quarta séria

primaria. Nunca participaram de nenhuma capacitagio especifica para a atividade.

No que tange a industrializagdo do aglcar mascavo, o grupo ndo participou de
treinamentos sobre tecnologias de produgdo e industrializagdo da cana e derivados. Tudo o
que sabem e fazem é guiado pela experiéncia e informacgdes colhidas no dia-a-dia. em
contatos com técnicos e pessoas de outras agroindustrias, mesmo considerando tundamental a

capacitagdo antes até de iniciar a atividade.

Também ndo € dada atengio a gestdo geral da agroindustria, reconhecendo ndo estarem

preparados para tal.
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Atualmente, o grupo procurou informagdes para inscrever-se no Curso de produgdo de
cana-de-agucar € derivados, que € oferecido pelo Centro de Treinamento de Sao Miguel do

Oeste — CETRESMO.

A divisao do trabalho € realizada entre os membros das trés familias. segundo as
capacidades e possibilidades de cada um, procurando atender o que cada um mais gosta de

fazer.

Atualmente, ndo ha salario fixo para os que trabalham na agroindustria. A remuneragao €
feita proporcionalmente a quantidade de matéria-prima que cada familia produz. Antes disso.
¢ feito o pagamento das dividas (investimento). Das sobras, entdo, ocorre a distribui¢do de
acordo com a quantidade de cana por familia. No futuro, apds liquidarem o investimento. o
grupo pensa em determinar um percentual para remuneragao das familias e o restante para

reinvestir na agroindustria.

3.1.3 A infraestrutura de comercializacio

No que diz respeito a infraestrutura de comercializagdo, a Recanto Feliz enfrenta inumeras
dificuldades. Distante 9 km da cidade de Frederico Westphalen, ndo possui meio de transporte

adequado e nem meio de comunicagdo, como telefone.

Praticamente toda a produgdo € vendida para intermediarios de outros municipios, que
buscam o produto na agroindustria. O agucar é vendido a granel, apenas embalado em sacos
plasticos comuns de trinta quilos. 80% da safra de 2001 foi comercializada para a
agroindustria Strack Produtos Naturais, do municipio de Caigara, € 20% para 0s municipios

de Terra de Areia e Bento Gongalves.

Em relagdo a embalagem, como foi frisado acima, sdo utilizados sacos plasticos comuns,
de 30 kg, sem a marca ou qualquer outra informagao sobre o produto em si1 e sobre a unidade

produtiva. Por isso, € considerado como se fosse vendido a granel.

A venda ¢ realizada por um dos sécios, o Sr. Lidio Szydloski, que ndo possui capacitagao

especifica para comercializagdo, segundo ele mesmo depde. A agroindustria ndo utiliza
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nenhum mecanismo especial de comercializagdo. Primeiro produz estoque, ¢ depois busca

vender.

Tem ocorrido, muitas vezes, certa dificuldade de colocagdo do aclcar mascavo no
mercado. Ja ocorreu de a agroinduistria possuir certa quantidade estocada e nao saber para
quem vender. A agroindustria ndo possui relagdo de clientes (carteira de clientes) com seus

respectivos enderecos de contato, para poder ofertar o produto.

Para a estocagem, a Recanto Feliz estd bem servida, possuindo local adequado. “Basta o
produto ser bom e estar bem embalado que pode ficar estocado o ano todo™ (SZIDLOSKI.
Entrevista n°® 9). A armazenagem pode ser feita em sacos plasticos ou recipientes como
“bombonas” plasticas. Porém, a pratica da estocagem ndo ¢ utilizada pela agromdustria. Todo
o agucar é comercializado logo apds a sua produgdo. O prego médio do qutlo de agucar

mascavo, vendido a granel, recebido nesta ultima safra, ficou em torno de RS 0,60.

A seguir apresenta-se alguns aspectos referentes a compreensao sobre o que vem a

ser a qualidade, sob o ponto de vista de produtos rurais, proprietarios da agroindustria.

3.1.4 A visdo sobre a qualidade

A qualidade é vista e entendida pela Agroindustria Recanto Feliz como aquele produto que
¢ produzido em ambiente com boa higiene e que possua boa aparéncia. tal como padrao de

cor, sem umidade, sem bolinhas, isento de qualquer tipo de residuos.

Acrescentam ainda que, para ser um produto de qualidade, deve atender aos padroes

exigidos pelos 6rgdos da saude, ou seja, estar devidamente registrado.

Atualmente, a agroindustria vem se esfor¢ando para produzir um produto de qualidade. em
se tratando da qualidade objetiva ou intrinseca. Mas, conforme relata Szidloski (Entrevista n”
9), em termos de qualidade subjetiva do produto, esta € uma parte que esta taltando para a

agroindustria, somando-s€ aos registros.



O projeto de captagdo de recursos para investimento possui esta finalidade, adequar a
infraestrutura de produgio alcangando os padrdes exigidos pela Vigilancia Sanitaria, para, de
fato, produzir um produto de qualidade, o que até o momento ndo estd sendo feito, € vem

dificultando, principalmente a comercializagao.

A apresentagdo do aglicar mascavo atraveés de uma embalagem adequada € importante para
atrair a aten¢ao do consumidor. A aparéncia do produto interfere na sua aceitagdo. Tambem €
importante estar estruturado para a entrega. Do contrario, obriga-se a comercializar a granel

para intermediarios.
3.2 A AGROINDUSTRIA STRACK PRODUTOS NATURAIS
3.2.1 Breve historico

A origem da Agroindustria Strack € decorrente de um antigo grupo de 15 empresarios
(holding) do municipio de Caigara/RS, que em 1995 haviam investido na atividade do agucar
mascavo. Entre eles, estava o produtor rural, Sr. Leonézio Strack. A nao-continuidade do
negocio pelo grupo se deve ao fato de a agroindustria estar enfrentando problemas.
principalmente de mercado e de ingeréncias internas. Operava com uma estrutura
administrativa pesada que acarretava alto culto de produg@o do agucar e. conseqgiientemente.

baixa competitividade, resultando em dificuldade de colocag@o do produto no mercado.

Baseados nessa situagdo dificil em que a agroindustria se encontrava na €poca. 0 grupo
resolveu desfazer-se do investimento, onde entdo foi adquirida por um dos socios. Sr.

Leonézio Strack.

A partir de entdo, a agroindustria passou a denominar-se Strack Produtos Naturais. de
propriedade do casal de produtores rurais, Sr. Leonézio Luiz Strack e Sra. Lenir Strack. Esta

situada na RS 150, km 11, no municipio de Caigara — RS.

A empresa iniciou suas atividades em 1999. Por motivos particulares. for registrada sob a

razdo social de Elpidio Fantinello Ltda, em nome do sogro do Sr. Leonézio Strack.

UFRGS
Escolz de Administracao - Siblioteca



O Sr. Strack sempre foi produtor rural, e dedicava-se principalmente a atividade de fumo,
leite, milho e soja. Ao mesmo tempo, sempre foi “quitandeiro”, isto ¢. vendedor de
“miudezas” de porta em porta, nas casas da cidade. Com o passar do tempo, devido a
problemas de saude, precisou livrar-se dos venenos. Entdo, resolveu por uma fruteira na
cidade de Caigara. Mas ndo se desfez da propriedade rural e continuou tocando a atividade

através de terceiros. Portanto, nunca deixou de ser produtor rural.

Na fruteira, comprava produtos dos agricultores, inclusive o agtcar mascavo, € vendia na
propria fruteira, além de para outros mercados, fora do municipio, principalmente para a
regido da fronteira. No entanto, enfrentava sérios problemas com a qualidade do agtcar, que
chegava sem padrdo de cor (uns mais claros, outros mais escuros), com bolinhas, impurezas,

etc.

A atividade da fruteira oportunizou o conhecimento da demanda pelo agucar mascavo,
bem como os canais de comercializagdo. Visualizando essa oportunidade, Strack decidiu por
uma agroindastria propria, que possibilitasse produzir um produto de acordo com as
exigéncias do mercado. Assim, adquiriu o empreendimento dos demais socios, que estava
praticamente parado, vendeu a fruteira e retornou para a agricultura, investindo na produgao e
industrializacdo da cana-de-agucar, objetivando produzir agicar mascavo organico e

derivados.

E importante ressaltar que esta decis@o foi baseada na experiéncia adquirida enquanto
vendedor de agucar mascavo, proporcionada pela fruteira e, também, por gostar de trabalhar
na agricultura. Esses fatores foram decisivos para que retornasse ao meio rural e fosse

trabalhar com a produgio e industrializa¢do da cana-de-agucar.

A cana-de-agucar pode ser considerada uma cultura mais segura, se comparada as outras,
principalmente em relagio a resisténcia aos fatores climaticos. Este também foi um fator

POSItivo para a decisao.

Um outro fator que influenciou positivamente na tomada de decisdo foi a constatagdo da
crescente demanda por agucar mascavo no mercado, podendo-se destacar a regido de fronteira

do Estado, as industrias de transformagdo de subprodutos espalhadas no Rio Grande do Sul e
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Santa Catarina, e os proprios supermercados, tanto da regido quanto de outras regioes. para

venda a varejo.

Todos esses fatores contribuiram para que a idéia fosse transformada em pratca.
Superadas as dificuldades iniciais comuns a qualquer nova empresa, a Agromdustria Strack
Produtos Naturais esta conseguindo se firmar e crescer, pela expressdo de vendas. de presenga

no mercado.

Atualmente, a agroindustria encontra-se realizando investimentos na infraestrutura de
producao, objetivando o aumento da produtividade e adequagao para obtengdo dos registros
do estabelecimento e do produto. Com isso, a agroindustria visa assegurar a qualidade do

produto e garantir mercado.

3.2.2 A infraestrutura de produgao

A infraestrutura de produgdo da Agroindustria Strack ja passou por duas adaptagdes e.
atualmente, esta passando pela terceira. No entanto, de maneira geral, pode-se afirmar que a

mesma dispde de amplas instalagdes e equipamentos.

O sistema de produgdo utilizado até a safra de 2001 foi o sistema de fornalhas.
Considerando uma série de fatores negativos desse sistema de produgdo, tais como: alto
consumo de lenha, elevado calor, e fumac¢a no ambiente interno da agroindustria, além da
propria produtividade, atualmente esta sendo instalado o sistema de produgio a vapor. Com a
substitui¢do do sistema de fornalhas para o de vapor, a agroindustria quer reduzir a mao-de-

obra, aumentar a produtividade e a qualidade do produto.

Da mesma forma, esta sendo substituida a moenda por outra com maior poder de prensar o
bagago da cana e, com isso, extrair 0 maximo possivel de caldo, deixando o baga¢o

praticamente seco, possibilitando a utilizagdo para a geragdo de energia na caldeira, etc.

Também estdo sendo feitas adequagdes para atender as exigéncias da saude e, com isso,
obter ¢ registro do estabelecimento e do produto. At¢ o momento, a agroindustria vem
funcionando em carater provisorio, com prazo estabelecido pela Vigilancia Sanitaria para se

adequar as normas.



Em termos de tecnologia, “nao ¢ dificil produzir agiucar mascavo. € a melhor escola ¢
aquela do dia-a-dia. A informagdo veio da experiéncia. Eu ja sabia fazer e aprendi mais
fazendo, e fui aperfeigoando com a participagdo em cursos. O melado batido, aprendi a fazer
conversando com uma senhora de origem alema, que me ensinou o ponto certo” (STRACK.

Entrevista n° 10).

A produgdo total da safra 2001 foi de 65 toneladas de aglcar mascavo ¢ 15 toneladas de
melado batido. No entanto, o volume de agucar comercializado foi de 130 toneladas. Ou seja.
vendeu-se o dobro do que foi produzido. Essa produgdo adicional foi obtida de terceiros.
Nesse caso, a Agroindustria Strack faz a padronizagdo do produto ¢ a embalagem.
Atualmente, todo o agucar produzido ¢ vendido em sacos plasticos comuns de 30 kg. Na ha

diversificagdo de produtos.

Considerando-se a disponibilidade de matéria-prima para este ano, de 23 ha de arca
plantada, e considerando um rendimento médio minimo por hectare, de 50 toneladas. ja
computada a quebra de produgao devido a estiagem deste ano, tem-se uma disponibilidade de
1.150 toneladas de cana. Cada tonelada de cana gera 600 litros de garapa e resulta em uma
média de 118 kg de agucar mascavo. Com isso, pode-se prever uma produgdo em torno de

135 toneladas de agicar mascavo para a safra de 2002.

O maior problema na produgao de agticar mascavo. segundo Strack (Entrevista n® 10). ¢
manter a qualidade. Por isso, o investimento em infraestrutura, para aumentar a quantidade e a
qualidade do produto. No entanto, algumas areas da agroindustria, como, por exemplo, a area
de moagem, por ser um ambiente aberto, apresentam maior dificuldade de conter as abelhas e
evitar que elas sejam moidas junto com a cana. Caso isso ocorra. o produto pode apresentar

residuos de insetos, verificaveis em uma eventual analise.

Ourtros aspectos ligados a qualidade do agticar sao preocupagoes constantes da area de
produgao, como a obteng@o do ponto certo de cozimento, que interfere na cor € no grau de

umidade do agtcar, o cuidado com as impurezas e residuos insoluvelis, etc.

Em termos de matéria-prima, a Agroindustria Strack, apos trés anos de atividades. esta

caminhando para sua auto-suficiéncia, confrontando a quantidade disponivel com a



capacidade de producio instalada de agucar mascavo e derivados. No entanto, para que 0s

canaviais atinjam seus indices de produtividade 1deais, demanda ainda em torno de dois anos.

A preocupagdo da agroindustria em ser auto-suficiente em matéria-prima se justifica por
dois fatores. Em primeiro lugar, porque a mesma quer produzir cana-de-agicar organica, ou
seja, isenta de qualquer tipo de insumo quimico; e, em segundo lugar, porque, como as
familias rurais estdo ficando cada vez menores em numero de pessoas, € como a cana
demanda muita mao-de-obra, fica dificil para estas pequenas familias produzirem cana em

quantidade para abastecer a agroindustria.

Atualmente, a agroindustria dispde de 23 hectares de cana. A produtividade média, em
condi¢des climaticas normais, ¢ de 80 toneladas/ha, o que resulta em aproximadamente 1840
toneladas de matéria-prima propria. Conforme se referiu acima, toda a cana ¢ cultivada
organicamente. As mudas para o plantio e formagao dos canaviais foram obtidas no municipio

de Porto Xavier.

Em termos de variedades de cana disponiveis para a regiao “¢ uma dificuldade. Nao temos
no Rio Grande do Sul ainda um Centro de Pesquisa especifico para a cana-de-agucar, que
trate das variedades, adubag¢do, fungos, doengas, etc. NOs ndo sabemos nada de cana. se

produz assim, sem tecnologia” (STRACK, Entrevista n® 10).

Um dos problemas enfrentados pela agroinduistria em relagdo a matéria-prima ¢ o
reaproveitamento do bagaco. Atualmente nao ha nenhum tipo de equipamento, como o
triturador, que possibilite a utilizagdo do bagago para a alimentagdo de animais ou para

prepara-io para servir de adubagao e controle das invasoras, nos canaviais.

Na atividade industrial do agucar e derivados, a exigéncia de mao-de-obra oscila scgundo
o periodo de safra ¢ o de entressafra, quando diminui praticamente para a metade.
constituindo-se em mao-de-obra permanente e temporaria. Da mao-de-obra permanente da
Agroindustria Strack, 6 (75%) sdo contratadas ¢ 2 (25%) sdo da propria familia. Alem da
mao-de-obra permanente, existe a temporaria, que ¢ toda contratada. Nos picos de safra. esta

chega a atingir 15 pessoas, que trabalham na agroindustria e na produgdo de cana.



Toda a mao-de-obra contratada, tanto a permanente quanto a temporaria, trabalham

informalmente, ou seja, sem carteira de trabalho assinada.

A agroindustria procura obter o comprometimento de seus funcionarios através da
seriedade, honestidade, dialogo e valorizagdo, respaldados pelo bom relacionamento entre
patrdo e empregado. Para isso, utiliza-se da pratica de reunides com a participagao de toda a
equipe, sempre que necessario discutir assuntos relacionados ao funcionamento da

agroindustria.

O sistema de remuneracio adotado até 2001 era de salario fixo. No entanto, a partir de
2002, passara a trabalhar com ganhos fixos mais rendimento de produgdo. Este novo sistema
ainda esta em fase de defini¢Oes. Além da remuneragao, a agroindustria oferece almogo a seus

colaboradores.

Quanto a origem da mao-de-obra contratada da agroindustria, com exce¢dao de um

professor aposentado, todos os demais sdo oriundos do meio rural e resitdem proximos.

Em relagdo a qualificacdo pessoal, esta é considerada baixa, pois a escolaridade média,
fornecida pelo proprietario da agroinddstria, é a 4* série primaria. Em termos de capacitagdo
especifica para a atividade de producdo e industrializagdo da cana-de-agucar e derivados,
apenas dois funcionarios participaram de curso no Centro de Treinamento de Sdo Miguel do
Oeste. A pessoa que mais participa de treinamentos € o proprietario, que, depois, na medida

do possivel, repassa para os funcionarios.

O conhecimento e o aperfeigoamento das tarefas foram adquiridos através da vivéncia, na
base do acerto e/ou erro, até chegar na melhor maneira de fazer/produzir, depde Strack

(Entrevista n° 10). Dessa forma, capacitagdo ¢ fundamental para o sucesso das agroindustrias.
3.2.3 A infraestrutura de comercializacao
A Agroindustria Strack Produtos Naturais trabalha com dois produtos basicos: o agucar

mascavo, vendido em sacas de 30 kg, e o melado batido, vendido nas embalagens dos

proprios distribuidores. Atualmente, os produtos nao sao comercializados com a marca da
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empresa na embalagem e esta também ndo contém as informagodes legais exigidas. Por isso €

considerado como venda a granel.

A comercializagao dos produtos ¢ realizada principalmente através de atacadistas.
distribuidores a varejo e para as industrias de transformagdo de subprodutos do agucar
mascavo, como ¢ o caso da empresa que faz os produtos “Da Colonia™. de Santo Antonio da
Patrulha. Além destes, comercializa pequenas quantidades direto aos supermercados de
Caicara e Frederico Westphalen, que compram a granel e embalam em saquinhos comuns de

] e 2 kg, sem marca, sem nada.

Os atacadistas/distribuidores adquirem o produto e embalam em embalagens proprias, pots
possuem marca registrada. Outros, porém, que ndo a possuem, atuam como intermediarios.

repassando para outras empresas.

Por isso, a partir deste ano, com a reestruturagdo da agroindustria e legaliza¢do do
estabelecimento e do produto junto aos o6rgios da Vigilancia Sanitaria, serd iniciada a fase de
empacotamento do produto. Com isso, a agroindustria podera fornecer aos supermercados o
produto pronto, devidamente embalado em pacotes menores, e também pode continuar

fornecendo para aquelas industrias que desejam adquiri-fo a granel.

As industrias de transformacdo, que utilizam o agucar mascavo como matéria-prima de
outros produtos, geralmente doces, se constituem em um mercado importante, pois consomem

grandes quantidades e com certa regularidade.

Para atender a demanda atual, além da producgdo proépria, a Strack Produtos Naturais
adquire produto de outras agroindustrias e/ou produtores rurais. Conforme visto
anteriormente, na safra passada produziu 65 toneladas, sendo que comercializou 130
toneladas de agucar. Ou seja, 100% a mais do que foi produzido. Essa producao adicional é
obtida de produtores rurais que produzem artesanalmente, e de agroindustrias que geralmente
possuem dificuldade de colocagio do produto no mercado. Esse ¢ o caso da Agroindustria
Recanto Feliz, de Frederico Westphalen, que vendeu 80% de sua produc¢édo da safra passada
para a Strack Produtos Naturais. Além desta, outras agroindustrias dos municipios de Nonoai.

Erechim, Rodeio Bonito e Constantina fizeram a mesma negociagao.
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Dessa producdo externa, a agroindustria enfrenta problema de baixa qualidade. Esse é o
motivo pelo qual a empresa tem inten¢ao de passar a produzir seu proprio produto, para, com

1ss0, manter um padrdo de qualidade.

Atualmente a comercializagdo funciona da seguinte forma: quem geralmente procura (liga)
a agroindustria com interesse de comprar 0 agucar € o cliente, e ndo o inverso. Entdo, a Strack
Produtos Naturais se preocupa em estabelecer uma certa relagdo com o cliente. objetivando
melhor conhecé-lo e, com isso, diminuir riscos. A partir disso, negocia as quantidades. precos.

formas de pagamento, prazos, entrega, etc.

Para aqueles que sdo clientes ha mais tempo, antes do inicio da produgéo, 1a pelo més de
maio, o Sr. Leonézio Strack faz contato telefonico para saber a quantidade que estima
consumir e o periodo em que gostaria de assegurar o fornecimento. para. em cima disso.
programar a produgdo e a distribuigdo. Toda a negociagdo e a entrega sdo feitas pelo Sr.

Leonézio, proprietario da agroindustria Strack.

Para minimizar o efeito da oscilagdo de prego do produto em épocas de safra e entressafra,
a agroindustria Strack adota um sistema de pre¢o médio. Ou seja, sendo safra ou ndo. o preco
se mantém o mesmo para o cliente que estabelecer a negociagao antecipada. Essa negociagio
¢ um acordo informal, realizado através de contato telefonico ou pessoalmente. No momento
em que ¢ feito o contato, sdo negociados a quantidade demandada e também o preco que
deverd ser praticado durante o ano todo. Assim, evita-se a exploragdo na safra e garante-se um
valor seguro na entressafra. Na safra de 2001, 0 aglcar mascavo embalado em sacas de 30 kg
fo1 comercializado a um prego médio de R$ 1,00 /kg., ou seja, 40% a mais que o valor médio

obtido pela Agroindustria Recanto Feliz.

O principal cliente da Agroindustria Strack ¢ a empresa que produz os Produtos “Da
Colonia” de Santo Antdnio da Patrulha, que tem adquirido em torno de 50 a 60 toneladas de
agucar, todos os anos. Por isso, para essas empresas, a programacio de fornecimento é feita

no maximo até o més de matio.

Atualmente a agroindustria ndo estd fazendo qualquer tipo de propaganda e/ou marketing.
até porque ndo tem produto suficiente. Conforme depoimento. ““a propaganda esta sendo feita

pelo proprio produto, através de sua qualidade intrinseca. Hoje, a agroindustria possui mais
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demanda que sua capacidade de ofertar. Isto ¢, se tivesse mais agticar de qualidade, teria

colocag@o no mercado” (STRACK, Entrevista n°® 10).

Quanto a continuidade do fornecimento, devido a0 método de programacio antecipada que
vem sendo adotado, a partir de 2001 ja se estd conseguindo manter o abastecimento regular
dos clientes fixos. A excecdo fica por conta dos novos clientes ou daqueles que procuram

somente na entressafra, os quais, entdo, ndo se tém condi¢des de atender ainda.

Em relagdo a capacidade de estocagem, a agroindustria estd bem estruturada, uma vez que
0 agucar mascavo da essa condigdo — evidentemente, desde que seja observado, no processo
de produgdo, o ponto ideal de cozimento, evitando deixa-lo com umidade (a umidade nio
pode ser superior a 30%). Sendo enxuto ¢ bem embalado e acondicionado em lugares secos e
ventilados, o agucar pode ficar armazenado de um ano para outro, sem comprometer a

qualidade.

A Agroindustria Strack também dispde de meio de transporte proprio (caminhio), através

do qual realiza as entregas nos estabelecimentos compradores.

Ainda em termos de infraestrutura de comercializagdo, além de estar sediada proxima a
cidade de Caigara e ao lado da RS 150, de facil acesso, dispde também de linha telefonica.
Este meio de comunicagio facilita o processo de comercializagdo (agroindustria — clientes),

servindo para estabelecer os contatos e as negociagdes. Praticamente tudo ¢ feito por telefone.

A principal barreira, ou seja, o que mais dificulta a comercializagdo. atualmente. da Strack
Produtos Naturais € a inexisténcia de registro do produto junto aos oOrgdos da saude. Como
pode ser constatado pelo depoimento de Strack (Entrevista n® 10). o registro é uma exigéncia
basica para se entrar no mercado, pois o proprio cliente observa e exige. Por isso. a partir
deste ano, estara operando dentro das conformidades exigidas pela Vigilancia Sanitaria. para.

5 £ |
com 1sso, garantir um produto de qualidade aos seus clientes. Strack destaca também as
dificuldades com a burocracia e a morosidade com que se deparam na hora de buscar

informagdes e dar os encaminhamentos devidos para o registro.

Concluindo, no que se refere ao mercado de agucar mascavo da agroindustria Strack.

diferentemente do que acontece com outras agroindustrias. ele nao enfrenta malores
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problemas e estda em constante ampliacio. No entanto, para que se mantenha, esta-se

buscando adequagao e aperfeigoamento.

3.2.4 A visdo sobre a qualidade

A qualidade do produto € o fator chave para que se atinja o sucesso na agroindustria e para
que se mantenha um padrao de qualidade. Esse ¢ o grande desafio, comenta o proprietario, Srt.

Leonésio Strack.

Atualmente, a agroindustria vem realizando Investimentos no intuito de adequar a
infraestrutura da empresa, desde a produ¢do da matéria-prima através do cultivo organico, o
transporte, a moagem, as instalagdes, maquinas e equipamentos, a transforma¢do com o
sistema a vapor. Busca-se, com isso, reduzir a0 maximo os problemas que possam interferir
na qualidade do produto. Também nao € usado nenhum componente ou Insumo quimico no
processo de produgido, podendo ser considerado produto natural, importante diferencial de

qualidade.

Com a reestruturagio, a agroindustria busca obter a legalizag¢ao junto aos orgaos da saude,
ou seja, o registro do estabelecimento e do produto, uma vez que ndo os possui e considera

essencial para permanecer e crescer no mercado.

Em termos de qualidade objetiva, comparando o agucar mascavo produzido nesta regido
com o produzido no Estado de Sao Paulo, grande produtor de agucar, o produzido aqui €
superior, principalmente no que se refere a cor e dogura. Segundo depoimento, “a nossa cana
contém mais sacarose, por isso produz um aglcar mascavo mais doce € com uma cor
invejavel, ndo sendo aquele agucar escurdo. Entdo o principal diferencial do agucar mascavo

daqui em rela¢o aos das outras regides € a cor e a dogura” (STRACK, Entrevista n® 10).

No aspecto da qualidade subjetiva do agticar mascavo, atualmente nao se esta atendendo
aos requisitos minimos de apresentagdo do produto, sendo o produto ofertado em sacos
plasticos comuns, de 30 kg. Nesse aspecto, carece de embalagem adequada, atraente, com
marca que chame a aten¢ao do consumidor e que permita ser divulgado. Depoimento afirma
que “a quaiidade da apresentagdo e aparéncia ¢ ainda 0 que esta faltando para o agucar

mascavo enquanto produto. Ser mostrado e divulgado, a exemplo do que ¢ feito com o coco.



da Bahia, que aparece na TV toda hora. Nos temos aqui uma maravilha de produto ¢ nio

divulgamos, ndo fizemos marketing, nada” (STRACK, Entrevista n° 10).

Quanto a parte administrativa da agroindustria, esta € feita através de controles
simplificados (anotagdes) de tudo o que acontece na empresa, desde controles das entradas e
saidas financeiras, estoque, época de melhor rendimento da produgdo. periodo de maior
procura do produto, €poca de melhor plantio e brotamento da cana. controle de pessoal. cic.

Com essa maneira propria de administrar, tudo ¢ levado nos minimos detalthes.

3.3 APRODUCAO DE ACUCAR MASCAVO ARTESANAL/TRADICIONAL

Conforme descrito na composi¢do da cadeia agroindustrial familiar do agucar mascavo. o
processo de produgao tradicional/artesanal € realizado por estabelecimentos rurais tamiliares.
que se caracterizam por ndo utilizar uma infraestrutura de produgao adequada (instalagdes.
maquinas € equipamentos). Ou seja, sdo utilizados os equipamentos basicos: moenda, tachos,

¢ espumadeiras, instalados a “céu aberto” ou embaixo de galpdes.

Toda a produgdo resultante desses estabelecimentos ¢ feita através do sistema de
fornalhas, utilizando-se dos procedimentos simples, convencionais de produzir agucar. Esta
tecnologia de produgdo ¢ herdada e repassada de pai para filho, resultado da experiéncia

pratica.

Os meses de junho e julho sdo o periodo geralmente utilizado para esta atividade, sendo
considerada a €poca de inverno, entressafra das culturas tradicionais (feijao, milho, soja,
fumo), quando h& maior disponibilidade de tempo. Entdo, os produtores rurais aproveitam
para produzir o agucar mascavo € o melado, primeiramente para consumo proprio, €

comercializa¢do do excedente e/ou parte destinada a este fim.

A matéria-prima € originaria dos estabelecimentos rurais, onde, na grande maioria das
vezes, ndo recebe nenhum cuidado especial em termos de variedades e/ou tratos culturais. O
que ocorre em alguns casos € a colocagao de adubo organico. Simplesmente, no momento do

plantio, € observado o tipo de cana mais grauda, bonita e que da maior rendimento de garapa.
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A mao-de-obra utilizada na produgao do agticar mascavo também ¢ familiar. caracterizada.
de maneira geral, pelo baixo nivel cultural, ¢ ndo possuindo nenhuma capacitagdo especifica
para o fabrico do agucar. Conforme frisado anteriormente, o conhecimento para producio ¢
desenvolvido empiricamente e repassado de gerac¢do a geragdo, entre os membros da familia e
vizinhos. Como a produ¢do de agucar ndo ¢ uma tarefa complexa, todos se consideram

sabedores o suficiente para a atividade.

Pelo fato de ndo dispor de infraestrutura adequada para produgdo. o sistema
artesanal/tradicional demanda mais mao-de-obra e tempo, o que resulta também na baixa

produtividade.

A quantidade meédia produzida nesses estabelecimentos rurais familiares varia entre 200 a
300 kg/ano. Alguns produtores produzem quantidades maiores, objetivando um faturamento
maior. Isso € praticado principalmente por aqueles que participam de feiras de produtos
coloniais, como € o caso do Sr. Adair Somavilla, que produz em torno de 400 a 500 kg/ano e
comercializa no Centro de Comercializagio dos Produtos da Agricultura Familiar de

Frederico Westphalen — RS.

Os produtores que ndo participam de feiras comercializam sua produ¢do isoladamente ¢
direto aos consumidores, a granel (sacos), vendendo de casa em casa. Outros vendem para os
Supermercados e Cooperativas, no sistema troca-troca por agucar branco, rancho. ou ainda

por dinheiro.

Nas feiras, o aglcar ¢ comercializado em saquinhos de | e 2 kg. diretamente ao
consumidor, ao valor aproximado de RS 1,00 a RS 1,20 por kg. No sistema de troca com os
supermercados, o pre¢co médio obtido é baseado no valor do agucar branco. isto é. em torno de

RS 0,60 /kg.

A qualidade do produto ¢ vista por estes produtores como muito importante para a
colocagao no mercado. Por 1sso, a higiene na fabricagao ¢ fundamental. Segundo depoimento
do produtor rural “... se ndo tiver capricho e higiene na hora de fazer o produto. o mercado

nao compra” (MAZZONETTO, Entrevista n® 4).




134

Basicamente, esses produtores rurais definem o agucar mascavo de qualidade como sendo

o de caracteristicas de cor clara, esfarelado (sem bolinhas), isento de impurezas e umidade.

Para a obten¢do dessa “qualidade” acima definida, é observada a higiene no processo de
fabricagdo, e controlado o ponto de cozimento, pois, se retirado do fogo atrasado, o agucar
apresentara umidade; e se passar do ponto, ficard mais escuro e com gosto de queimado. A

variedade da cana também interfere nesse processo.

A atividade de producdo do agtcar mascavo artesanal/tradicional, com exce¢iao dos
produtores que participam em feiras, ndo € considerada uma alternativa importante de renda

para as familias.

Por isso, essas propriedades rurais estdo voltadas para atividades de culturas e criagdes

convencionais, portanto, ndo dispdem de maior aten¢ao a produgao artesanal do agucar.



4 DIFERENTES VISOES SOBRE O TEMA

Neste capitulo, apresentam-se diferentes visoes sobre o tema gestdo da comercializagdo na
cadeia agroindustrial familiar do agucar mascavo. Essas visdes siao decorrentes de
depoimentos obtidos por ocasido das entrevistas semiestruturadas realizadas com técnicos que
atuam em institui¢des ligadas ao setor, com agentes de comercializa¢io, e com consumidores

de agtcar mascavo.

4.1 TECNICOS LIGADOS AO SETOR

A agroindustrializagdo, a diversificagdo das atividades de um modo geral, ¢ vista pelos
técnicos do setor como uma importante alternativa de agregagdo de valor a produgao primaria,
principalmente dos estabelecimentos rurais familiares de pequeno porte, como uma das
formas de viabilizagdo dessas unidades produtivas, desde que sejam bem planejadas e

organizadas, e conduzidas com foco no mercado.

A diminui¢do da receita dessas propriedades rurais familiares que estavam, e ainda
continuam, na sua grande maioria, baseadas na producdo de graos, tem levado muitos
produtores rurais a pensar em outras alternativas ndo mais exclusivamente agricolas. e que
trouxessem mais resultados para a propriedade, coincidindo com programas de fomento e

incentivos de crédito para a atividade de agroindustria.



Assim, nos ultimos anos, varias iniciativas de transformagido da matéria-prima tém
surgido, com o objetivo de melhorar o resultado econémico e financeiro das atividades, umas

com mais € outras com menos sucesso, como acontece com todo e qualquer tipo de negocio.

A necessidade de mudanga de atuagdo no processo produtivo. no sentido de ndo apenas
permanecer na produgao da matéria-prima basica, mas, sim. passar a processa-la. exige. por
parte dos que atuam neste segmento, maior preparagado em termos de capacitagdo ¢

habilidades técnicas, para o que, na opinidao dos técnicos, o setor encontra-se despreparado.

Atuar na produgao de alimentos requer cuidados antes nédo exigidos na produgdo de graos.
por exemplo. Estes cuidados vao desde a produgdo da matéria-prima. transformagao ¢
distribui¢do do produto final ao consumidor. Aspectos como infraestrutura de transformacao
adequada (legalizada), higiene em todas as fases do processo, e apresentagao do produto.
associada a boas praticas de gestdo, sao fundamentais para garantir a sustentabilidade do

negocio.

Neste sentido, tém-se constatado inadequagdes ¢ ineficiéncias sérias em todos 0s nivers.
ocasionados principalmente pela falta de conscientizagdo dos produtores. de conhecimento e

capacitagao, e recursos para investirem no ajustamento de seus negocios.

Em relagao a atividade especifica de agroindustrializa¢ao da cana-de-agucar, o que se tem
constatado, na maioria das vezes, € a construgdo da agroindustria (prédio) antes mesmo de se
planejar a produgdo da matéria-prima. Entdo, essas agroindustrias levam de 2 a 3 anos até se
estruturarem em termos de matéria-prima para atingirem bons indices de produtividade.
Devido a isso, comegam a operar com pequenas quantidades, o que leva, em muitos casos, ao
comprometimento da situagdo financeira da agroindustria e das familias que investiram no

negocio e que, para tanto, diminuiram as outras atividades.

A regido do Médio Alto Uruguai ¢ favoravel a produgdo da cana-de-agucar, apesar da
ocorréncia de geadas. Segundo os técnicos, o que deve ser observado sdo as variedades de
cana (ciclo precoce, médio e tardio) e a escolha das areas mais adequadas, de preferéncia com
maior altitude, para, com isso, ampliar o periodo util de industrializagdo. Este é um dos fatos

nao muito observados pelas agroindustrias. Até por nao haver muitos trabalhos técnicos sobre
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a produgdo de cana na regido, as agroindustrias ndo dispdem de muitas escolhas, em termos

de variedades, e, por isso, devem busca-las em outras regides.

No que tange a mao-de-obra, a constatagdo ¢ de que ha um grande despreparo por parte
dos produtores rurais familiares para produzir e gerenciar as agroindustrias. Esse despreparo
pode ser considerado como reflexo do baixo nivel cultural, de escolaridade, somado a falta de
espirito associativo, falta de visdo de negocio, resisténcia a mudangas, entre outros.
Depoimento revela que “...ha uma enorme dificuldade do produtor entender a necessidade de
manter, por exemplo, a higiene em todas as fases do processo de produgdo™ (BINOTTO.

Entrevista n° 8).

A busca pela capacitagdo esta associada ao desempenho da agroindustria, depde Bortoletto
(Entrevista n° 3). Ou seja, as agroindustrias de maior sucesso sao justamente aquelas onde se
observa que seus dirigentes/participantes buscaram algum tipo de capacitagdo para a
atividade, ou ja possuiam alguma experiéncia especifica. Atualmente, existe oferta de cursos
de capacitagdo em praticamente todas as areas e/ou atividades, cabendo ao produtor

identificar e participar, segundo seus interesses € necessidades.

Ainda ha uma certa relutancia por parte dos produtores familiares, embora a confianga no
sistema associativo ja tenha melhorado muito. Dificilmente se encontram grupos coesos.
fortalecidos pela confianga e bom relacionamento. Pelo contrario. véem-se muitos problemas

de relacionamento interpessoal, provocados pela falta de transparéncia e de comunicagao.

Em termos de tecnologia de produgdo, as agroindustrias famihares de agucar mascavo cm
muito a evoluir. Conforme Bortoletto (Entrevista n® 3), pode-se dizer que a grande maioria
delas estdo ainda no processo primitivo. Outras, apenas mecanizaram 0O processo artesanal de
produgdo. Portanto, faltam novas tecnologias, como por exemplo., de aproveitamento da

energia e de utilizagido de equipamentos adequados.

Ha de se considerar que, embora tenham surgido pequenas agromdustrias de agucar
mascavo na regido, ainda grande parte da produgdo € realizada por estabelecimentos rurais no

chamado sistema artesanal/tradicional de produgao.
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Atualmente, depde Bortoletto (Entrevista n® 3), pode-se relacionar dois grandes gargalos
na produgio de aglicar mascavo pelas agroindustrias familiares. O primeiro € o despreparo da
mao-de-obra no sentido de garantir uma produc¢do com padrdo de qualidade; o segundo ¢ o
aumento do periodo util de industrializa¢do, para, com isso, aumentar a produtividade,

diminuindo a sazonalidade da agroindustria.

Em termos de qualidade, as agroindustrias familiares de agucar mascavo enfrentam sérios

problemas.

A qualidade ¢ entendida por todas aquelas fases que iniciam com a produ¢do da matéria-
prima (escolha de variedades de cana, plantio, tratos culturais, colheita, etc.), transformagao
e/ou fabricagdo (instala¢des adequadas, boas praticas de fabricagao, higiene, etc.), embalagem
e apresentacdo do produto e a comercializagdo. Ou seja, estdo presentes os atributos

intrinsecos e extrinsecos da qualidade do produto.

Além disso, depde Bortoletto (Entrevista n° 3), a qualidade pode ser entendida como o
conjunto de caracteristicas que fazem com que o produto seja aceito pelos consumidores. Se o
produto € procurado, ¢ porque atende as necessidades do consumidor em maior ou em menor

grau.

Em relagdo a qualidade especifica do agucar mascavo produzido pelas agroindustrias
familiares da regido, ela é considerada baixa, deixando muito a desejar. Nao tem padrao de

produto, n3o tem controle e ndo possui embalagem adequada.

A qualidade do agucar mascavo € vista pela cor (marrom claro). granula¢do solta (sem
umidade), e pela embalagem e apresentagdo do produto. Todavia. segundo depormento.
“todas as embalagens de agucar mascavo que conhego. com raras excegoes. nao sdo bonitas.
chamativas ou atraentes, e sdo deficientes em informagdes. E aqui na regido nao se conhece

marca de agucar mascavo, apesar da produ¢do” (CANOLA, Entrevista n® 2).

Dessa forma, comprova-se que tanto a qualidade intrinseca quanto a qualidade extrinseca

do agucar mascavo produzido pelas agroindustrias tamiliares € baixa.
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A comercializagdo estd restrita ao mercado local, ocorrendo de forma individual.
vendendo geralmente nas feiras, casas particulares e varejo (supermercados), de modo geral.
S@o poucas as agroindustrias que possuem estrutura de comercializagao e que atendem outros
mercados. Geralmente, o produto ¢ vendido a granel ou em sacos plasticos inadequados.

finos, permeaveis, sem marca ou qualquer tipo de apresentagao/informagao do produto. etc.

Segundo depoimento, “o produtor e as agroindustrias familiares parece que nao entendem
a importancia de embalar o produto com marca propria e que isso levaria a uma fidelizag¢do do

consumidor em relagdo ao produto” (BINOTTO, Entrevista n° 8).

Sendo assim, pode-se afirmar que, atualmente, o agucar mascavo ndo esta sendo vendido,
mas sim, comprado, ja que ndo atende as normas técnicas de produgdo e comercializagao.
Esta procura se deve as caracteristicas intrinsecas do produto e ao grande apelo salutar

apresentado, sendo considerado produto natural.

Devido a essas caracteristicas do produto, que o tornam vendavel, ndo sdo desenvolvidas
atividades de marketing das agroindustrias sobre seus produtos, o que restringe o seu

consumo por ndo estar sendo divulgado.

Atualmente, o mercado consumidor de produtos naturais esta em franco crescimento. Para
0 agucar mascavo, em especifico, embora nao se tenham dados oficiais desse mercado, ¢
possivel prever o crescimento baseado na preocupagdo que as pessoas estao tendo com a
saude, refor¢adas pelas recomendagdes de médicos e nutricionistas, em detrimento do agucar
branco, por suas qualidades nutricionais. Além do mais, essa tendéncia de crescimento tende a

se acentuar no futuro.

No entanto, € preciso que as agroindustrias de agucar mascavo se desenvolvam muito mais
em termos de estrutura de produgdo e comercializagdo para atender a esse mercado, no que

tange a quantidade e qualidade.

Atualmente, a infraestrutura de comercializagdo dessas agromdustrias € precaria. Quando
sao comercializadas quantidades volumosas, o transporte geralmente ¢ feito pelos
compradores, ¢ quando sdo feitas as vendas de pequenas quantidades, o veiculo particular do

préprio produtor ¢ utilizado.




O fato de nao haver uma programagao de produgado faz com que ndo haja, também. uma
programacao de comercializagdo. Entdo esta acontece na medida em que a produgdo vai

acontecendo.

Os principais entraves na comercializagao do agucar mascavo das agroindustrias familiares
residem na falta de registro do estabelecimento e produto, além da falta de padrao. de
embalagem, e da apresentacdo inadequada, aliada a sazonalidade na producao e a falta de
estocagem do produto para ser comercializado ao longo do ano. depde Binotto (Entrevista n”

8).

Portanto, constata-se, segundo a visdo dos técnicos, que 0 mercado do agucar mascavo esta
aberto a ser explorado. Necessita de um trabalho forte de marketing que divulgue o produto
em si, bem como as caracteristicas nutricionais e sua relagdo de beneficios para a saude
humana. Um trabalho forte de divuigagio, mostrando que o agucar mascavo pode substituir
em tudo o agucar branco, com muito mais propriedade e beneficios para as pessoas, visando a
mudanca no habito de consumo, e, assim, trazendo mais adeptos aos produtos naturais. que

buscam obter melhor qualidade de vida.

Mas, para 1sso, 0 agucar mascavo precisa igualar-se em apresentagao ao agucar branco. a

fim de que conquiste seu espago enquanto produto substituto.

Neste sentido, cabe ao Poder Publico o importante papel de, através dos orgdos de
assisténcia técnica, auxiliar no processo de legalizagdo das agroindustrias familiares e,

principalmente, auxiliar no processo de organiza¢ao da comercializagao.

4.2 AGENTES DE COMERCIALIZACAO DO AGCUCAR MASCAVO

A visdo sobre as agroindustrias familiares de pequeno porte, obtidas pelos agentes de
comercializagao, mais especificamente dos supermercados particulares e das cooperativas, € a
de que elas representam importantes alternativas para o meio rural e com grandes perspectivas

de futuro.
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A regido do Meédio Alto Uruguai pode ser considerada rica em alternativas de
diversificagio da produgdo do produto primario. Porém, o setor de processamento e
transformagdo poderia estar mais desenvolvido. Neste sentido, podem ser consideradas ténues

as iniciativas que se verificam na pratica.

Da gama de produtos agroindustriais transformados e dos quais sua matéria-prima €
originaria no meio rural aqui da regido, praticamente tudo ainda é importado de outras regides
e estados. Ou seja, ha um espago grande a ser preenchido por iniciativas de

agroindustrializa¢do, e que esta sendo pouco aproveitado, ou esta andando devagar.

Para acelerar esse processo de desenvolvimento das agroindustrias. necessita-s¢ de
maiores incentivos e acompanhamento por parte do poder publico e instituicdes de apoio. no
sentido de preparar o setor para atuar nesse segmento de agroindustrializagdo. Associado a
isso, se faz necessario que os produtores se especializem e busquem tecnologias de produgio

adequadas para serem competitivos.

Atualmente, percebe-se um grande despreparo, em termos de qualifica¢do profissional.
dos produtores rurais para atuarem nas agroindustrias. Ha evidéncias da necessidade de
capacitacdo tanto em produgdo quanto em gerenciamento e comercializagdo. Aliar o
conhecimento pratico do produtor a novas técnicas modernas de produc¢do e gestdo ¢ essencial

para estimular o desenvolvimento desse setor.

Analisando especificamente o aglcar mascavo, conforme Argenta (Entrevista n” 6), mais
de 50% da quantidade comercializada nos supermercados ¢ proveniente de produtores rurais
que utilizam o sistema de producao artesanal/tradicional. O restante é abastecido pelas

agroindustrias, mais propriamente pela Strack Produtos Naturais.

Como se pode constatar na descri¢io da cadeia, a estrutura de producio do sistema
artesanal/tradicional € inadequada, geralmente precaria, deixando a desejar em termos de

qualidade do produto, tanto objetiva, quanto subjetiva.

No que se refere as agroindustrias familiares de agulicar mascavo. estas, embora tenham

maior infraestrutura, ainda n3o estio devidamente legalizadas e estruturadas em termos de
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produgdo e comercializagdo. O produto ainda ndo possui registro, embalagem com marca e

apresenta¢do adequada para entrar definitivamente no mercado.

Atualmente, na regido, ndo se encontra aglcar mascavo registrado, com marca na
embalagem, aparéncia atraente, que permita sua exposi¢do em lugar de destaque nas gdndolas
dos supermercados. Segundo depoimento, “...nés expomos em lugar meio escondido, mais
perto do chdo, porque nido tem condi¢des de destacar um produto que ndo dispde de
embalagem, apresentagdo, sem nada” (Argenta, Entrevista n° 6). Pode-se afirmar que agucar
mascavo so existe enquanto produto em si, e ainda sem padrao. O restante, que complementa

a qualidade do produto, esté faltando.

O agticar mascavo proveniente dos estabelecimentos rurais chega até o supermercado
embalado em sacos plasticos ou de algoddo, geralmente em pequenas quantidades e
transportado pelo proprio produtor. Depoimento revela que “de maneira geral, esses
produtores produzem pequenas quantidades e ndo com finalidade de negocio, seria mais como
um bico. Ndo véem como uma forma de obter renda especifica. Sdo poucos aqueles que tém

interesse comercial, de produzir para tirar uma renda extra” (GIRARDELLO, Entrevista n° 5).

O agticar produzido pelas agroindustrias, em quantidades maiores, possui um aspecto
methorado, mais padrao de cor. No entanto, também vem embalado em sacos plasticos de 30
kg, sem marca, sem nada. Entdo, o proprio supermercado transfere para bolsinhas comuns,
lisas, sem identificagdo, de aproximadamente um quilo, apenas servindo para envolver o
produto e desta forma poder ser comercializado. Segundo Girardello (Entrevista n° 5), se o
aguicar mascavo tivesse embalagem com os requisitos exigidos pela legislagdo. venderia bem

mais.

O agucar mascavo ndo tem um tipo de cliente especifico. Geralmente. as pessoas passam
pelas gondolas, véem o produto e ievam, pois 0 mesmo possui diversos usos. que vai desde a
substituigdo do acticar branco em si, até a utilizagdo para fazer doces. pé-de-moleque.

rapadura, melado, etc.

A preferéncia de consumo ¢ tida por aqueles clientes que consomem produtos naturais.
menos processados, preocupados em preservar a saude. Geralmente sio pessoas mais

esclarecidas e 1dosas. Mas, de maneira geral, ndo ha grandes distingdes quanto a quem
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consome. Pois, de uma forma ou de outra, depde Argenta (Entrevista n° 6), praticamente todos
consomem agucar mascavo. Os que nao consomem ¢ porque ainda ndo conhecem o produto.
As pessoas do meio urbano que possuem raizes no meio rural representam o maior numero de

consumidores, justamente porque conhecem o produto.

A questdo qualidade, de modo geral, do agucar mascavo € um dos fatores que precisa
evoluir muito. Como se pode constatar, existe o agucar mascavo enquanto matéria fisica, e
ndo existe o agucar mascavo enquanto produto acabado, pronto a ser oferecido ao

consumidor.

Resumidamente, de acordo com Girardello (Entrevista n® 5), a qualidade do agucar
mascavo comega com estrutura de produgdo adequada, em conformidade com a legislagao;
depois viria a qualidade intrinseca do produto, um agucar seco, soltinho, sem bolinhas,
marrom claro; e, por ultimo, viriam os aspectos externos ao produto, que seria a embalagem e

a aparéncia.

No momento em que o agticar mascavo atingir um grau de qualidade satisfatoria, entdo
sera possivel iniciar um trabalho de marketing do produto. Segundo depoimento, “¢ evidente
que, se fizer um trabalho de marketing em cima do produto, vendera mais. Porque,
atualmente, nao existe nada a favor da comercializagdo do agucar mascavo. O unico aspecto
favoravel € o fato de ser natural, portanto saudavel, e por isso as pessoas procuram. Retirando

1ss0, nfo existe mais nada” (ARGENTA, Entrevista n° 6).

E importante salientar que a grande parte dos produtos sdo vendidos pelo impulso e,
portanto, o produto precisa causar impacto ao cliente. Muitas vezes, os consumidores andam
pelas gondolas sem interesse especifico, mas, quando se deparam com algo que chama
atengdo pela aparéncia, apresentacio, pela qualidade, enfim, acabam comprando. E a chamada

compra pelo impulso.

De maneira geral, falta a conscientizag¢do dos produtores quanto ao fato de que a qualidade
¢ fundamental para a aceitacdo do produto no mercado, e que esta precisa ser evidenciada e

comprovada aos olhos do consumidor. Nao basta dizer que ela existe, € preciso mostra-la.
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Os principais entraves para o desenvolvimento das agroindustrias familiares reside na
organiza¢do enquanto atividade, na estrutura de produgdo. no gerenciamento ¢ na

comercializagdo.

Nessas questdes, de acordo com agentes de comercializagdo, caberia um auxilio do poder
publico das trés esferas: municipal, estadual e federal. no sentido de orientar. atraves dos
orgdos de assisténcia técnica e de inspe¢do, sobre nocdo e evolugdo dos mercados. para que
possam evoluir em termos de competitividade, porque, do contrario, sem qualidade.

automaticamente ficardo de fora.

O principal entrave da comercializagao dos produtos da agroindustria familiar. e do agucar
mascavo, especificamente, estd na qualidade insatisfatoria. Evidentemente, esta qualidade
insatisfatoria € decorrente de wvarios fatores, entre eles destacam-se a falta de
profissionaliza¢do dos produtores, estrutura de producao inadequada e a falta de recursos

financetros para investimento.

4.3 CONSUMIDORES DO ACUCAR MASCAVO

A agroindustria familiar de maneira geral e, em especifico, a de agucar mascavo, € vista
com bons olhos por parte de alguns consumidores, com grande potencial de crescimento no

mercado atual e com perspectivas futuras, ainda melhores.

Salienta-se que ha uma tendéncia de consumo por produtos minimamente processados ou
preferencialmente naturais. Esta demanda ¢ justificada pelo cuidado com a saude que
principalmente as pessoas mais esclarecidas e idosas estdo tendo, em conformidade com as
tendéncias nutricionais, e pelas constantes recomendagoes médicas. Por outro lado, existem
também aqueles consumidores que conhecem o agucar mascavo e seus subprodutos e o

apreciam por serem produtos saborosos.

Grande parte do agucar mascavo comercializado na regiao do Médio Alto Uruguai nao
passa pelas gondolas dos supermercados, mas, sim, pelas feiras e pela venda direta nas
residéncias. Essa producao é advinda geralmente dos estabelecimentos rurais que produzem

através do sistema artesanal/tradicional, e muito pouco das agroindustrias.



As agroindustrias familiares ainda se encontram em numero reduzido na regido, embora,
nos ultimos anos, tenham surgido diversas. Mesmo assim, atualmente n3o se encontra, nas
redes de distribui¢do, o aglicar mascavo enquanto produto acabado, ou seja, com todas as
atribuigdes que compreendem desde o produto em si até aspectos de embalagem e

apresentag¢do que um produto alimenticio necessita para ser comercializado.

Apesar de o agucar procedente do sistema artesanal/tradicional ser produzido em
condi¢des de infraestrutura inadequadas quanto as exigéncias legais, mesmo assim. o0s
consumidores que conhecem o produto e suas qualidades nutricionais acabam comprando.
embora nio tendo total seguranga sobre as condigdes basicas de higiene no processo

produtivo.

Nesse caso, a comercializagdo estd vinculada ao conhecimento pelo consunudor. da
origem do produto. Segundo depoimento, ““...eu ndo compro nada se nao souber a origem do
produto” (DENTI, Entrevista n° 11). Denti ¢ consumidor de agucar mascavo ha
aproximadamente 20 anos. Sua familia, composta por quatro pessoas, consome em torno de
100 kg/ano. O agucar, proveniente de um produtor rural, é adquirido no sistema troca-troca.
ou seja, o cliente compra agucar branco e o troca com o produtor pelo mascavo. A opgédo de
substituir, em sua familia, o agucar branco pelo mascavo se deve ao encontro casual com um
médico, por ocasido de um veraneio. Na ocasido, apds a convivéncia de alguns dias como
vizinhos, foram sensibilizados pelo profissional da area da saude. por meio da descri¢ao das
propriedades nutricionais que o0 agucar mascavo possui em detrimento das do agucar
branco/refinado, € das conseqiiéncias benéficas para o organismo humano. A partur daquela
data, afirma Denti, ndo utilizaram mais o agucar branco em sua residéncia. passando a utihizar
0 mascavo em praticamente tudo, desde adogar café. suco, fazer doces. geléias. elc.. com raras

exce¢des para alguns tipos de receitas.

Segundo depoimento, “esta faltando divulgacdo do excelente produto de que se trata o
acucar mascavo, porque ninguém gosta daquilo que nao conhece” (DENTI, Entrevista n® i 1}.
Se o agucar mascavo fosse encontrado nos supermercados da mesma forma com que sc
encontra o agucar branco, com certeza o consumo aumentaria, abrangendo, principalmente,
aquelas pessoas que desconhecem o produto, e que entao passariam a conhecé-lo e a consunu-

lo.
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Atualmente, aos olhos de quem consome o produto, o grande atributo da qualidade do
agucar mascavo € o fator natural. Evidentemente, estdo presentes também as questdes de
seguranga do produto, com preocupagdes sobre o fator higiene no processo de produgio,

embalagem, armazenamento e transporte.

Como entraves para o desenvolvimento da agroindustria familiar e, conseqiientemente,
para a gestao da comercializagio, foi citada a inexisténcia de infraestrutura adequada, falta de
capital de giro € a falta de organiza¢do em associagdes e€/ou cooperativas, para auxiliar nas
questoes desde a produgdo até a comercializa¢do, objetivando a colocagdo em regides onde

inexiste a produgao em centros maiores.

Além destes, outros fatores como a baixa qualificagdo profissional dos envolvidos foi
destacada como entrave, por influenciar negativamente na produgdo e na gestio eficiente da

atividade.

Em sintese, pode-se destacar, como fatores dificultadores da gestdo da comercializa¢do do
acucar mascavo, a inadequagdo do produto, enquanto produto, envolvendo aspectos da
qualidade intrinseca e extrinseca, atendendo a todas as caracteristicas que um produto

alimenticio necessita para se langar no mercado, € a falta de divulgacio.

Concluindo, pode-se perceber que essas sdo todas consideragdes que vao ao encontro das

Ja mencionadas anteriormente pelas demais visdes sobre o tema.




5 FATORES FACILITADORES E/OU DIFICULTADORES DA GESTAO DA
COMERCIALIZACAO

Neste capitulo, analisam-se os fatores facilitadores e/ou dificultadores da gestdo da
comercializagdo na cadeia agroindustrial familiar, tendo presente os dados e informagdes
apresentadas anteriormente € os conceitos ¢ debates sobre os aspectos da qualidade do
produto, qualificagdo profissional e infraestrutura de comercializagao, visando responder aos

objetivos deste estudo.

5.1 A QUALIDADE DO PRODUTO COMO FATOR FACILITADOR E/OU
DIFICULTADOR

Os autores que tratam da tematica ‘qualidade’ utilizam-se de varios conceitos ¢ definigdes,
procurando melhor caracteriza-la e compreendé-la, partindo desde defini¢des mais amplas,
como ¢ a proferida por Campos (1992), que afirma ser o verdadeiro critério da boa qualidade
¢ a preferéncia do consumidor, passando por Deming (1990), que assegura que a qualidade sé

pode ser definida aos olhos de quem a avalia.

Sdo consideragdes genéricas, no entanto de coeréncia, subentendendo-se que o produto
que detém a preferéncia do consumidor preferencialmente sera aquele que apresenta, na sua
composi¢do, um conjunto de caracteristicas e atributos superiores aos similares e que melhor

atendem as necessidades dos consumidores.

Para melhor visualizar e avaliar a qualidade do produto, pode-se retomar Toledo (2001) ¢

desdobra-la em dimensdes, a saber, uma objetiva e outra subjetiva. A primeira se refere a
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qualidade intrinseca, ou primaria; e a segunda, a qualidade extrinseca. ou secundaria do

produto.

A qualidade intrinseca ou objetiva se refere a propriedade fisico-quimica do produto em si.
impossivel de ser separada deste e independente da oOtica das pessoas, isto €, faz parte do
produto. Ja a qualidade extrinseca ou subjetiva se refere aos aspectos visuais. da percepcio

que as pessoas tém das caracteristicas objetivas e subjetivas.

Baseando-se nessas defini¢des, e utilizando-se o agucar mascavo como exemplo. pode-se
constatar a qualidade objetiva através da colora¢do, granulagdo. teor de sacarose (dogura).
valor nutricional, entre outras. Ja a qualidade subjetiva ¢ verificada pela apresentagao,
embalagem, textura, orientagdo para O uso, imagem, ou se€ja, a roupagem que possibilita

visualizar a qualidade intrinseca e extrinseca, se estendendo até o prego, atendimento, etc.

Estas duas dimensdes contemplam o conjunto de caracteristicas e/ou atributos que um
produto agroindustrial alimentar pode apresentar, possibilitando, assim, avaliar os niveis de
qualidade do mesmo, uma vez que este pode estar atendendo a aspectos da qualidade objetiva
e pecando em aspectos da qualidade subjetiva, ou vice-versa. De acordo com Toledo (2001). o
produto tem qualidade apresentada em certas caracteristicas € em outras ndo. uma vez que
existe qualidade para cada caracteristica do produto, e que a qualidade total do mesmo € o
resultado desse conjunto de caracteristicas que determinam a sua natureza. Portanto, €

determinada a partir do ponto de vista de quem a avalia.

Em relag@o a dimensio objetiva da qualidade, constatou-se que as agroindustrias de agucar
mascavo ndo atendem as caracteristicas acima descritas, ou atendem em partes, sendo que
essas caracteristicas se alternam, ndo mantendo a padronizagdo do produto. Por exemplo:
determinado lote pode apresentar cor e granulacio adequadas, no entanto, com teor de
umidade elevado; no lote seguinte, esta situagdo pode ser encontrada de forma inversa.

Portanto, ndo ha padronizagdo do produto.

No que tange a dimensdo subjetiva, constatou-se total desconformidade com as
caracteristicas acima descritas, como pode ser observada na constituicio da cadeia

agroindustrial familiar do agucar mascavo.
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Dessa forma, evidenciou-se que a qualidade do agucar mascavo estd aquém das
determinagdes e ndo atende as necessidades dos consumidores. Neste sentido, esta situagio
confronta-se com as afirmag¢des de Bonilla (1994), segundo o qual a qualidade total do
produto estd, em principio, sempre associada a satisfacdo total das necessidades do

consumidor.

A qualidade de todo e qualquer produto € sempre o resultado de uma reagdo em cadeia das
diferentes etapas e/ou fases do complexo agroindustrial familiar e, dai, a importancia e a
necessidade dos empresarios rurais entenderem este processo. A visio sistémica de qualidade
introduzida por Bonilla (1994), através das cinco dimensdes (qualidade intrinseca. custo.
atendimento, seguranga e moral), possibilita entender essa relagcdo existente e necessaria nas
diversas fases do processo. Na medida em que a agroindustria nio estiver atendendo a uma
dessas dimensdes, certamente estard pecando em atributos que reduzem o grau de satista¢do
do consumidor e, conseqiientemente, reduzem a qualidade do produto. E o principio do
“efeito cascata”, isto €, a relagdo e a interdependéncia do funcionamento eficiente das partes,

para que no conjunto, ou no sistema maior, se alcance a eficacia.

Neste sentido, constatou-se que a cadeia agroindusirial familiar do agucar mascavo ¢
deficiente em termos de competéncia para compreender ¢ dominar todas as etapas da cadeia
produtiva, além da propria capacitagio para a gestio dessas etapas, que poderiam ser

resumidas na drea da produgio, gerenciamento e comercializagio.

Por isso, devido a complexidade das fung¢des, pode-se afirmar que ¢ pouco provavel que
uma agroindustria familiar de pequeno porte, atuando de torma isolada. possa
economicamente dominar todas as etapas ou fun¢des da cadeia produtiva. a menos que esta
esteja bem preparada em termos de recursos (instalagdes, pessoas, informagio. tecnologia.

espago, tempo e dinheiro).

Essa complexidade adquirida pelo mundo dos negocios se da na medida em que a cadeia
produtiva for se expandindo para “antes da porteira” e para ““depois da porteira”. ou seja. para
antes € depois da unidade de produgao, sendo que a qualidade do produto ¢ o resultado da

qualidade de cada uma dessas etapas.




150

Se, de acordo com Toledo (2001), a qualidade final do produto depende da qualidade ao
longo de toda a cadeia, os aspectos relacionados ao solo onde é produzida a cana interferem
no teor de sacarose € na cor do agucar, traduzindo-se em maior ou menor aceitagdo do produto
pelo consumidor, pois este busca esses elementos como qualidade do produto. Nas
propriedades visitadas, observou-se que ha preocupagdo com as variedades de cana mais
produtivas e adaptadas a regido. No entanto, no Rio Grande do Sul, ha muito pouca pesquisa €
difusdo de variedades de cana adequadas ao meio ambiente e a produ¢do de agucar mascavo.
Este ¢ apenas um dos exemplos da interferéncia de aspectos dos diferentes elos da cadeia de
produgao do agucar mascavo e seus reflexos na qualidade do produto — e, consegiientemente,

na comercializagdo do mesmo.

Assim, a matéria-prima ¢ um componente que interfere diretamente na qualidade do
agucar mascavo. A cana-de-agucar, matéria-prima basica e exclusiva, € uma cultura vegetal
que obedece determinado ciclo bioldgico de produgdo, que, por sua vez, recebe as
interferéncias edafoclimaticas, trazendo consequéncias muitas vezes negativas para a
qualidade do agucar. Questdes como rendimento, teor de sacarose e padrido de cor,
principalmente, dependem diretamente das condigdes do solo e clima de onde ¢ extraida a
cana. Portanto, € uma variavel importante a ser observada e de dificil controle por quem
produz agucar mascavo, uma vez que interfere diretamente na qualidade do mesmo e, por
conseqiiéncia, na comercializa¢do, quando principalmente a cor (marrom claro) € uma das
caracteristicas muito observadas pelo consumidor. Conforme depoimento, o aguicar mascavo
de cor marrom claro, sem bolinhas, soltinho, é 0 que vende melhor” (ARGENTA, Entrevista

n° 6).

Sob o ambito geral da produgio de aglicar mascavo, tanto com referéncia aos que utilizam
o sistema artesanal/tradicional quanto com relagdo aos realizados pelas agroindustrias
familiares diagnosticadas neste estudo, foram constatadas sérias deficiéncias em termos de
qualidade objetiva e subjetiva do produto. O primeiro. por utihizar ¢strutura de produgio
totalmente inadequada, ja no inicio do processo de producao praticamente extingue a
possibilidade de oferecer um produto de qualidade, pois produz fora das normas c
regulamenta¢des oficiais que se referem aos padrdes microbiologicos, a auséncia de
substancias nocivas, € a sanidade do produto em geral, ou seja. fora dos parametros de

qualidade de seguranc¢a alimentar, referenciado por Toledo (2001).




As agroindustrias familiares de agicar mascavo, no geral, possuem infraestrutura de
producdo relativamente adequada, necessitando apenas de alguns ajustes. Porém. poucas
atuaimente atuam com o estabelecimento e o produto devidamente registrados. Por razoces
diversas, protelam os ajustes tecnologicos e de gestdo, como se observou nos dois
empreendimentos. No entanto, ndo estando de acordo com as normas € regulamentos oficiais,
sdo niveladas por baixo, ou seja, o produto ndo ¢ diferenciado do produzido no sistema

artesanal.

O fato de o agucar mascavo estar sendo produzido fora das determinagdes legais dos
orgdos da saude constitui grande fator negativo e/ou desfavoravel a comercializagdo do
mesmo, pois o registro atribui ao produto determinada confiabilidade em relagao as condigdes
de sanidade em que estd sendo produzido, o que, para o consumidor, € de fundamental

importancia na hora de decidir pela compra.

Outro fator negativo e/ou dificultador da comercializagdo, ainda em relagdo a falta do
registro, é a dificuldade de acesso aos mercados. Ou seja, é mais uma barreira que as
agroindustrias familiares enfrentam para a coloca¢io do agicar mascavo, imposta pela sua
propria infraestrutura de produg@o. O fato de nio dispor do produto regulamentado torna
dificil e arriscado para os estabelecimentos comerciais (supermercados, atacados, etc.) a
aquisicdo e exposi¢do do produto em suas gondolas. Afinal, se inspecionados pelos fiscais da

saude, incorrem no risco de multa e perda do produto.

De fato, fica dificil desenvolver qualquer negécio na area de alimentos sem estar
devidamente preparado para atender as normas basicas de seguranga alimentar exigidas pela
legislagdo e cada vez mais observadas e cobradas pelos consumidores. Nao sendo assim,
pode-se pensar em produzir e comercializar para vizinhos e pessoas conhecidas, que, de certa
forma, conhecem a origem do produto e confiam principalmente nas condigoes de higiene em

que esta sendo produzido, apreciando assim o chamado “‘produto colonial”.

Dessa forma, seria desnecessario analisar toda a cadeia agroindustrial familiar do agtcar
mascavo para se chegar a conclusdo da problematica da qualidade vivenciada por este
segmento, qualidade esta que é considerada fator basico para a produgdao de alimentos.

Qualquer elo da cadeia que for analisado isoladamente seria o suficiente para identificar as




v
o

inconformidades. No entanto, basta analisar o elo da producdo para se evidenciar tamanhas

desconformidades em relag@o a qualidade objetiva e subjetiva do ag¢ucar mascavo.

Pode-se destacar que o grande atributo de qualidade objetiva do agticar mascavo. ¢ que o
mantém vivo e em crescimento no mercado atual, é o seu valor nutritivo, associado ao aspecto
de “produto natural”, ndo prejudicial a saude, por ndo sofrer nenhuma interferéncia quimica

no seu processo de transformagdo e composi¢io.

Da mesma forma que a matéria-prima, o processo de transforma¢ao também mtertere na
qualidade intrinseca do agucar mascavo. Questdes como teor de umidade, e também a cor. sio
decorréncias do ponto ideal de cozimento do caldo da cana para extragdo do agucar.
Conforme se constatou, a falta de controles pré-definidos no processo de producdo ou até
mesmo de conhecimento pratico suficiente para determinar esse ponto ideal resulta na
producdo descontinua, ou seja, sem padrido. Claro, sempre se devem considerar as
interferéncias acima descritas, que também colaboram nesse processo. O importante é que a
qualidade do agtcar mascavo fica lesada por esses fatores. E, se lesa a qualidade do produto.

logo, dificulta a comercializa¢do do mesmo.

A higiene no processo de produgdo contribui para a qualidade intrinseca do produto na
medida em que elimina a contaminag3o, principalmente por residuos sélidos, passivel de ser
comprovada através da andlise laboratorial, garantindo, assim, maior seguran¢a ao
consumidor. Neste sentido, constatou-se que nenhuma das agroindustrias estudadas.

atualmente, apresenta tais analises.

Em relagdo a qualidade subjetiva do agticar mascavo, igualmente se constataram
deficiéncias. Como se pode observar detalhadamente na constituicio da cadeia
agroindustrial e nas fotos a seguir, o produto é comercializado basicamente a granel,
no maximo em sacos plasticos lisos, simples, de 30 kg, sem nenhuma identificacéo,
sem nada. Nos supermercados, ele ¢ encontrado em saquinhos plasticos lisos,
transparentes, de 1 a 2 kg, utilizados para embalar frutas, igualmente sem nenhuma

identificacdo e informacio.
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Figura 11

E.x:icéo de agicar mascavo em supermercados da regido
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Dessa forma. pode-se afirmar que o agucar mascavo produzido pelas agroindustrias
familiares ainda ndo estd consolidado perante o mercado consumidor enquanto produto
acabado. Por produto acabado, entenda-se mercadoria que é produzida em estabelecimentos
regularizados. que se encontra disponivel nas gondolas dos supermercados. embalada, com
marca propria, apresentacdo atraente, informagdes de usos, etc., de acordo com as normas
técnicas exigidas pela vigildncia sanitaria. e que permite ao produto ingressar no mercado.
sem comprometer a seguranca alimentar. De acordo com Toledo (2001), a seguranca € um
aspecto fundamental da qualidade. ¢ ambas ~ seguranca e qualidade — estdo sujeitas ao

controle de 6rgdos publicos.

Pode-se constatar. no depoimento, que “a qualidade secundaria do aglicar mascavo. que ¢
basicamente a embalagem e apresentagdo do produto, esta inexiste, estando tudo por fazer”

{(ARGENTA. Entrevista n° 6).

Esta situacdo de desconformidades quanto a qualidade objetiva e subjetiva do agdcar
mascavo pode representar uma grande interrogago quanto a viabilidade atual e futura das
agroindustrias familiares, uma vez que a variavel "qualidade do produto’ ja nd3o mais se
caracteriza como diferencial de competitividade. mas. sim. de sobrevivéncia e de permanéncia

no mercado.

Atualmente. nas agroindastrias de agtcar que possuem infraestrutura de producdo mais

desenvolvida. onde a escala ¢ o volume transacionado sd@o maiores - exigindo. portanto. uma
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visdo de negdcio ampliada —, constatou-se uma preocupagdo maior e ja associada a
investimentos no sentido de adequagdo do produto, buscando elevar seu nivel de qualidade. E
o caso da agroindustria Strack Produtos Naturais, onde “a qualidade do produto ¢ o fator
chave para atingir o sucesso na agroindustria, e manter um padrdo de qualidade ¢ o grande

desafio” (STRACK, Entrevista n° 10).

O reconhecimento pelos baixos padrdes de qualidade do produto ¢ tido também por quem
o produz, principalmente no que se refere a qualidade subjetiva. Os produtores tém ciéncia de
que um produto de qualidade deve ter higiene no ambiente de produgao, aparéncia (padrdo de
cor marrom claro ndo muito escuro, sem umidade, sem bolinhas, isento de qualquer impureza
como abelhas, etc.), embalagem adequada, e estar em dia com todos os registros. Como se
pode constatar, esses aspectos deixam a desejar, pois, no geral, poucas dessas caracteristicas

acima descritas sdo atendidas.

Pode-se imaginar que essa situagdo ainda se mantém devido ao fato de as agroindustrias
produzirem pequenas quantidades. Mesmo assim, constatou-se que com freqiiéncia enfrentam
dificuldades de colocagao do produto, tendo que comercializa-lo para intermediarios, a pregos

bem inferiores aos que seriam obtidos se o colocassem diretamente no mercado consumidor.

No entanto, na medida em que o volume do negdcio assume determinadas proporgdes, nao
ha como evitar essas mudangas. Pois, em se tratando de produtos alimentares. a seguranga €
um aspecto fundamental da qualidade e sujeita ao controle dos 6rgados publicos (TOLEDO,
2001). Além disso, o mercado consumidor, cada vez mais informado e preocupado com as
questdes de saude, crescentemente faz controle de qualidade e, as vezes, das condi¢des de
produg@o, evitando adquirir quando ndo tem confianga. O consumidor atribui, intuitivamente.

mais valor do que pre¢o aos produtos.

Produzir com qualidade e valor agregado significa ofertar produtos adequados as
necessidades do mercado. Ou seja, produtos com design, marca. varias alternativas de usos
(flexibilidade), isto €, que tenha valor, mas que ao mesmo tempo se beneficie dos esquemas

logisticos e de venda para chegar ao consumidor a um prego competitivo.
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Assim, a qualidade do agucar mascavo pode ser considerada como fator chave de
competitividade na cadeia agroindustrial, pois ¢ talvez o principal fator que interfere

diretamente na gestdo da comercializagao.

5.2 A QUALIFICACAO PROFISSIONAL COMO FATOR FACILITADOR E/OU
DIFICULTADOR

Os recursos humanos constituem o elemento dinamico e vital de qualquer organizagao.
Em uma economia competitiva, além da qualidade, ¢ o desempenho das pessoas, e
principalmente dos administradores, que determina o sucesso de uma empresa (DRUCKER,
2001). Na verdade, determina sua sobrevivéncia, pois a qualidade do produto ¢ o desempenho
de seus recursos humanos s3o as principais vantagens efetivas que uma empresa pode ter,

dentro de uma economia competitiva.

Dessa forma, a qualificagdo profissional apresenta-se como de fundamental relevancia
para o éxito das agroindustrias familiares, como de todo ¢ qualquer negécio. Geralmente, os
projetos agroindustriais exigem altos investimentos em instalagdes e tecnologias e, para se
obter bons resultados, é necessaria também mao-de-obra em condigdes de utilizar

Intensivamente esses recursos disponiveis.

Essa afirmagdo vai ao encontro do que assegura Souza et al (1988), que a qualidade da
mao-de-obra ¢ medida pelo conhecimento que o trabalhador dispde sobre as tarefas que lhe
sdo atribuidas e pelas suas habilidades em executa-las. Ou seja, o desempenho da m3o-de-
obra utilizada na empresa depende basicamente de dois pontos: habilidade e esfor¢o. A
habilidade ¢ uma caracteristica de cada pessoa e¢ pode ser desenvolvida por meio de
treinamento; o esfor¢o resulta da motivagdo de cada individuo, das condig¢des ¢ do ambiente
de trabalho. E importante definir as tarefas de cada pessoa em fun¢do de suas habilidades,

para que eles possam, com o menor esforgo, obter melhores resultados.

Além de os recursos humanos serem considerados o capital mais importante e valioso de
qualquer empresa, ¢ o unico fator de produgdo capaz de auto-evoluir € promover acréscimos

qualitativos ¢ quantitativos as operagdes das empresas, sem se alterarem quantitativamente.



De acordo com Souza et al (1988), os recursos humanos formam o chamado recurso vivo ¢
dinamico da empresa, dotado de uma vocagao dirigida para o crescimento e desenvolvimento.

e capaz de manipular e colocar em agdo os demais recursos, que sdo estaticos e nertes por si.

De nada adiantaria uma organizagao qualquer ou uma agroindustria dispor de otimas
instalagdes e tecnologias de producio se nao dispuser igualmente de pessoas capacitadas para
transformar os recursos da empresa em produto, com eficicia. Caso as pessoas nao estejam

preparadas, necessitam ser capacitadas através do treinamento.

O treinamento e desenvolvimento dos recursos humanos representam um  estorqo
planejado por parte das empresas e/ou organizagdes para facilitar o aprendizado dos seus
funcionarios em habilidades e comportamentos relativos as suas tarefas de trabalho (DAFT.

1999).

A gestdo de pessoas nas organizagcdes tem o objetivo de transformar as forgas e
conhecimentos particulares de cada individuo em produtividade (DRUCKER. 2001).
Portanto, essa logica de a¢do nas agroindustrias rurais familiares de agucar mascavo ndo pode

ser diferente.

A mao-de-obra envolvida na cadeia agroindustrial familiar de agucar mascavo esta
constituida, basicamente, por integrantes das familias e/ou socias dos empreendimentos.
Portanto, ¢ mao-de-obra familiar. S3o raros os casos de agroindustrias rurais familiares de
agticar mascavo que utilizam mao-de-obra contratada. como € o caso da Strack Produtos
Naturais. Nesse caso, mesmo assim a mao-de-obra € composta por produtores rurals. na

maioria das vezes vizinhos do estabelecimento.

De um modo geral, e com base nas evidéncias proporcionadas pela pesquisa de campo,
percebeu-se grande deficiéncia por parte dos produtores rurais envolvidos com a
industrializa¢dao do agucar mascavo, no que tange a qualifica¢do profissional para a produ¢do,
gerenciamento e, principalmente, para a comercializagdo. Conforme depde Binotto

(Entrevista n° 08), ndo estdo preparados para produzir € muito menos para comercializar.

Essa deficiéncia de qualificagdo profissional se deve a varios fatores. Entre eles, destaca-se

o baixo nivel de escolaridade (média da quarta série primaria), somado a falta de experiencia




e treinamentos especificos para gerir as diferentes fases e/ou etapas da atividade
agroindustrial, que vai desde a matéria-prima, transformagao até a comercializagdo. A grande
maioria da m3o-de-obra envolvida na produgdo de agucar mascavo ainda ndo participou de
nenhum treinamento especifico sobre a atividade. Tudo o que sabem e praticam foi aprendido

empiricamente.

Essa constata¢do encontra respaldo nos depoimentos obtidos dos proprios produtores
rurais, proprietarios das agroindustrias de aguicar mascavo, para quem “‘a capacitagdo para a
atividade € muito importante, podendo ser considerada o fator principal. Inclusive. deveria
anteceder o processo de decisio e instalagio das agroindustrias, porque se instala a
agroindustria sem saber como funciona e, entdo, depois é que surgem os problemas, pois
muda a realidade das coisas, a maneira de trabalhar, o contato com o comércio. o
relacionamento interno e externo, etc., por 1sso a capacitacado € muito importante’

(SZYDLOSKI, Entrevista n° 9).

Baseando-se nisso, pode-se assegurar que geralmente os produtores rurais iniciam as
atividades de agroindustrializagdo conhecendo pouco ou praticamente nada sobre a mesma.
em todos os aspectos, a ndo ser sobre o sistema artesanal/tradicional, exclusivamente. Ou seja,
sao produtores rurais que, de um momento para outro, decidem atuar em outra atividade. e
que, para tanto, ndao buscam as informagdes e a preparagdo necessaria para conduzir a

atividade enquanto negocio.

Por outro lado, constatou-se que ha deficiéncia, também, por parte dos 6rgaos de pesquisa
e assisténcia técnica, em prestar 0 Suporte necessario para Suprir ou minimizar estas caréncias.,
principalmente nas areas de gerenciamento e comercializagao. Embora tenham evoluindo
nestes ultimos anos, ainda nio atendem satisfatoriamente as necessidades ¢ demandas das
agroindustrias. Conforme depoimentos, “a assisténcia tecnica. de maneira geral. ¢ fraca. bu
vivenciel € ainda vivencio isso, € o que busquei até hoje toi tudo meio sozinho™ (STRACK.
Entrevista n° 10). Da mesma forma, ‘‘seria necessario mais assisténcia técnica, porque se trata
de uma atividade nova, que estd iniciando, partindo desde a producdo da cana, o
processamento, chegando até o gerenciamento e comercializagdo. Porque, muitas vezes. se

procura ajuda e ndo se recebe a orientagdo necessaria” (STRACK. Entrevista n” 10).
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Isso revela a caréncia de qualificagdo profissional da categoria para conduzir seus
negocios, principalmente dentro da visdo de cadeia agroindustrial. Revela, também, o
amadorismo do gerenciamento das atividades, como se constata no depoimento de Strack:
“quando comecei com a agroindustria, ndo sabia nada de cana. Entdo, quando comegamos a
produzir € que comegaram também a aparecer as dificuldades, desde problemas de abelha no
agucar, o ponto certo, ndo se dispunha de aparelho para medir a sacarose da cana... entdo, por

isso, comegamos a procurar € participar de cursos” (Entrevista n® 10).

Neste sentido, percebeu-se que, atualmente, hd uma preocupagdo maior por parte das
agroindustrias familiares de agucar mascavo, no aspecto da qualificacdo da sua mao-de-obra
para o processo da produgdo. Isso ¢ conseqiiéncia de terem enfrentado diversos problemas, e,
a partir disso, estdo sentindo a necessidade de treinar as pessoas. Mas, no aspecto do

gerenciamento e da comercializagdo, pouco ou quase nada esta sendo feito.

Desta forma, ratifica-se a afirmagdo de Vieira (1998), para quem o empresario da
agroindustria familiar tem uma visao orientada basicamente para a organizagdo da producio e
com pouca ou nenhuma €nfase no aspecto gerencial e na busca de solugdes para os gargalos
da comercializagdo. Esta afirmagdo também encontra respaldo no depoimento de Szidloski:
“nas atividades de gerenciamento e de comercializagio, nao estamos preparados” (Entrevista

n°9).

E importante frisar que essa demora na busca pela qualificagdo e/ou preparo necessario
para desenvolver as atividades da agroindustria pode comprometer todo o funcionamento do
negocio. Talvez nisso se justifique o baixo indice de desempenho e de sobrevivéncia das

agroindustrias familiares atuais.

Portanto, de maneira geral, pode-se afirmar que as agroindustrias familiares de agucar
mascavo nao estao preparadas, em termos de qualificagio profissional. para produzir. e muito
menos para comercializar. Existe um vacuo grande precisando ser preenchido com
trelnamento para capacitagao, tanto para as fases que vém antes. como as de durante ¢ depois
da unidade de produgdo, com énfase nos aspectos de gerenciamento ¢ de comercializacio. A
partir disso, serd possivel chegar a ter o produto agticar mascavo com todas as caracteristicas ¢

atributos de qualidade capazes de atender as necessidades dos consumidores.




Verificou-se, também, que a inobservancia quanto a Legislacao Trabalhista expde. de uma
certa forma, a administragio segura das agroindustrias, tirando-lhes a tranquilidade quanto aos
direitos e deveres dos funcionarios. E estas questdes nao podem ficar sustentadas apenas sob o
cunho do bom relacionamento entre patrao e funcionarios, tao preservado pelas agroindustrias

familiares.

Portanto, ¢ chegado o momento da especializagdo e profissionalizagdo das agromdustrias.
pois, numa economia globalizada, a diferenga entre o lucro e o prejuizo, o sucesso ou fracasso
do empreendimento, esta situado numa margem bastante estreita, e que, na maioria das vezes,

ndo admite falhas.

Neste sentido, cabe uma reflexdo mais apurada do processo de analise de problemas e
tomadas de decisdes do produtor rural, no que diz respeito a administragdo de seus negocios
(BONACCINI, 2000), principalmente quando se trata de agroindustrias, pois as variaveis a

serem controladas sdo ainda maiores se comparadas ou somadas as da agropecuaria.

5.3 A INFRAESTRUTURA DE COMERCIALIZACAO COMO FATOR
FACILITADOR E/OU DIFICULTADOR

A fun¢do de comercializa¢do esta diretamente relacionada ao cliente ou ao consumidor dos
produtos da agroindustria familiar. Portanto, trata-se de uma fun¢do essencial, pois todas as
agdes da agroindustria que a antecedem devem estar voltadas ou focadas para o mercado, com
o propdsito de atingir o consumidor. Esta visio val ao encontro da orientagdo de
comercializa¢do vinculada a abordagem de marketing, proferida por Kotler (1996), de ofertar

bens e servigos determinados a partir das necessidades e desejos dos consumidores.

Dai surge a importancia de se saber antecipadamente quem € o consumidor, suas
caracteristicas, onde ele esta e 0 que € quanto costuma comprar para se definir um negocio.
Da mesma forma, é importante saber antes mesmo de produzir, como e onde colocar o
produto, quais os melhores canais de distribuigdo, bem como os pontos de venda. E af que
aparece a funcio da infraestrutura de comercializagdo, que garante a colocagdo do produto €
que assegura a continuidade do negocio. Conforme enfatiza Vieira (1998), a concretizagdo do

valor adicionado ao produto pelo aporte tecnologico so se da se a comercializagdo sc¢
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concretiza. Do contrério, de nada adianta dispor de excelente estrutura de producio. altas

tecnologias, se o produto nio tem aceita¢do no mercado, ndo tem quem o compre.

A eficiéncia de um sistema de comercializacao (COBRA. 1990) pode ser medida a partir
de sua capacidade de atender o mercado consumidor com um fluxo equilibrado de produtos
de qualidade, a precos estdveis e acessiveis. N3o obstante, constatou-se que a preocupacio
com a comercializagdo do agucar mascavo pelas agroindistrias familiares geralmente se da
apos té-lo produzido. Sao poucas as que se preocupam em montar uma infraestrutura de
comercializagdo e que adotam algum tipo mecanismo. como. por exemplo. a venda

antecipada. As que adotam, o fazem na informalidade.

Percebeu-se, neste estudo, que a fung¢io da comercializagdo do acticar mascavo ¢ afetada
positiva ou negativamente por diversos fatores que se estendem desde o elo da producio da
matéria-prima, processamento, até a distribuicdo do produto, que poderia ser resumido em
deficiéncia de qualidade, sob a otica da satisfacio das necessidades do consumidor. uma vez

que o produto nao chega ao mercado da maneira desejada.

A crescente demanda pelo agtlicar mascavo, tanto em nivel local, como regional, estadual.
nacional e internacional, se deve a importancia e/ou preferéncia dada pelos consumidores aos
produtos naturais e sauddveis. Em nota divuigada recentemente pela Associacao dos
Agricultores Orgéanicos (AAO), com sede em Sdo Paulo, “o mercado de produtos organicos
devera crescer 50% no Brasil este ano”". A previsdo ¢ da AAO. baseada em dados dos cinco

anos anteriores, em que o setor Cresceu nessa propor¢ao.

Szydloski (Entrevista n® 9) depde que, apesar de nao possuir conhecimento algum sobre a
area de comercializagdo, ¢ o encarregado sobre as vendas. Segundo ele, atualmente haveria
colocagdo no mercado local para o aglicar mascavo embalado em saquinhos de | e 2 quilos.
Mas, para 1sso, haveria a necessidade de estar organizado e¢ em condigdes de entregar
regularmente. Como ndo dispdem de meio de transporte, isso nao é possivel. Da mesma
forma, o registro do produto facilitaria a venda, e melhoraria o prego, inclusive possibilitando

a venda direta em mercados de todo o Estado, e até mesmo no mercado externo.

¥ http://www.baguete.com.br/Agribusiness - 27/05/2002 - 16h40
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Um dos instrumentos a serem utilizados para fazer frente aos problemas de infraestrutura,
€ mesmo para a organizagao da comercializagdo em si, € 0 "associativismo’. Seja atraves de
grupos informais, associagdes ou cooperativas, 0 associativismo tem-se mostrado eficiente
quanto se trata de reunir esfor¢os e recursos para alcangar objetivos comuns. Sob a ética da
administracdo racional dos recursos, fica evidente que, por exemplo, montar uma
infraestrutura de comercializagdo adequada entre cinco agroindustrias € menos custoso e mais

facil de geri-la do que individualmente.

Nesse caso, percebeu-se que o baixo nivel de conscientizagdo associativista dificulta o
surgimento de tais organizagdes, as quais poderiam exercer importante papel na viabilizacao

da infraestrutura de comercializagdo dos produtos da agroindustria familiar.

Conforme se mencionou anteriormente, de maneira geral as agroindustrias de agucar
mascavo ndo utilizam mecanismo de comercializacao. tal como contrato de entrega futura
(contrato a termo) ou qualquer outro tipo de negociacdo antecipada. 0 que s¢ reverte em mais
problemas para a area da comercializagdo. O sistema funciona basicamente da seguinte forma:
produzem para depois vender. O que tem ocorrido € que, apos produzirem certa quantidade,
muitas vezes, quando procuram vender, ndo encontram colocacdo imediata. Em primeiro
lugar porque isso geralmente ocorre em periodos de safra e, em segundo. porque ndo possuem
rede de contatos com canais de comercializagdo que proporcione alternativa diversificada de

colocagdo do produto.

Os mecanismos de comercializagdo proporcionariam maior tranqiiilidade e seguranga para
as agroindustrias em termos de vendas e tomada de decisdo, facilitando o planejamento de

acoes futuras, proporcionado pela estabilidade dos negocios.

Para a formacio da rede de contatos, faz-se necessario dispor de um meio ¢ ou canal de
comunica¢do que possibilite esta interface ou interconexdao com o consunudor. ¢ de forma
agil. Neste caso, o telefone assume papel relevante no processo de comercializagdo. pois
possibilita que, além da prdpria agroindustria, também os compradores possam contatar ¢
iniciar uma negociagdo. Isso ocorre com a Agroindustria Strack Produtos Naturars. onde
quem geralmente faz contato telefonico com a empresa, demonstrando interesse em adquirir o

produto, sdo os chentes (STRACK, Entrevista n° 10). Ja isso nao acontece com a
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Agroindustria Recanto Feliz, que nio dispde desse canal de comunicagio (telefone), e talvez

1sso0 contribua para justificar a dificuldade de colocagdo do produto em determinadas épocas.

Em relagdo a prego, como ocorre com a maioria dos produtos agropecuarios e
agroindustriais, ocorre uma oscilagdo muito grande em relagio a oferta, portanto, nos meses
de safra, em que se da o pico de produgdo (junho, julho e agosto), a oferta do a¢ticar mascavo
€ maior, o pre¢o tende a baixar. No periodo restante, de entressafra, a tendéncia € ir
aumentando o prego conforme vai escasseando a oferto do agucar. Conhecer e estar
estruturado para enfrentar essas oscilagdes ¢ 1mprescindivel para o sucesso do

empreendimento.

Nesse sentido, constatou-se que existem agroindustrias que enfrentam dificuldades de
colocagao direta do agucar mascavo e, por i1sso, acabam vendendo o produto para outras
agroindustrias ou intermedidrios, a pregos inferiores aos recebidos no mercado. E o caso da
Agroindustria Strack Produtos Naturais, que adquire o agucar de outras agroindustrias e
produtores rurais e, posteriormente, os distribui. Isso justifica a importancia de dispor de uma
certa infraestrutura de comercializagdo que facilite esse processo, apesar de todas as

deficiéncias ainda apresentadas em termos de produto.

De um modo geral, isso evidencia a inabilidade de gerir a comercializagdo por parte da
maioria das agroindustrias familiares de aguicar mascavo. Parece ser dbvia a afirmagao: ‘de
nada adianta produzir se ndo ha a colocagdo do produto’. Mas, neste caso, cabe a capacidade
de analisar criteriosamente a infraestrutura que da suporte a comercializagio, para, a partir

disso, identificar quais os fatores que estao facilitando e/ou dificultando as mesmas.
5.4 PRINCIPAIS FATORES FACILITADORES E/OU DIFICULTADORES

No decorrer do estudo, pode-se observar que sao varios os fatores que influenciam positiva
ou negativamente no processo de gestdo da comercializa¢do, e que estdo relacionados aos

diferentes elos da cadeia.

Esses fatores podem servir para analise de aspectos a serem observados no processo de
tomada de decisdes, na hora de decidir pelo investimento, etc. Havendo estas situagoes.

passam a influenciar positivamente; na auséncia, passam a influenciar negativamente no
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processo de gestdo da comercializagdo e, consequentemente, no resultado global da

agroindustria.

A relagdo desses principais fatores estd composta de sete aspectos. a destacar: adequagdo
da infraestrutura de produgio; qualificacdo profissional para a atividade agromdustrial:
qualidade objetiva e subjetiva do produto; conhecimento de mercado: mecanismos de¢
comercializagdo; meio de transporte; e meio de comunicagdo. A seguir, apresentam-se

sucintamente estes principais fatores.

O primeiro aspecto a destacar é a ‘adequacdo da infraestrutura de produgdo’. Por
adequacio, entende-se, neste estudo, estar com o estabelecimento (agroindustria) devidamente
regularizado, isto €, registrado junto aos 6rgdos da vigilancia sanitaria, o que possibilitara o
registro do produto e, com isso, enquadrando-se dentro dos quesitos basicos da seguranca
alimentar, fator essencial para todo e qualquer produto alimenticio, conquistar espago e
permanecer no mercado. E importante frisar que, para se obter tais registros, o
estabelecimento deve estar regularizado também enquanto empresa juridica e na questao

ambiental (FEPAM).

Com o registro do estabelecimento e do produto, elimina-se uma das principais barreiras a
entrada de produtos agroindustriais no mercado. A auséncia do registro restringe a
comercializagdo a escalas locais e sob o crivo da informalidade, expondo-as a situagdes
indesejadas, em termos de legislagao sanitaria, fiscal e ambiental, e emperrando o processo de

desenvolvimento das agroindustrias familiares.

Por adequagdo da infraestrutura, entende-se ainda o ajustamento dos meios aos objetivos
propostos. Ou seja, adequar racionalmente os recursos disponiveis da agroindustria aos
resultados pretendidos, evitando o super ou sub-dimensionamento da infraestrutura
(maquinas, equipamentos e instalagdes), 0 que ocasiona a ociosidade ou a falta de recursos e,
em ambos Os €asos, trazem conseqiliéncias negativas a gestao do negdcio, de um modo gerai, e

a comercializag¢do, em particular.

O segundo aspecto ¢ a ‘qualificagdo profissional’ para a atividade agroindustrial. Conhecer

¢ funcionamento da cadeia agroindustrial e estar capacitado a compreendé-la e a interagir
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eficientemente nos diferentes elos, desde a produgdo, processamento e distribuigdo. E fator

fundamental para o sucesso da atividade.

A capacita¢do e/ou conhecimento sobre o negocio deve ser buscado antes mesmo de
decidir e realizar o investimento, pois, a partir do momento em que ¢ concretizado o
empreendimento, inicia-se a composi¢do dos custos que independem de estar ou ndo em
funcionamento. E, no mundo dos negocios, € inaceitavel deixar recursos parados.
desvalorizando. O investimento em recursos so6 se justifica na medida em que ha producdo ¢
esta produgdo s acontece pela agao eficiente das pessoas que a conduzem. Sendo assim. a
qualificagdo profissional, ou seja, a preparagdo dessas pessoas. s€ apresenta Como lator

fundamental para o éxito das agroindustrias familiares.

O terceiro aspecto ¢ a ‘qualidade objetiva e subjetiva do produto’. Todo o produto
alimenticio que almeja conquistar espa¢o no mercado deve ter, em sua composi¢do. 0 maior
numero possivel de caracteristicas objetivas e subjetivas de qualidade. e que melhor atendam

as necessidades dos consumidores.

Portanto, o registro é um dos primeiros indicios de qualidade do produto, pois, para obte-
lo, é necessario atender a uma série de normas técnicas de produgdo, associadas a
regulamentagdo do estabelecimento e do produto, descritas na legislagdo pertinente. que
abrangem desde aspectos do ambiente fisico em que se produz, a composi¢ao do produto. ate

a adequag¢d@o da embalagem, etc.

Assim, de maneira simples e objetiva, isso significa que o produto que atende as normas
basicas da seguranga alimentar, sob a 6tica da legislagdo sanitaria. esta adequado a atender as
necessidades dos consumidores daquele produto, o que pode ser traduzido em qualidade do
produto. Evidentemente, esta qualidade pode ser relativa, ou seja, ela pode estar representada

em maior ou menor nivel, dependendo sempre da otica de quem a avalia.

Por isso, quanto mais caracteristicas e atributos de qualidade objetiva e subjetiva o produto
apresentar, € que vao ao encontro das necessidades do consumidor, maior sera sua aceitagao e,

conseqlientemente, mais facil sera sua comercializagdo.
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O quarto aspecto € o ‘conhecimento de mercado’. Obter informagdes de mercado que
sinalizem o qué e quanto produzir € de extrema relevancia para o sucesso da atividade, além

de auxiliar no planejamento do investimento agroindustrial.

Conforme Marques et al. (1997), deve-se obter informagdes quanto a locais de
comercializacdo, as exigéncias dos consumidores com relagdo ao tipo de produto, sua
qualidade, apresentagao, prego e épocas de maior consumo, cumprindo sempre as exigéncias
legais feitas a industrializag@o de alimentos, que garantem ao produtor € ao consumidor maior

seguranga.

Portanto, conhecer o mercado para poder estabelecer uma rede de contatos com os clientes
potenciais (feiras, supermercados, inddstrias de transformacdo. intermediarios. atacadistas.
revendedores, etc.) € fundamental para se obter éxito na gestdo da comercializacio dos

produtos da agroindustria familiar.

O quinto aspecto diz respeito aos ‘mecanismos de comercializagdo’. A escolha adequada
desses mecanismos deve estar orientada pela eficiéncia dos mesmos em fungdo das
caracteristicas das transagdes a eles vinculadas. O importante € que se faca uso dessas

ferramentas, pois facilitam as transagdes no mercado.

Por exemplo, para as agroindustrias de aglicar mascavo, um mecanismo importante € o
mercado a termo, que possibilita negociar antecipadamente a quantidade, o preco. a forma de
entrega, entre outros acordos que podem ser formalizados através desse instrumento de
contrato, e que da garantias para quem compra — de obter o produto sob tais determinacdes. ¢
para quem vende — a certeza de colocagdo do mesmo, favorecendo a programagdo da

producdo e comercializagio.

Além do mercado a termo, existem outros mecanismos de comercializacdo - como o
mercado spot — muito utilizados pelas agroindustrias familiares. Ndo necessariamente a
agroindustria deva optar por um determinado mecanismo, o importante € que os conhega e 0s
utilize, de acordo com as necessidades. Certamente, estes mecanismos contribuirio

positivamente na gestao da comercializagio.
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O sexto aspecto € ‘meio de transporte’. Dispor de meio de transporte apropriado para
efetuar a entrega do produto nos respectivos pontos comerciais ¢ outro fator preponderante
para a comercializagdo, pois favorece as negociagdes na medida em que possibilita a

regularidade no abastecimento.

As condig¢des de entrega do produto fazem parte do processo de venda, além de estar
contemplada nas dimensdes da qualidade. Neste sentido, o fato de dispor destas condi¢des
interfere muito na gestdo da comercializagdo das agroindustrias, ou melhor, podem decidir

sobre uma venda.

O sétimo aspecto ¢ ‘meio de comunicagdo’. A importaincia de dispor de um meio de
comunicag¢io, tal como o telefone, dentro do processo de gestdo da comercializagao, € servir
de canal entre quem produz (a agroindustria), e quem deseja comprar (o mercado), facilitando

as relagdes de troca.

O que ocorre com as agroindustrias familiares de aglcar mascavo ¢ que, em muitas vezes,
elas possuem um produto em estoque € ndo sabem para quem vender e, por outro lado, existe
quem deseja comprar, mas ndo sabe onde procurar, ou ndo sabe que tal agroindustria dispde
do produto; ou, ainda, nem tem como entrar em contato, a nao ser se deslocando até o local.
Por outro lado, se a agroindustria dispuser de um telefone, por exemplo, proporcionara
estabelecer este canal de comunicagao entre as partes, favorecendo a montagem dessa rede de

contatos com o mercado, facilitando, assim, o processo de comercializagao.

Portanto, estes sdo os principais fatores facilitadores e/ou dificultadores de gestao da
comercializagdo na cadeia agroindustrial familiar do agucar mascavo, identificados com base

nos objetivos do trabalho e considerando os eixos de analise.




CONCLUSAO

O resultado de toda e qualquer empresa ou organizagdo ¢ sempre uma conseqiiéncia das
decisdes tomadas sobre objetivos e a utilizagdo racional dos meios, isto €, dos recursos
necessarios para alcangar estes objetivos. Os recursos so se justificam na medida em que sao
transformados em produtos, em resultados. Sem produgio, ndo ha comercializacdo, e,
obviamente, ndo havera faturamento. A vis3o sistémica sobre as organizagdes torna possivel a
compreensdo da inter-relagdo e interdependéncia das partes na formagdo do todo, para o

alcance dos objetivos.

A eficiéncia de uma agroindustria é abrangente, e vai além da sua eficiéncia produtiva. A
competitividade global depende muito da agdo na comercializagio, pois € ela que garante a
sobrevivéncia e ¢ dela que se deve retirar as informagdes e os recursos para adequar a

infraestrutura as necessidades do mercado.

Se a comercializa¢io n3o acontece satisfatoriamente, ou mesmo apresenta dificuldades,
isso pode significar problemas em nivel estratégico, gerencial ou operacional, o que acarretara

dificuldades de permanéncia na atividade, caso n3o sejam tomadas as medidas cabiveis.

Este trabalho se constituiu de um estudo sobre fatores facilitadores e/ou dificultadores da
gestio da comercializagdo, analisados sob os eixos da qualidade do produto, qualificagao

profissional e infraestrutura de comercializagio disponiveis na cadeia.
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Destarte, o intuito do trabalho foi, conforme objetivos. analisar a ocorréncia de um
conjunto de condigdes de producdo da cadeia agroindustrial familiar que interferem de forma

favoravel ou desfavoravel na comercializagdo e no resultado global das agroindustrias.

Como resultado, apresentaram-se os principais fatores facilitadores e/ou dificultadores da
gestio da comercializagdo na cadeia agroindustrial familiar do agucar mascavo. conforme
segue: adequagdo da infraestrutura de produgio; qualificagdo profissional para a atvidade
agroindustrial; qualidade objetiva e subjetiva do produto; conhecimento de mercado:

mecanismos de comercializa¢io; meios de transporte; meios de comunicagao.

A metodologia utilizada proporcionou alcangar os objetivos do estudo. Atraves da
constituicdo e analise da cadeia produtiva, possibilitou identificar esses fatores que
influenciam positiva e/ou negativamente na comercializagao. Dessa forma. comprovou-se que
a competitividade da cadeia agroindustrial familiar do agicar mascavo passa primeiramente
pela qualidade do produto, seguida pela qualificacdo profissional dos produtores, e pela

infraestrutura de comercializagao efetiva.

De modo geral, constatou-se que a situagdo da cadeia agroindustrial familiar de agucar
mascavo ainda é precaria, com graves problemas estruturais e, sobretudo, conceituais sobre
produzir agicar mascavo de qualidade dentro de uma concepgdo empresarial, focada para o
mercado. As desconformidades quanto a qualidade objetiva e subjetiva do produto
demonstram a necessidade de avangos e agdes imediatas, pois, ao contrario, torna-se dificil

prever a expansdo ou desenvolvimento dos integrantes da cadeia que nao se adequarem.

Tudo o que ocorre no processo de produgdo. até chegar ao produto final. interfere na

qualidade do produto e reflete positiva ou negativamente na comercializagao.

A qualidade do produto ¢é considerada fator basico para as agroindustrias alimentares,
servindo de rota para manter ou recuperar a competitividade destas no mercado. Portanto,
tudo comega pela qualidade. Nao se conquista e muito menos se sustenta mercado sem
qualidade do produto. Por isso, pode ser considerado um dos principais fatores na gestao da
comercializagdo e na competitividade da cadeia agroindustrial familiar do agucar mascavo,

por estar ligada diretamente ao que esta sendo oferecido ao cliente final.
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Através dos dados levantados sobre o mercado atual e tendéncias nutricionais, evidenciou-
se que a procura por produtos sem residuos quimicos, “naturais”, e/ou organicos, onde o
agucar mascavo se enquadra, ainda apresenta forte demanda potencial, devido ao fato de o
crescimento estar acontecendo rapidamente € com boas perspectiva para o futuro. Mas, para

isso, esses produtos devem atender necessariamente aos critérios da qualidade.

Neste aspecto, 0 agucar mascavo apresenta uma série de caracteristicas nutricionais
inerentes a imagem que comega a ser desenvolvida sobre esses produtos, o que podera resultar
num aumento do consumo humano, diretamente ou na industrializa¢do com fins alimenticios,
além dos hoje realizados. Portanto, o mercado oferece oportunidades de demanda ¢ ha
receptividade, sendo que a competitividade, num primeiro momento, através dos pre¢os. ndo

causa preocupagdes no aspecto concorrencial.

Essa tendéncia favoravel de mercado deve vir acompanhada, por parte das agroindustrias.
da mesma evolugdo, preparando-se, em termos de estrutura de produc¢do, qualiticagao
profissional e infraestrutura de comercializagao, para atender essa demanda crescente. para
nao incorrer no risco de cederem involuntariamente 0 espag¢o a empresas que poderdo.

inclusive, exclui-las ou limita-las a determinada area de atuacgao.

A profissionalizagdo também possui relevancia na gestdo da comercializagdo. A
capacita¢iao dos produtores que atuam no processo estd atrelada as questdes da qualidade do
produto e ao desempenho do negdcio. Da mesma forma que se faz necessario dominar as
técnicas de produgdo, ¢ importante conhecer e dominar as técnicas administrativas ¢ de
comercializagdo. Pode-se observar que os empreendimentos que apresentam melhor

desempenho sdo justamente aqueles que possuem pessoas melhores preparadas para geri-1os.

A confian¢a do consumidor em relagio ao produto, que ¢ garantida pela qualidade. ¢ fator
importante para eliminar barreiras a entrada no mercado, favorecendo a comercializagao ¢ o

desempenho da atividade.

Embora os produtores considerem importante a legahzacao formalizagao  das
agroindustrias para viabilizar a comercializa¢do. constatou-se que a mesma nado tem sido
priorizada. Talvez isso mostre a ndo-assimilagao da atividade agroindustrializacao enquanto

negocio e, por isso, mantenha-se a displicéncia na sua dire¢do. Nesse sentido. ha necessidade
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de pequenos investimentos para essa adequagdo, o que dificulta principalmente para as que
estdo na fase inicial, onde as familias n3o dispdem de recursos financeiros para mais
investimento, € a agroindustria ainda ndo esta retornando o projetado, ja que a produgio, além

de ser baixa, € destinada ao pagamento do investimento inicial.

Outro aspecto relevante a produgdo e comercializagio do aglicar mascavo € a matéria-
prima. A cana € um produto agropecuario e sua oferta ¢ determinada pela natureza, que traz
presentes dois fatores fundamentais: condigdes edafoclimaticas e ciclo de maturag¢do. Estes
fatores interferem quantitativa e qualitativamente nos resultados da produgdo agropecuaria,
que, por sua vez, condiciona a producdo agroindustrial, interferindo na comercializagio,

principalmente no que se refere a qualidade, quantidade e continuidade da oferta.

De modo geral, esta preocupagdo com a matéria prima s6 aparece apds o inicio do projeto
de construg¢do da agroindustria. E, como a cana ¢ uma cultura ciclica, geralmente os
produtores enfrentam problemas de falta de matéria-prima, resultando em falta de produto e
suspensdo no abastecimento do mercado logo na fase inicial, enfraquecendo, assim, as
transagdes comerciais. Essa falta de matéria-prima € agravada pelo fato de eles nio disporem
das variedades de ciclo precoce, médio e longo. Geralmente trabalham com apenas uma, a de

ciclo médio, o que contribui na redugdo do periodo 1til de industrializag3o.

A acentuada dificuldade em se assumir compromissos de suprir o mercado com
determinadas quantidades de produto — devido a defasagem temporal entre os estimulos na
demanda e as correspondentes respostas na producio, e a imprevisibilidade e
incontrolabilidade do volume de produgdo, sujeita a0 meio e as variagdes meteorologicas a
qual a atividade estd exposta — € mais um dos elementos dificultadores da gestio da
comercializa¢do. No entanto, sdo caracteristicas inerentes as agroindustrias, que devem ser
conhecidas, analisadas e utilizadas no planejamento, visando minimizar 0s riscos € incertezas

da atividade, e facilitar o atendimento dos objetivos.

As agroindustrias s3o sistemas de recursos empregados na realizacdo de objetivos.
Portanto, a utilizagd@o racional ¢ fundamental para se trabalhar com uma estrutura de produg¢ao
enxuta em termos de custos, € eficaz em termos de resultados. Nesse sentido. constatou-se que
a agroindustria de agucar mascavo nao utiliza intensivamente os recursos de produgio

investidos, tais como Instalagdes, maquinas e equipamentos. Deve-se 1550 aos fatores citados
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acima, ligados, basicamente, a questdo da programagao de producdo de matéria-prima. de
acordo com a capacidade de processamento da agroindustria. Isso incorre no aumento do
periodo de ociosidade da estrutura, que, somado ao periodo sazonal da cultura da cana. eleva
os custos de produgdo, no que se refere a custos indiretos da depreciacdo e da oportunidade do

capital investido.

O fato de as agroindustrias, no inicio das atividades, ndo atingirem o ponto de equilibrio.
onde as receitas totais se igualam aos custos totais, tem ocasionado sérios problemas

financeiros, inclusive para honrar compromissos do préprio investimento.

Em termos de infraestrutura de comercializagao, constatou-se que as agroindustrias que
dispdem de melhores condigdes sdao também as que apresentam menores dificuldades. Nos
casos empiricos analisados, a Agroindustria Strack Produtos Naturais dispde de transporte
proprio, meio de comunicagdo (telefone), relagdo de clientes (rede de contatos), e ¢ a que
menos enfrenta dificuldades de colocagao do produto, ou melhor, ndo tem problema algum
nesse aspecto, mesmo atuando com as inadequag¢des apresentadas na descri¢ao. No entanto, a
Agroindustria Recanto Feliz, que nao dispde dessa infraestrutura, enfrenta problemas,
inclusive tendo que vender o produto para a Agroindistria Strack. Isso comprova a
importancia de alguns aspectos da infraestrutura de comercializagdo na viabilizacdo das

atividades agroindustriais.

Constatou-se, ainda, que o aguicar mascavo nao esta consolidado no mercado enquanto
produto. O consumidor, de modo geral, ndo reconhece, ou, mesmo, ndo conhece o “produto”
agucar mascavo. Isso ¢ decorréncia de sua auséncia no mercado como tal, necessitando
adequar-se em termos de qualidade objetiva e subjetiva para alcangar o srarus de produto,
necessario para ingressar e transitar no mercado. Apds atingir este szafus, surge a necessidade
de desenvolver o marketing para torna-lo conhecido e procurado pelo consumidor, uma vez
que, por si so, contribui por possuir caracteristicas benéficas ao consumo humano. Por isso, é
preciso divulga-io, torna-lo conhecido em todas as camadas sociais, e mais, € preciso oferta-lo
em condi¢des de qualidade e quantidade que atenda esta demanda latente, ainda nio

explicitada pelo consumidor, e transforma-la em oportunidade crescente de negocio.

Considerando as caracteristicas do setor, é dificil imaginar o desenvolvimento dessas

agroindustrias sem que elas dominem as diferentes fases da cadeia produtiva, além de




assumirem a tarefa de projetar no mercado seus respectivos produtos. Parece natural que
algumas fung¢des fujam ao alcance desse setor e que se tornem presentes a intervencdo do

Estado através de suas politicas publicas e programas de desenvolvimento.

Neste sentido, a participagdo do poder publico. através de suas politicas e institui¢coes de
apoio ao agronegocio, assume importante papel no processo de desenvolvimento das
agromndustrias rurais familiares. Esta fungdo se credita de diversas formas., como apresenta
DESER (Boletim n°® 122, p. 7), que afirma que a auséncia de uma politica de pesquisa e
extensdo, de crédito de investimento, de precos de garantia, de estoques reguladores. de
constru¢do de armazéns, de fortalecimento do associativismo, de uma legislacdo adequada as
pequenas agroindustrias € ao pequeno e médio comércio, tem contribuido para agravar a

situagdo de sobrevivéncia dessas iniciativas.

Dessa forma, verificou-se a necessidade de ampliar os incentivos financeiros ¢ fortalecer a
estrutura publica de apoio a pesquisa e assisténcia técnica para atuarem na area de
agroindustrializacdo, desde a produgdo, gerenciamento e comercializagdo. Além de
proporcionar linhas de crédito, € preciso preparar, dar condi¢des, € assisStir 0S empresarios

rurais, possibilitando que os mesmos obtenham éxito no alcance dos seus objetivos.

Desburocratizar e reestruturar o funcionamento dos 6rgaos de fiscalizagdo, assisténcia e
crédito, dando mais condigdes de trabalho e agilidade nos despachos dos projetos e licengas,
também faz parte do papel do Poder Publico. Isso significa agilizar o encaminhamento dos
projetos, pois “um dos problemas enfrentados pelas agroindustrias é o excesso de burocracia.
Desde constituir a empresa, encaminhar 0s registros... buscar recurso nos bancos... ¢ uma
parafernalia de papéis... ndo nos mandam falar com o Papa. por detalhes... além. ¢ claro da

morosidade” (STRACK, Entrevista n° 10).

Na questdo especifica da comercializa¢io, o papel do Poder Publico esta em auxiliar na
orientacdo, capacitagdo € no processo de organizagdo. Para isso, um dos instrumentos que
pode ser utilizado para aproximar as agroinduastrias do consumidor final é o “associativismo’
com outras agroindustrias, seja atraves de grupos informais, seja através de pequenas
cooperativas e/ou associagdes. As parcerias, as aliangas estratégicas, sio formas de diminuir

r15cos e ganhar sinergia entre empresas, especialmente as pequenas.
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Portanto, uma mudan¢a na forma de gestdo da comercializagdo das agroindustrias
familiares de agticar mascavo € fator sine qua non para torna-las competitivas nesse mercado
altamente instavel e turbulento, tendo-se a cautela de levar em consideragdo as
particularidades que as tornam diferentes das grandes empresas. Continuar utilizando a
estratégia de produzir primeiro para depois se preocupar em vender € correr o risco de ndo

encontrar quem queira comprar.

Esta pesquisa, de natureza exploratorio-descritiva, teve como estratégia a utilizagdo de
casos empiricos ¢ de depoimentos de agentes da cadeia, que aparece como uma limitagao,
pois a selecdo de duas agroindustrias de agucar mascavo em MmeEI0 a um universo
desconhecido ndo permite a generalizacido de seus resultados. No entanto, foi possivel reunir

informagdes numerosas e detalhadas que possibilitaram uma analise abrangente.

Portanto, esta pesquisa constitui-se numa contribuigio para o entendimento de fatores que
interferem na comercializagdo, sempre tendo presente os eixos do estudo, ou seja. a qualidade
do produto, a qualifica¢do profissional e a infraestrutura de comercializagdo. Assim. coloca-se
a disposi¢do um importante referencial para o processo de tomada de decisdao sobre a

comercializagio e para a gestdo global destas agroindustrias.

Da mesma forma, segundo a andlise dos casos empiricos, pode-se observar um modelo de
como nio fazer na hora de instalar e gerenciar um empreendimento agroindustrial. Por
exempio, o ndo planejamento antecipado da necessidade de matéria-prima, a nao adogao de
tecnologias de produgdo e infraestrutura adequadas. a ndo utilizagdo de mstrumentos
administrativos de controles, a ndo organizagao do trabalho, entre outros aspectos que sao
evidenciados neste estudo, sdo fatores determinantes para o sucesso de qualquer
empreendimento, e que nos casos estudos e por extensdo a grande maioria das agroindustrias

familiares, apresentam estas caracteristicas de ingeréncia.

Entretanto, com os devidos cuidados. os resultados encontrados podem ser considerados
para efeito de pesquisas em outras cadeias produtivas similares. tornando possivel o aumento

do conhecimento nessa area.

Durante a coleta e analise dos dados, evidenciou-se que alguns indicadores podem

constituir-se interessantes elementos para pesquisas tuturas ¢ inclusive orientar agoes de
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programas e/ou politicas publicas que visam ao desenvolvimento desse setor. Como exemplo.
programas de qualificacdo profissional, politica crédito, pesquisa, assisténcia técnica,
estruturas de suporte e normatizagdo, entre outras, necessarias para o desenvolvimento das

atividades agroindustriais.

Outros trabalhos nessa area trariam grandes contribuigdes para a academia, principalmente

nesse tipo de organizagio, que se mostra pouco explorada na literatura.




OBRAS CONSULTADAS

ABRAMOVAY, Ricardo. Paradigmas do capitalismo agrario em questdo. Sao Paulo:
HUCITEC; Rio de Janeiro: ANPOCS; Campinas: Editora da UNICAMP, 1992.

ABRAMOVAY, Ricardo. Seminario Nacional de Assisténcia Técnica e Extensdo Rural: Uma
nova extensio para a agricultura familiar. Anais. Brasilia: PNUD, 1997. 222p.

ANTUNES, Luciano Médici; ENGEL, Armo. Manual de Administracido Rural: custos de
producio. 3" ed. Guaiba: Editora Agropecudria Ltda, 1999.

ARAUJO, Ney B. de et al. Complexo Agroindustrial: O “Agribusiness” Brasileiro. Sao
Paulo: Agroceres, 1990.

AZEVEDO, P. F. Comercializagdo de Produtos Agroindustriais. In: BATALHA, M. Otavio
(Coordenador). Gestdo Agroindustrial. 2. ed., vol 1, Sdo Paulo: Atlas, 2001.

BADIN, Laurence. Analise de conteudo. Lisboa: Edi¢oes 70, 1979.

BATALHA, M. Otavio; SILVA, Andréa L. da. Gerenciamento de Sistemas Agroindustriais:
Definigées e Correntes Metodologicas. In: BATALHA, M. Otavio (Coord.). Gestio
Agroindustrial. 2. ed., vol 1, Sdo Paulo: Atlas, 2001.

BATALHA, M. Otavio. Sistemas Agroindustriais: Definigées e Correntes Metodologicas. In:
BATALHA, Mario Otavio (Coordenador). Gestao Agroindustrial. Vol. 1. S3o Paulo: Atlas,
1997.

BATALHA, Mario Otavio. Sistemas Agroindustriais: Definigdes e Correntes Metodologicas.
In: BATALHA, M.Otévio (Coordenador). Gestao Agroindustrial. Vol. 2. S3o Paulo: Atlas,
1997.

BLUM, Rubens. Agricultura Familiar: Estudo Preliminar da Defini¢do, Classificagdo e
Problematizagdo. In: TEDESCO, J. C. (Org.). Agricultura Familiar: Realidades e
Perspectivas. 2 ed., Passo Fundo: EDIUPF, 1999.




176

BONACCINI, Luciano Alfredo. A nova empresa rural: como implantar um sistema
simples e eficiente de gestao. Cuiaba: Sebrae/MT, 2000.

BONILLA, Jos¢ A. Qualidade Total na Agricultura (Fundamentos e Aplicagdes). Belo
Horizonte: Centro de Estudos de Qualidade Total na Agricultura, 1994.

BRUM, A. Luis (Coord.). Perfil Agropecuario da Regido do COREDE do Médio Alto
Uruguai. Frederico Westphalen: Ed. URI, 1999.

CAMPOS, Vicente F. TQC - Controle da qualidade total (no Estilo Japonés). Belo
Horizonte: Fundagao Christiano Ottoni, Universidade Federal de Minas Gerais. 1992.

CAMPOS, Vicente F. TQC: gerenciamento da rotina do trabalho do dia-a-dia. 3" ed..
Belo Horizonte, Fundagao Cristiano Ottoni, Escola de Engenharia da UFMG, Rio de Janeiro:
Bloch, 1994.

CASAROTTO FILHO, Nelson; PIRES, Luis Henrique. Redes de Pequenas e Médias
Empresas e Desenvolvimento Local: Estratégias para a conquista da compeutividade global
com base na experiéncia italiana. Sao Paulo: Atlas, 1998.

CHIAVENATO, Idalberto. Teoria Geral da Administracdo. 5° ed., vol. 2, Sdo Paulo:
Makron Books, 1998.

CHIAVENATO, Idalberto. Gestao de Pessoas: o novo papel dos recursos humanos nas
organizacio. Rio de Janeiro: Campus, 1999.

CHIAVENATO, Idalberto. Treinamento e desenvolvimento de recursos humanos: como
incrementar talentos na empresa. 4.ed., Sao Paulo: Atlas, 1999.

COBRA, Marcos. Administracao de Marketing. Sio Paulo: Atlas, 1990.
COUTO, Vitor de Athayde. A Urbaniza¢do do Trabalho Rural. In: AGUIAR, Danilo R. D.;
PINHO, J. B. O Agronegécio Brasileiro: Desafios e Perspectivas vol. 2. Brasilia: Sociedade

Brasileira de Economia e Sociologia Rural - SOBER, 1998.

DAFT, Richard L. Administra¢aoe. Traduzido por Fernando Gastaldo Morales. 4.ed.. Rio de
Janeiro: LTC, 1999.

DEMING, W. Edwards. Qualidade: a revoluc¢do da administracdo. Rio de Janeiro:
Marques-Saraiva, 1990.

DESER - Departamento de Estudos Socio - Economicos Rurais. Boletim do Deser n” 111.
Curitiba: Deser, 2000. p. 11-15.

DESER - Departamento de Estudos Socio - Econdmicos Rurais. Boletim do Deser n® 114.
Curitiba: Deser, 2000. p. 08-15.

DESER - Departamento de Estudos Socio - Econéomicos Rurais. Boletim do Deser n°® 115.
Curitiba: Deser, 2000. p. 15-25.




177

DRUCKER, Peter F. O melhor de Peter Drucker: a administracio. Sdo Paulo: Nobel, 2001.

FONTES, Lauro; GOTTSCHALK, Elson; BORBA; Gelminez, Gonzaga. Produtividade.
Salvador: Fundacao Emilio Odebrecht, 1982.

GROSSI, M. E. Del; SILVA, Jos¢ Graziano da. A Pluriatividade na Agropecuaria Brasileira
em 1995. In: AGUIAR, Danilo R. D.; PINHO, J. B. O Agronegoécio Brasileiro: Desafios e
Perspectivas 2 vol. Brasilia: Sociedade Brasileira de Economia e Sociologia Rural - SOBER,
1998.

HADDAD, Paulo R. Metodologia: etapas de desenvolvimento de um Cluster. Brasilia:
Embrapa, 1997.

HOFFMANN, Rodolpho et al. Administra¢io da Empresa Agricola. 5.ed. Sao Paulo:
Pioneira, 1987.

JANK, Marcos Sawaya; NASSAR, André Meloni. Competitividade e Globalizagao. In:
ZYLBERSZTAIJN, Décio; NEVES M. Fava (Org.). Economia e gestio dos negocios
agroalimentares. SZo Paulo: Pioneira, 2000.

JEAN, Bruno. A forma social de agricultura familiar contemporanea: sobrevivéncia ou
criagdo da economia moderna. Cadernos de Sociologia. vol 6. Porto Alegre, PPGS/UFRGS.
p. 51-75, 1994.

KOTLER, Philip. Administracio em marketing. Sao Paulo: Atlas, 1996.

LAUSCHNER, Roque. Agribusiness, cooperativa e produtor rural. S3o Leopoldo:
UNISINOS, 1995.

LOPES, C. Hartkopf; BORGES, Maria T. M. R. Producio de Ac¢ucar Mascavo, Rapadura
e Melado de Cana. CNA/SEBRAE/SENAR. Projeto capacitagao profissional para a cadeia
agroindustrial. 1998. (Apostila).

MARIOTTO, Fabio L. O Conceito de Competitividade da Empresa: Uma Analise Critica.
Revista de Administracio de Empresas. Sio Paulo, 31 (2) 37-52, Abr./jun. 1991.

MARQUES, et al. Agroinduistria: um guia de agdes para a verticalizacdo da pequena
producio. Brasilia — DF: GDF/Secretaria de Agricultura, 1997. 18 p. ilust.

MAXIMIANO, Antonio C. Amaru. Teoria geral da administracio: da escola cientifica a
competitividade na economia globalizada. 2.ed., Sao Paulo: Atlas. 2000.

MEGIDO, Jjosé¢ L. Tejon; XAVIER, Coriolano. Marketing & Agribusiness. 3. ed.. Atlas.
Sac Paulo: 1998.

MOREIRA, Daniel Augusto. Medida da Produtividade na Empresa Moderna. Sdo Paulo.
Pioneira, 1991.

NUNES, Eduardo Pereira; CONTINI, Elisio. Complexo Agroindustrial Brasileiro.
Caracterizagio e dimensionamento. Brasilia: Abag, 2001.




178

PORTER, Michael E. Vantagem competitiva: Criando e sustentando um desempenho
superior. 7. ed. Rio de Janeiro: Campus, 1992.

PORTER, Michael E. Estratégias competitivas: Técnicas para analise de industrias e da
concorréncia. 7. ed. Rio de Janeiro: Campus, 1986.

POSSAS, Mirio. Concorréncia, inovagdo e complexos industriais: algumas questdes
conceituais. In: Seminario Mudanca Técnica e Reestruturacio Agroindustrial.
NPCT/IG/UNICAMP set. 1990.

ROESCH, Sylvia M. A. Projetos de estagio e de pesquisa em administracio: guia para
estagio, trabalhos de conclusio, dissertacdes e estudos de caso. 2.ed. Sdo Paulo: Atlas,
1999.

ROSSETTI, José€ Paschoal. Introdugéo a Economia. 17.ed. S3o Paulo: Atlas, 1997.
SOUZA, et al. A Administracdo da Fazenda. 4.ed., Sdo Paulo: Globo, 1988.

TEDESCO, Joao Carlos (Org.). Agricultura Familiar: realidade e perspectivas. 2.ed.,
Passo Fundo: EDIUPF, 1999.

TESTA, et al. O Desenvolvimento Sustentavel do QOeste Catarinense (proposta para
discussdo). Florianopolis: EPAGRI, 1996. 247p.

TOLEDO, Jos¢ Carlos de. Gestao da Qualidade na Agroinddstria. In: BATALHA, M. Otavio
(Coord.). Gestao Agroindustrial. 2.ed., vol 1. S3o Paulo: Atlas, 2001.

TRIPODI, Tony; FELLINI, Phillip; MEYER, Henry. Analise da Pesquisa Social. Rio de
Janeiro: F. Alves, 1975.

VIEIRA, L. F. Agricultura e agroindustria familiar. Revista de Politica Agricola. Rio de
Janeiro, Ano VII (01), jan.-mar. 1998.

WAACK, Roberto S.; TERRERAN, Maria Thereza. Gestao Tecnoldgica em Sistemas
Agroindustriais. In: Agronegécios Brasileiro: Ciéncia, Tecnologia e Competitividade.
CNPQ, 1998.

WANDERLEY, Maria de N. Baudel. Raizes Histéricas do Campesinato Brasileiro. In:
TEDESCO, J. C. (Org.). Agricultura Familiar: Realidades e Perspectivas. 2.ed., Passo
Fundo: EDIUPF, 1999.

Grupo de Interesse em Pesquisa para a Agricultura Familiar — Texto disponivel no
site da Internet http://www.cria.org.br/gip/gipafl

Pagina na Internet - www . canaweb.com.br’

Pagina na internet - www .ruralnet.com.br/

Pagina na Internet - www.natus.com.br’




179

Pagina na Internet - www.planetaorganico.com.br/

Pagina na Internet - www.ruralnet.com.br/

Pagina na Internet - www.baguete.com.br/agribusiness




ANEXOS




ANEXO 1
RELACAO DE ENTREVISTADOS

As entrevistas foram realizadas nos meses de fevereiro ¢ margo de 2002.

01 — Adair Somavilla - Produtor rural da Linha Sio Joao do Porto, municipio de Frederico
Westphalen, proprietario de 15 ha de terra. Cultiva as culturas tradicionais da regido, ou
seja, feijao, milho, soja, e produz agucar mascavo no sistema artesanal/tradicional em
pequena quantidade para comercializar no Centro de Comercializagdo dos Produtos da
Agricultura Familiar de Frederico Westphalen, no qual participa como feirante.

02 - Alcides Felipe Canola — Eng® Agrénomo, especialista em gestdo agropecuaria,
responsavel técnico da Cooperativa Triticola Frederico Westphalen Ltda -
COTRIFRED. Trabalha com assisténcia técnica aos associados da cooperativa.

03 — Antonio Bortoletto — Eng® Agrénomo, especialista em agroindustria, Professor e
responsavel pelo setor de agroindustria do Colégio Agricola de Frederico Westphalen,
consultor na area de agroindustria no setor de produgao.

04 — Fioravante Manfio Mazzonetto ~ Produtor rural familiar, residente na Linha
Mazzonetto, municipio de Frederico Westphalen/RS. Proprietério de 25 ha de terra.
trabalha as atividades de feijdo, milho e leite, sendo atualmente aposentado. Produz
acucar mascavo pelo sistema artesanal/tradicional desde crianca, sendo parte da
producio destinada ao consumo e parte comercializada através do chamado “troca-troca™
nos supermercados.

05 — Ivir Anténio Girardello — Gerente de Supermercado da COTRIFRED. Comercializa
acucar mascavo adquirido a granel, principalmente dos produtores rurais associados.
Este agucar ¢ produzido basicamente pelo sistema artesanal/tradicional. e adquindo
geralmente pelo sistema “troca-troca” por agucar branco ou rancho. Posteriormente ¢
embalado em sacos plasticos comuns de | a 2 kg e vendido nas bancas do supermercado.

06 — José Jacinto Argenta — Gerente proprietario do Supermercado Bamil Ltda.
Comercializa agticar mascavo adquirido dos produtores rurais e das agroindustrias.

07 — José Sulzbach - Técnico Agricola da Secretaria Municipal da Agricultura de Frederico
Westphalen — RS e Coordenador do Centro de Comercializagdo dos Produtos da
Agricultura Familiar de Frederico Westphalen.

08 — Maria Helena Binotto — Ex-extensionista da Emater e Gerente Geral do Banco
Nacional da Agricultura Familiar — BNAF - Agéncia de Frederico Westphalen.
Também, consumidora de agucar mascavo.

09 — Lidio Szydloski - Produtor rural familiar, socio proprietario da Agroindustria Recanto
Feliz, situada na Linha Santos Anjos, municipio de Frederico Westphalen - RS.

10 — Leonézio Luiz Strack — Produto rural familiar, proprietario da Agroindustria Strack
Produtos Naturais, situada na RS 150, Km 11, municipio de Caigara — RS.

11 — Ricardo Denti — Professor de Educagdo Fisica do Colégio Agricola de Frederico
Westphalen. Consumidor de agticar mascavo ha mais de 20 anos.

12 — Silvério Ottobelli — Produtor rural familiar. socio presidente da Cooperatnva Butia dos
Produtores de Cana-de-agucar ¢ seus derivados (em fase de registro). situada na Linha
Ottobelll, municipio de Vista Alegre — RS.




ANEXO 2

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

- Instrumento de pesquisa: Informagdes Gerais

I — Informagdes gerais do Produtor (entrevistado):

a) Nome: Idade:

b) Naturalidade: UF:

¢) Estado civil: ( ) 1 —solteiro ( ) 2 — Casado ( ) 3 — Viuvo ( ) 4 - Separado/divorciado.
d) N°de filhos: do sexo masculino: do sexo feminino:

e) Endereco:

f) Municipio: UF: Fone:

g) Escolaridade: - Primeiro Grau: ( ) Completo () Incompleto — série

- Segundo Grau : () Completo () Incompleto — série
- Terceiro Grau ( ) - Curso:

- Pos-Graduagao ( ) — Curso:

h) Profissao:

1) Fungdo:

) Instituigio:

02 — Informagdes gerais da Agroindustria:
a) Nome / Razio Social:
b) Nome fantasia:
¢) Enderego:

Municipio: UF: Fone:

03 — Constituigao legal da agroindustria (forma de organizagao):
() Cooperativa () Associagao () Condominio ( ) Grupo informal
() Pessoa Fisica informal ( ) Empresa Mercantil — Micro Empresa - EPP

04 — Ano de inicio das atividades:  * Informal:
* Formal (legalizada):

05 — Numero total de socios: N° de familias:

06 — Valor total do investido na agroindustria? Proprio: Terceiro:

07 — Numero de trabalhadores envolvidos na agroindustria:

Empregos Diretos N° de permanentes N° de temporarios
Integral Parcial Integral Parcial

Contratados

Familiares * | |

* refere-se aos familiares que trabalham sem contrato. Caso o familiar for contratado. deve ser mcluido juno com os contratindos




08 — Informagdes a respeito das pessoas que trabalham na agroindustria:

[X23

Nome Sexo | Idade | Parentesco

' Escolaridade

Ocupagdo

09 — Matéria-prima (cana-de-agucar):

N° de Origem da matéria-prima
Origem da matéria-prima % produtores Municipio Forado
que entregam (%) municipio (%)
Produgdo propria
Associados
Cooperados
Integrados
Compra eventual p/ complementar
a produgdo
Compra permanente
10 — Processamento da matéria-prima:
Matéria-prima processada Quantidade Capacidade
~por ano (t) instalada/ano

Cana-de-agucar

11 — Produtos fabricados:

Quantidade

Mercado do produto final (%)

Produtos n. Por ano

Municipio

UF Regido

Pais
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ANEXO 3

Roteiro para Entrevista Semi-Estruturada

01 — Histérico da agroindustria:

Quando, como, onde surgir/iniciou

Visdo sobre diversificagdo das atividades rurais — agroindustrializagcao
Objetivo e finalidades da agroindustrializagao

Porque escolheu esta atividade

Baseado em que decidiram pelo negécio

Realizaram algum tipo de estudo de viabilidade

O que fazia antes ou faz ainda

Agroindustria de sucesso: pontos positivos

Experiéncias negativas: pontos fracos

02 — Matéria-prima:

Origem — disponibilidade — produtividade
Qualidade — procedimento de controle
Problemas e/ou dificuldades

03 — M3o-de-obra:

Numero de pessoas envolvidas: familiar / contratada

Qualificagdo: Treinamento — Cursos — Reunides (produgao e comercializagdo)
Opinido sobre a necessidade/importancia de qualificagao

Relacionamento pessoal e interpessoal

Periodo trabalho — remuneragao

Problemas e/ou dificuldades

04 —Produgao:

Como e onde aprendeu a tecnologia adotada e/ou tem aprendido novas técnicas
Tipos de produtos — Avaliagao

Adequacao da Infraestrutura de produgao

Produgdo atual — quantidade

Capacidade instalada

Projeto de expansao

Problema e/ou dificuldades

05 — Comercializagio:

Estruturagdo da venda (direta, feira, supermercado, intermediario...)
Quem sao os clientes / fornecedores (cadastro)

Quem ¢ o responsavel pela venda

Como € vendido o produto (granel, fardos, saquinhos...)

Mecanismos de comercializagdo — formas de negociagio

Estratégia de marketing / propaganda

Quem sao 0s concorrentes

Embalagem — qualidade da embalagem — informagdes do produto — marca
Abastecimento do mercado — constancia de fornecimento — oferta
Armazenagem — Estoque

Meio de transporte utiiizado — quem realiza

Avaliacdo do mercado — projecao de vendas

Por que acha que as pessoas compram

Qual seria o papel do poder publico — intervengao das politicas publicas




Opinido sobre o mercado consumidor — demanda
Faturamento bruto/ano
Principais entraves a comercializagao

06 — Qualidade:

Opinido — o que entende por qualidade? Como define...
Avaliagdo da qualidade do agucar mascavo

Controles de qualidade adotados

Registro do estabelecimento / produto — certificagdo
Padronizacio

Como avalia a Qualidade objetiva / subjetiva do seu produto

07 — Assisténcia Técnica

08 — Informagao / atualizagdo:

Onde busca informagao de mercado
Onde busca informag2o tecnologica..., como...

09 — Gestdo da agroindustria:

Quem e como gerenciam

Planejamento

Controles administrativos / financeiros

Tomada de decisao (costuma consultar alguém?)

Opinido sobre o papel das instituigdes de apoio as agroindustrias

10 —Principais problemas enfrentados na atividade agroindustrial?

11 - Avaliagdo das politicas publicas para o setor — interven¢do do Estado

12 — Satisfagdo com o negocio

13 - Visdo prospectiva para o setor

14 - Planos para o futuro

LOCAL DA ENTREVISTA:

NOME DO INTREVISTADOR:
NOME DO ORIENTADOR:

DATA /.

/
/

OBSERVACOES JULGADAS IMPORTANTES
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