Reconversdo Comercial e Dindmica Regional*

Maria Lucia de Paula Urban**

RESUMO

A busca de estratégias inovadoras que propiciem niveis maiores de
desenvolvimento para insercéo de alguns paises e regides na dinamica econémica
da Europa Comunitaria tem sido um dos objetivos das politicas dos fundos
europeus de desenvolvimento. Para tanto, tem-se privilegiado pesquisas cientificas
gue tenham como objetivo apontar e desenvolver metodologias concretas que
possibilitem a dinamizag&o regional ou setorial. Este € o caso do projeto “Circuitos
de Comercializagao de Produtos Horticolas: Situag0es de Bloqueio e Perspectivas’,
financiado pelo programa Praxis XXI e que vem sendo desenvolvido pela
Universidade do Algarve. Seu desenvolvimento compreende duas etapas. A
primeira esta voltada a andlise das condi¢des produtivas e comerciais da regiéo
do Algarve; a segunda visa identificar possiveis circuitos de comercializagéo e
estabelecer a coordenacao vertical da producdo de “qualidade especifica’ com
esses circuitos em mercados regionalizados ou internacionais. As reflexdes
apresentadas neste artigo tém como recorte a primeira etapa do projeto e parte
da constatacdo de que a crescente diversificacdo nas preferéncias e habitos do
consumo alimentar no mundo esté associada a marcantes transformagdes nos
processos produtivos e de circulagdo desses produtos e vem impondo a
necessidade de adequacao e especializagdo dos espagos regionais e de seus
agentes em relacao a essas dindmicas. Nesse sentido, as anélises das condicdes
concretas de producdo de tais espacos, bem como as alternativas encontradas
por seus agentes para fazer face a essa realidade, sdo sempre 0s subsidios
fundamentais quando se pretende definir estratégias ou propostas de atuacéo
que visem redirecionar, potencializar e especializar algumas das atividades do
setor agroalimentar como um dos mecanismos importantes para o
desenvolvimento de uma dada regido. Com base na apresentacdo do roteiro
metodoldgico seguido pelo projeto, o presente texto tenta situar a discusséo das
especificidades das tendéncias de transformag&o do processo de comercializagdo
do setor horticola e apresentar uma viséo de como se encontra estruturado esse
segmento produtivo na regido analisada, tendo como pano de fundo a problematica
dos desafios que se colocam para uma adequac¢do da regido a essas
transformacoes.
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ABSTRACT

One of the objectives of the European Development Funds' policies is to search
for new strategies which can allow better development levels, in order to insert
some countries and regions in the European Community economy dynamic
process. For that purpose, they are promoting scientific researches aiming at
pointing out and developing concrete methodologies to permit a regional or
sectorial dynamic process. This is the case of “Horticulture Product
Commercialization Circuits: Blocking Situations and Perspectives’ project (projeto
“Circuitos de Comercializagéo de Produtos Horticolas: Situacfes de Bloqueio e
Perspectivas’), financed by the Praxis XXI program being developed in two stages
by the Algarve University (Universidade de Algarve). The first stage is directed to
the productive and commercial condition analysis of Algarve region; the second
one aims at identifying possible commercial circuits and establishing the “specific
quality” vertical production coordination of such circuits in the regional and
international markets. The considerations presented in this article refer to the
project first stage and are based on the conviction that the increasing world food
diversification concerning consume preferences and habits, is connected to
significant changes in the production processes and product circulation. Such
diversification requires adequacy and specialization of regional areas and their
agents, related to the already mentioned dynamic process. From this viewpoint,
the analysis of production concrete conditions of such areas, as well as the
alternatives to face reality proposed by their agents, are always fundamental
inputs when defining performance strategies or proposals to readdress, improve
an specialize some farming/food sector activities as important mechanisms for a
specific region development. Based on the project methodological process, the
present article tries to discuss specific trends towards the changing process in
the horticulture sector commercialization, and to show how the analyzed region
productive segment is structured in view of the challenges posed to adequate
the region to such changes.

Key words: regional development, commercial circuits, commercial logistics,
specific quality products.

1 PRESSUPOSTOS DA METODOLOGIA

11 RECONVERSAO

A idéia de reconversdo aqui considerada passa pela compreensao de que a busca de maior
eficiéncia no ambito da producdo, para se contrapor a crescente perda de competitividade do setor
agroalimentar, associa-se a necessidade de impulsionar alternativas de desenvolvimento adequado dos
canais de distribui¢do do setor como forma de dinamizar essas atividades no &mbito regional.

A identificag@o de circuitos de comercializa¢do dirigidos a alguns produtos previamente
selecionados esta colocada, entdo, como objetivo especifico do projeto e como a problemética central da
pesquisa. Assim, é com base no contexto da dinamica atual e do potencial produtivo da regido que se
procura identificar as estratégias e 0s mecanismos de viabilidade concreta de insercao dos produtores nos
circuitos de comercializagdo. Numa fase posterior serdo propostos caminhos e formas juridicas determinadas,
capazes de facilitar a colocagao dos produtos nos mercados julgados mais adequados, sejam eles de nivel
local, regional, nacional ou internacional.
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1.2 ELEMENTOS DEFINIDORES DO ESTUDO

0 estudo parte de alguns conhecimentos e pressupostos previamente definidos:

= potencial regional do Algarve como espago que agrega condi¢des socioambientais e climético-
produtivas para a intensificacéo e consolidacéo das atividades horticolas;

» existéncia de produtores potencialmente aptos a incrementar e diversificar sua producao;

= existéncia de varios agentes e circuitos de comercializagdo para os diferentes produtos
agricolas.

As especificidades e diversidades das formas e mecanismos dos circuitos de comercializa¢do
sdo elementos marcantes da dinamica dos mercados horticolas. Isto porque, diferentemente do funcionamento
massificado dos mercados de graos, caracterizados como commodities, a comercializagao de horticolas esta
em geral muito associada a uma producéo localizada. S&o exemplos significativos os famosos “cinturdes
verdes' de abastecimento das grandes cidades, tendo como uma das estratégias a coordenacao direta entre
produtores e as grandes redes de supermercados ou centrais de abastecimento regionalizadas em raios de
proximidade. Nesse caso, o primeiro elo entre produtores e mercado ja esta, quase sempre, definido pela
orientacdo do destino final de consumo dos produtos.

Contudo, a existéncia de um mercado amplo e extra-regional, na realidade internacionalizado,
para esse tipo de produto, parece vir se desenvolvendo e tem se pautado em dois pontos basicos e
recorrentes. algum tipo de vantagem competitiva localizada e estratégias inovadoras de criagdo de mercado.
O mercado de frutas finas — produtos quase que da mesma espécie das horticolas, mas com a particularidade
de serem considerados mais “nobres’ — parece ser 0 exemplo mais completo e consolidado dessa tendéncia.
Qualquer supermercado da Europa ou do Brasil, por exemplo, aponta a origem de suas frutas, o que
mostra um mosaico de regides e paises produtores abrangendo todos os continentes.

Assim, guardadas as devidas peculiaridades e proporgfes do mercado horticola, tem-se aqui como
hipotese a perspectiva de uma possivel dindmica comercial mais abrangente e especializada desses produtos.

Varios sdo os circuitos e, portanto, varias sdo as formas de conjugar as atuacdes de seus
agentes. Dai a necessidade de apontar amplo leque de alternativas, que serdo estudadas como
parametros a partir dos quais sera possivel retirar os elementos necessarios e enriquecedores a
definicdo daqueles circuitos que melhor se adaptem a essa realidade.

Nessa primeira fase do estudo, a anélise de todo o processo e da forma como poderdo
configurar-se e viabilizar-se as relagBes produgao/produtor com os circuitos de comercializagdo/agentes
para uma série de produtos selecionados esta colocada como uma alternativa capaz de subsidiar a elaboracdo
das estratégias com vistas a encaminhar seus agentes a implantacdo de um processo de reconversao.

No entanto, tal processo de reconversdo depara-se, de inicio, com algumas limita¢des, tais como:
restricdes na capacidade de investimento dos empresarios, limitacOes histdricas a idéia de associativismo rural,
nas quantidades produzidas no limiar da rentabilidade minima e na difus&o de tecnologias de produc&o.

Por isso, visando otimizar recursos e maximizar seus resultados, o projeto busca apontar
diretamente para estratégias especificas, constituindo um estudo-piloto que venha a permitir, do
ponto de vista metodoldgico, aliar o conhecimento técnico de uma realidade produtiva as agdes
praticas e dirigidas de implantagéo de estratégias de fortalecimento e inser¢do de seus agentes
produtivos em um mercado amplamente competitivo.

Essa metodologia tem em si a particularidade e a vantagem de uma estreita cooperacio
com os produtores e empresarios, por meio de suas associagdes e representacdes, 0 que permite
racionalidade e eficiéncia em todo o processo, além de assegurar condi¢es concretas para sua
viabilidade. Assim, a par de uma descricdo de percurso dado por interesse — compromisso —
envolvimento de seus agentes, espera-se configurar uma forma de intervencéo ativa e inovadora
no processo de reconversdo da estrutura produtiva e comercial da regiao.
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13 METODOLOGIA DA PESQUISA

A identificag&o dos produtos se fez com base no conceito de “qualidade especifica” - atributo
que liga o produto ao espaco - e a partir dai identificaram-se os produtores aptos e dispostos a produzir 0s
produtos selecionados. Procedeu-se também a sistematizacéo de elementos que possam subsidiar a definicio
das estratégias de comercializacdo (esta parte conta com informagdes e conhecimentos das proprias
associacdes e empresas diretamente envolvidas no projeto, como a Madre Fruta, Cacial, Ceal)!

A pesquisa partiu da defini¢do e selecdo das empresas e buscou apreender:

a) as condicOes de competitividade do produtor, avaliadas a partir de dois pontos basicos:
possibilidades (objetivas e subjetivas) para assumir riscos e compromissos de inovagédo
tecnoldgica; elementos gerais ligados a participagdo em associagdes, empresas, disposicdo
para reconversao e condicdes concretas para isso;

b) o conhecimento e as experiéncias do produtor (conhecimento técnico, de producéo, de
mercado) e os desafios como empresario agricola;

¢) elementos que subsidiem a definicdo das estratégias;

d) pardmetros potenciais para a reconversao.

A escolha da area teve como referéncia um estudo recente sobre o setor horticola do Algarve
que apontava uma diversidade bastante acentuada das condi¢fes produtivas na regido? O estudo apontava
também a regido que abrange a cidade de Faro e suas proximidades ndo sé como detendo o maior
numero de exploragBes horticolas, mas principalmente apresentando uma diversidade de técnicas de
producdo e concentrando a maior propor¢do da producgdo em estufa. Por outro lado, a existéncia de duas
empresas comerciais, organizadas a partir de agrupamento de produtores, e dispostas a participar do
projeto, determinou a escolha da area para a concentragéo da pesquisa.

A pesquisa deu origem a um estudo de caso das condi¢Bes concretas de producédo e
comercializagdo de uma parcela dos produtores da regido, que servird tanto para subsidiar a
problematica de identificacio dos circuitos como para auxiliar na sistemética de trabalho com as
empresas representativas de todos os produtores. Essas empresas constituirdo um dos principais
instrumentos para se por em préatica (ou viabilizar) o processo de reconversao.

2 CONCEPCAO DOS CIRCUITOS DE COMERCIALIZACAO HORTICOLA

Vérios autores vém apontando que as alteracfes da procura e da oferta dos produtos
alimentares se fizeram acompanhar por um processo marcante de transformacao do setor comercial,
que passa a ter que incorporar em sua dindmica tanto a crescente necessidade de adapta¢do rapida
do produto ao gosto do consumidor como a consequente flexibilidade do préprio processo produtivo,
necessaria para as sucessivas adaptacdes da producdo (NORONHA VAZ, 1994),

0 comércio, entendido como uma fase intermediaria entre a producdo e 0 consumo, assume
em geral duas formas tradicionais, representadas pelo comércio atacadista e varejista. Engloba as atividades
de coleta ou centralizagdo de producdes dispersas, que sdo disponibilizadas em pontos especificos para o
acesso do consumidor. Assim, os circuitos de distribuicdo, representados pelo conjunto de etapas e agentes
que participam dessa atividade, distinguem-se hoje, cada vez mais, pela especializa¢édo de funcdes e pelo
perfil dos agentes que os integram, configurando especificidades marcantes mesmo no interior de um
setor como o agroalimentar. Nesse caso, 0 setor, por disponibilizar para consumo produtos industrializados
e ndo-industrializados, como os hortofruticolas, apresenta circuitos denominados curtos (produtor, atacadista,
consumidor) e longos (produtor, atacadista, varejista, consumidor).

1 Estdo previstos, em uma segunda fase do projeto, inquéritos junto a empresas do circuito comercial, estudos de comércio
internacional e sistematizacéo de experiéncias de outros paises e regides.
2 Ver o completo e excelente trabalho de FERNANDES ROSA (1996).
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Nesse contexto, € possivel identificar duas performances do processo de comercializagao
do setor. Uma delas, com tendéncias dominantes, € de progressiva integragdo das fungbes com
grandes grupos que se estruturam de forma completa, assumindo todas as fun¢des entre o produtor
e 0s consumidores, representados quase sempre pelas grandes superficies de distribuicdo como 0s
super e hipermercados, com as industrias do setor.

Outra é dada pelo tipo de comercializacao estabelecido por alguns segmentos do setor agricola,
como os de comercializacdo in natura, principalmente. A necessidade de centralizagdo de producdes
dispersas e atomizadas, mesmo considerando um determinado espago de preparagao, normalizacéo, tipificacdo
e conservagdo, estd na origem do surgimento de especificidades marcantes nos processos de comercializacao
€ em seus circuitos. Ora, 0s produtos agricolas em geral e os horticolas em particular, além de terem sua
producdo atomizada, tém também a caracteristica da sazonalidade, 0 que impde a necessidade de concentracéo
e equacionamento de sua oferta distribuida por todo o0 ano, como exigéncia do consumo.

Cabe, pois, a alguns agentes econdmicos, em geral aos atacadistas e/ou associacdes de
produtores, organizados em empresas ou nao, a tarefa de concentrar, armazenar, conservar, importar -
quando ha desequilibrio entre oferta e demanda - e distribuir para numerosas redes de varejo ao longo de
todo o ano. Como tarefa essencial da distribui¢do, e que engloba também transporte e armazenagem,
essas fungdes configuram a moderna logistica de distribuicao, o que representa atualmente grande motor
da dinamica dos circuitos de distribuic&o. E importante ressaltar que a generalizagdo das formas de
comercializacdo desses produtos exige um moderno sistema de logistica, seja para o abastecimento do
mercado externo, seja para 0 mercado interno ou de proximidade.

Nesse sentido, a discussao dos possiveis aumentos de custos que incidiriam sobre esses
produtos ao passar por agentes intermediarios em etapas que, em principio, ndo agregam valor, desloca-
se para a necessidade de se acrescentar a utilidade exigida pelas novas formas de consumo. A perspectiva
passa por entender a logistica, sintese dessa fungao, como elemento importante da competitividade, associando
seus custos com possibilidades de ganhos de produtividade. Sua modernizacao — expressa pelos avangos
da informatizagéo da gestdo dos estoques, pela automatiza¢do dos procedimentos de selegdo, embalagem
e expedic¢&o, otimizagdo das decisdes de localizagdo dos armazéns, entre outros fatores (BARATA SALGUEIRO,
1997) - é colocada no mesmo nivel das necessidades de avancgos da producéo.

A idéia de que a distribuicao permite potencializar a utilidade vincula-se também, nos tempos
atuais, ao crescente fluxo de informag@es e a funcdes de marketing presentes na atividade comercial. O
aumento da capacidade produtiva e da rapidez na circula¢do do produto, aliado ao carater concorrencial
dos mercados, e a diversificacdo do consumo, ao exigir que os produtores conhegam a evolucdo e as
constantes tendéncias de alteracdes de mercado para adequarem sua oferta e criarem novas demandas,
exigem da distribui¢do um reforco importante (BARATA SALGUEIRO,1997).

A discussao das tendéncias da distribuigao dos produtos horticolas requer, assim, que se considerem
alguns pontos fundamentais. Primeiro, 0 papel que a logistica assume nos circuitos de comercializacdo desses
produtos. Sintetizadas as tarefas de logistica, como os diferentes movimentos fisicos aos quais sdo submetidos
os produtos, da colheita até o carregamento, para entrega aos clientes finais, a tendéncia é o alcance de um
sistema 6timo, valendo-se de recursos e técnicas para um melhor rendimento de escala, que permite baixar
custos e otimizar gestao de tempo de colocagdo do produto nos diferentes mercados.

Em outras palavras, a medida que se generalizam as tecnologias de producao, € a organizagao
da circulagao dos bens que oferece margens a diferenciacéo geral dos custos mais competitivos. A presenca
da especializacao de tarefas e da automatizag&o logistica tende a aumentar a segmentagéo das formas
organizacionais. As diferentes estratégias ao nivel da logistica confirmam, sobre este ponto, a importancia
da variavel organizacional na eficiéncia das firmas (GREEN et al, 1997). No entanto, esse processo néo tem
levado ao completo desaparecimento das formas tradicionais de comercializa¢&o dos produtos alimentares.

Um segundo ponto diz respeito a tendéncia de coordenagdo vertical desse processo. A necessidade
do desenvolvimento de eficientes fluxos de informagdes, relativas a varias etapas e agentes do processo, vem
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colocando a busca de mecanismos de coordenagdo que visem trazer vantagens reais ao sistema de
comercializag&o, tais como: a) eliminagao de fatores que venham distorcer os pre¢os devido ao maior poder no
mercado; b) eliminacdo de sucessivos bloqueios no mercado por se estar em presenca de situactes de
concorréncia imperfeita; e ¢) discriminagéo dos precos (KING, 1992, citado por NORONHA VAZ, 1994).

Por dltimo e de forma ampla, é preciso ter claro o papel desempenhado pela distribuicdo na
dindmica das condi¢Bes produtivas. Assim é que o sistema de comercializagdo interfere na organizacdo
produtiva tanto pela sua prépria l6gica de especializa¢do como pela forma com que estabelece sua relagéo com
0s agentes da producdo. Nesses termos, tanto a dimenséo da procura como sua evolugao em mercados abertos
e internacionalizados, ao se tornar um desafio constante para as decisdes de producdo, encontram nesse
espaco sua referéncia. A fungéo comercial acaba por ser o estabilizador ou equacionador da procura e oferta,
determinando a intensidade, a forma e o tipo de produto requerido a cada momento e em cada espaco.

3 REALIDADE E VISAO DOS EMPRESARIOS DO SETOR HORTICOLA ALGARVIO
SOBRE AS TENDENCIAS DA DISTRIBUICAO

Visto que o objetivo do projeto de pesquisa no qual este trabalho se inclui é o de tentar
identificar os circuitos de comercializagdo para alguns produtos horticolas, a experiéncia concreta dos
produtores em relacdo as suas decisdes de producdo e em suas relagdes com 0s varios circuitos constitui
elemento determinante e enriquecedor da andlise. Essa problematica tem que ser levada em conta e
servir de referéncia para a etapa seguinte, qual seja, de encontrar 0s mecanismos de comprometimento do
segmento produtivo com determinados circuitos de comercializagdo previamente (ou estrategicamente)
selecionados, como resultado final do processo de reconversdo aqui pretendido. A pesquisa de campo
buscou, entdo, apreender, com base no movimento atual de dindmica da producdo e comercializagéo dos
produtos horticolas, qual a percepcdo dos empresarios do setor sobre essas questdes e suas formas de
organizacao na atividade. A definicdo dos elementos balisadores da concepg¢ao de um “entorno competitivo”
€ 0 enquadramento no qual se insere a visao dos empresarios.

3.1 O ESPAGO E A QUALIDADE ESPECIFICA

3.1.1 Caracteristicas Atuais do Espaco e as Inovag¢des Tecnoldgicas

Um dos fatores interessantes de caracterizacéo desse espaco € que, além da predominancia
da producdo em estufa, existe hoje uma tendéncia marcante de incorporagéo da técnica de hidroponia,
como forma de viabilizar a intensificagdo produtiva. A necessidade de utilizar essa técnica tem, na percepcao
dos produtores, duas vertentes. Uma é dada pelas caracteristicas do solo, que vem sendo explorado
intensivamente nos Gltimos anos e que hoje se encontra em niveis tais de exaustdo que ndo permitem
boa produtividade. Como a localizag8o dessas terras é privilegiada — por ser entorno imediato das aglomeracdes
urbanas — a avaliagdo custo/beneficio de adocdo da técnica tem sido bastante favoravel. Os produtores tém
claro que o avan¢o da produgdo para espagos mais dirigidos a serra, onde os solos ainda ndo estao
esgotados, € inviavel para a atividade horticola porque dificultaria 0 acesso ao mercado. Essa tendéncia
vincula-se também ao fato de alguns produtores ndo serem o0s proprietarios das terras que cultivam. Ou
seja, é comum essas areas serem de propriedade de terceiros que estdo fora da atividade e, dadas essas
condicdes, serem arrendadas a precos relativamente baixos. Nesse caso, também, mesmo os altos custos
dos investimentos em hidroponia ndo desestimulam os produtores porque, em contrapartida, ou ja sdo
produtores antigos na regido ou nao tém grandes recursos imobilizados em terra.

Estima-se que a maioria dos produtores ja tenha implantado o sistema e que, dado o ritmo de
sua difusdo nesses dois ou trés anos e a consciéncia de sua importancia nas potencialidades produtivas, em
breve a cobertura seria completa. Contudo, uma das dificuldades para o produtor que tenha mais de uma
propriedade em areas nao-contiguas, por exemplo, € que o sistema exige equipamentos individualizados para
cada area, ndo permitindo, portanto, potencializar o equipamento estrutural. Outro problema € que, dadas as
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caracteristicas da técnica, na qual todo o cultivo é “artificial’, 0s custos com os insumos quimicos sao relativamente
elevados, 0 que exige um bom sistema de refiltragem dos residuos que possibilite sua reutilizacao.

Apesar desses problemas, essa técnica vem sendo considerada um dos grandes avangos na
horticultura da regiéo e representa uma complementaridade importante & simples produgédo em estufa.
Ambas, além de apresentarem vantagens significativas do ponto de vista da produtividade em geral, e da
melhor adaptabilidade de alguns produtos em particular, ttm contribuido sobremaneira para o equilibrio
da oferta horticola, por permitirem alargar e controlar 0 momento da safra e a estagdo dos produtos.
Também é notdrio o esforgo empreendido tanto para o aperfeicopamento, inerente ao uso dessas técnicas,
como para as inovagdes varietais, normalmente de melhor adaptabilidade climatica e de melhor potencial
produtivo, assim como as que permitem formas de cultivo poupadoras ou racionalizadoras de mao-de-
obra. Nesse caso, tais condi¢es, como um dos elementos marcantes da capacitacao, do ponto de vista da
qualidade dos produtos e competitividade dos produtores da area, podem constituir, no ambito dos objetivos
desse projeto, um dos fatores determinantes do sucesso da proposta de reconversao.

Uma segunda vertente, que explica a tendéncia dos produtores de incorporar a hidroponia,
dada pelo papel desempenhado pelas empresas difusoras de técnicas, como o grupo “H’, com seu braco de
venda, assessoria e assisténcia em tecnologias de cultivo agricola. Nesse caso, tem havido uma justaposicao
de interesses ou de estratégias entre os dois ramos dessa empresa. A perspectiva que representa essa
técnica, do ponto de vista do “controle das condi¢8es produtivas’, permitindo potencializar e criar o que se
poderia chamar “qualidade especifica’, levou o grupo a trabalhar também no sentido do agrupamento dos
produtores e de sua producao, com a fundagdo de uma empresa de comercializagao.

3.1.2 Produtos Selecionados e a Qualidade Especifica

A identificacdo e a selecdo dos produtos foram realizadas com base no conceito de
‘qualidade especifica” (atributo que liga o produto ao espaco)® tendo por parametro o potencial da
regido para dinamizar a producdo horticola e a capacidade de os produtores e empresas dessa
regido encontrarem elementos de diferenciacdo de seus produtos para um mercado cada vez mais
concorrencial. Na pratica, o conceito de “qualidade especifica” exige, para sua concretude, mecanismos
valorizadores e caracterizadores ou que lhe déem forma como tal. As modificages e/ou inovagdes
dos principios de coordenagao de mercado colocam-se entdo como forma de valorizagéo e incentivo
a producao em qualidade especifica ou, ao contrdrio, a propria necessidade de fortalecer e desenvolver
esse tipo de producéo exige formas inovadoras de relacfes e coordenagdo de mercado.

As boas condicdes edafo-climaticas e as condigdes organizativas da regido para a obtencao
de uma produg&o de qualidade e a maneira como os produtores e empresarios tém assumido as inovagdes
tecnologicas para se diferenciarem nesse mercado parecem preencher os requisitos de uma producao
especifica. A propria realidade produtiva aponta para uma visdo mais ampla do conceito de “qualidade
especifica’, ou seja, que contemple ndo sé os elementos intrinsecos ao produto em si — tais como sabor,
textura, forma, consisténcia, variedade -, mas também, e fundamentalmente, as condigdes criadas para
valorizar esses atributos, como embalagens, marcas, ciclo de entrega e todas as vantagens relativas dadas
por uma boa configuracdo de todo o “entorno produtivo” local.

No caso da regido analisada, até o calendario do periodo de safra reforca tais condicdes, quando
se observa a extensdo do periodo de safra e sua hdo-coincidéncia com o de outras regides do pais e de paises
vizinhos. Assim, a expectativa em relagéo ao papel das empresas passa a ser por um sistema de logistica e de
elementos de ‘valorizacdo” do produto que possa contribuir para a configuragdo de um entorno comercial
especial e dirigido, com vistas a consolidar a imagem e a identificacdo dos produtos da regiéo. Nesses termos,
estaria ocorrendo também uma certa capacitacio bastante especializada por parte das empresas comerciais,
tanto no jogo geral dos mecanismos tendenciais de oscilagBes dos pregos, como no sentido de detectar os
lapsos de tempo (semanas, dias) em que os produtos tém maior valorizacao de mercado.

3 Ver essa discussdo em NORONHA VAZ,
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Foram selecionados quatro produtos — tomate de estufa, meloa, feijao verde e morango —
como passiveis, neste primeiro momento, de ser trabalhados e desenvolvidos na perspectiva da “qualidade
especifica’. E possivel, de partida, reconhecer algumas especificidades desses produtos na regido: no caso
do tomate, além do periodo de safra, 0 sabor e sua qualidade; no caso da meloa, seu sabor e o nivel de teor
de agUcar; no caso do feijéo verde, a variedade e a qualidade. Para 0 morango, pensa-se em uma producao
diferenciada (ainda ndo muito comum na regiéo), em relacdo ao tamanho e sabor.

Pensava-se inicialmente que fosse necessario todo um trabalho de convencimento para
reorientar o produtor na perspectiva da producéo desejada. A realidade, contudo, mostra um produtor ja no
cultivo desses produtos, 0 que demanda apenas ajustes pontuais para adequacdo de sua producao aos
parametros da “qualidade especifica’. O caso do morango € o Unico que foge a regra quanto a possibilidade
de se trabalhar com um produto mais diferenciado (menor, por exemplo) para atingir mercados pontuais,
principalmente de exportag&o.

3.2 AREALIDADE COMERCIAL

3.2.1 Circuitos Utilizados

Identificaram-se duas formas predominantes de relacfes dos produtores com o primeiro elo
do sistema de mercado; a venda aos atacadistas e a venda (ou entrega) as empresas de comercializagao,
que representam formas de agregamento de produtores da regido. Em termos quantitativos pode-se dizer
que em média atual o produtor vende um ter¢o de sua producdo para a empresa e dois tercos para os
atacadistas. Ou seja, a forma tradicional de venda ainda € dominante. Os manejos p6s-colheita exigidos
pelos produtos sao feitos pelo produtor se a venda for para os atacadistas, ou pelas empresas se séo estas
que vao comercializa-los.

Esse atacadista, considerado um dos maiores e mais assiduos demandantes, & em geral de
fora da regido, normalmente das zonas de Lishoa/Porto, ou mesmo de zonas de menor dimensdo como
Beja, Braga, Leiria, que também parecem constituir centros importantes de comércio horticola. As duas
empresas comerciais estudadas, estabelecidas na regido (uma ainda com ciclo curto de vida e em processo
de estruturagdo, e a segunda mais antiga mas em processo de consolidagao), funcionam como centralizadoras
de producao, adquirindo o produto do produtor e entregando nos mercados dinamicos. Do ponto de vista
de elos de mercado elas se apresentam atualmente ainda nesse processo, da mesma maneira que 0
atacadista, diferenciando-se, no entanto, por outros aspectos importantes e enquanto proposta inovadora
de relagdo futura, como sera mostrado adiante. Assim, a principal atividade que se realiza nesse primeiro
elo do processo de comercializacdo (além da logistica, em alguns casos) é a concentragdo fisica das
mercadorias em determinados pontos (mercados, dep6sitos ou armazéns de atacadistas e empresas
comerciais), convenientemente preparados para redirecionar o produto as atividades relacionadas com o
processo de distribuic&o.

A relativa preferéncia, ainda predominante entre os produtores, pela entrega do produto aos
atacadistas prende-se a varios fatores. O primeiro é dado pela certeza de escoamento seguro de sua safra
sem interrupcao (mesmo quando ha oscilagBes significativas da demanda), o que tem criado relagdes de
forte “fidelidade” entre o produtor e seus atacadistas. Estes atuam de uma forma que Ihes permite uma
flexibilidade ampla de mercado, que se traduz resumidamente nas seguintes vantagens, fundamentais
para o escoamento da producéo:

a) normalmente possuem estrutura fisica de estocagem, inclusive com camaras frias e
sistema de transporte proprio;

b) entendem e dominam o jogo de mercado e as intrincadas relagdes com os varejistas,

¢) normalmente adquirem o produto ja com a distribui¢do mais ou menos equacionada e
ajustada aos varios tipos de demanda, inclusive considerando as categorias de produtos
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disponibilizadas pelo produtor (por exemplo, a cada colheita pode-se ter produtos de
uma ou mais categorias que o atacadista se encarrega de fazer chegar aos destinos);

d) planejam as compras semanais, procurando racionalizar a aquisi¢cdo do ponto de vista
da concentracdo espacial da coleta.

Essa opg¢éo por formas simplificadas e constantes de venda do produto expressa uma clara
consciéncia do produtor em rela¢do & complexidade dos sistemas de comercializa¢do e seus limites nesse
processo. Com essa postura o produtor assume a tradicional divisdo de fun¢des entre a producdo e a
circulacdo, sabendo que sua potencialidade é entregar um produto de qualidade e que as atividades de
distribuicdo exigem especializacao e estratégias de acbes proprias e diferentes.

O produtor trabalha com a visdo de uma certa competitividade estrutural de sua producéo e
cré pouco em mecanismos de competitividade via precos, a medida que estes sdo determinados e dados
pelo jogo conjuntural de mercado. Também a eterna discussao (real ou ndo) da diminuigdo dos elos de
intermediacdo, como mecanismo de melhores ganhos, torna-se menos relevante em sua visao frente a
garantia de colocagéo de seu produto no mercado.

Por dltimo, a viséo de um grande produtor que normalmente comercializa com os atacadistas
aponta duas questdes enriquecedoras dessa pratica comercial. Esse produtor considera o mercado um
grande jogo no qual ele estad sempre apostando, tendo momentos de ganhos, mas de perdas significativas
também. Primeiro, ele organiza a producdo — sempre de forma a ter alguma parte significativa de produto
— duas a trés semanas antes de a safra comecar e no momento em que a safra esta terminando ou
terminou. Esses dois momentos lhe garantem lucros bastante compensadores, podendo comercializar no
auge da safra — quando normalmente os precos sdo deprimidos — menores quantidades e sem muita
preocupacao com os ganhos, as vezes sé para nao perder produto. Mas, na realidade, ndo é facil equacionar
a producdo com a logica dos picos de precos porque, algumas vezes, nesses momentos 0 mercado ndo
responde como o previsto. Nesse caso, como o produtor trabalha com grande escala, pode perder muito em
algumas situacdes. Um segundo ponto é que como este produtor trabalha com escala e flexibilidade, ndo
precisa ficar & mercé do comerciante, conseguindo manter uma relagdo mais equilibrada diante de suas
imposi¢Bes. Existem atacadistas, por exemplo, que tentam trabalhar basicamente com a sua produgéo em
determinados momentos da safra, principalmente quando esta comega a baixar, invertendo dessa forma a
relacdo de dependéncia. Isto € para um grande produtor, mesmo que a escala lhe garanta certa tranqiilidade
em relacdo aos problemas de escoamento, isso ndo impede que ele fique sujeito as mesmas instabilidades
de precos e quantidades demandadas, comuns nesse tipo de mercado.

3.2.2 Vinculo com as Empresas Comerciais

Em um contexto mais amplo, a busca de vinculo com as empresas comerciais esta associada,
por um lado, a certo ceticismo com os tipos de associacdes genéricas de produtores e, por outro,
fundamentalmente, a consciéncia clara do que representa uma divisdo de tarefas entre a producéo e o
processo de comercializagdo. De um ponto de vista mais especifico, este vinculo relaciona-se com uma
problematica fundamental para o dinamismo da atividade produtiva: a) o carater funcional que representa
a logistica posta a sua disposi¢ao por esse tipo de empresa, bem como a constituicdo de novas alternativas
de venda de seus produtos; b) a necessidade de se fortalecerem em um mercado cada vez mais concorrencial,
dado o contexto econdmico de abertura e desregulamentagdes nacionais e com entornos competitivos
muito fortes, como é o caso da Espanha. O sucesso do pais vizinho, inclusive na propria atividade horticola,
¢ atribuido, em suas visdes, entre outros pontos, aos altos niveis de organizac&o via cooperativismo empresarial.

Até o presente, contudo, as relagdes com as empresas ainda sao relativamente ténues, tendo
em vista o proprio processo de suas estruturagdes, bem como o carater de aprendizagem, de ambos 0s
lados, nesse novo tipo de inter-relacéo.
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Reconhecendo que é em nivel das atividades logisticas que se encontra parte significativa de
seus problemas e estrangulamentos, a perspectiva de sua oferta pelas empresas constitui grande valia. A falta
de estrutura fisica, equipamentos e custos adicionais de mao-de-obra para o processo de sele¢ao, tratamento
e acondicionamento, além da racionalidade do processo, tem sido um dos grandes fatores de sua atragao para
a empresa. Ou seja, embora esse tipo de relaco comercial ainda néo esteja amplamente difundido, suas
perspectivas acenam, de um lado, para a atratividade dos servigos de logistica que podem oferecer e, de outro,
para possiveis alternativas de mercado que as empresas possam conquistar. Acredita-se também que estas
empresas possam vir a ter uma capacitacdo bastante especializada, tanto no jogo geral dos mecanismos
tendenciais de oscilagBes dos precos, como no sentido de detectar os lapsos de tempo (semanas, dias) em que
0s produtos tém maior valorizacio de mercado interno e principalmente externo.

3.2.3 A Relagcao com as Grandes Superficies

Do ponto de vista geral, os produtores sabem o peso e a importancia das grandes superficies
de distribuicdo como destino ltimo de seu produto antes de chegar ao consumidor final. Nesse sentido,
um menor nimero de intermediarios até atingir essas grandes redes pode representar racionalidades
importantes e menor dispersdo das margens. Os produtores entendem também a importancia que esses
estabelecimentos tém na determinacéo dos pre¢os e nas oscilacdes e especulagdes do mercado, inclusive
porque trabalham com grande escala e podem jogar como querem, tanto em termos individuais como de
forma cartelizada

Percebem também que, enquanto produtores dispersos e individuais, ndo poderao atender,
do ponto de vista das préticas de compras, a essas grandes superficies. O grande volume de compras que
esses agentes necessitam mobilizar, e que tem de ser atendido com a méxima regularidade e eficiéncia,
impede ac¢les de compra isoladas, 0 que faz com que o vinculo com as empresas comerciais seja um dos
Unicos mecanismos de acesso a esse tipo de comprador.

A par de experiéncias de transacdo com a grande superficie, os produtores apresentam
contrapontos interessantes nessa pratica. Mostram que mesmo 0s compromissos formais que se estabelecem
com esses agentes ndo se fazem de forma a dar-lhes nenhuma seguranca, tendo que se submeter a todas
as exigéncias de qualidade (muitas vezes extremamente subjetivas) e de oscila¢des de suas compras, que
variam ndo em funcdo do compromisso, mas pelas condi¢des de suas proprias demandas. Também os
parametros de pre¢os pagos ao produtor néo se fazem por uma légica de mercado, mas pela forma como
equacionam os pregos de seus varios ofertantes, o que quase sempre se traduz em desvantagens para o
produtor, além de as oscilagdes serem extremamente constantes com variagdes até de um dia para o outro,
por exemplo. Tudo isto sem contar, claro, a subjetividade da avaliagdo de qualidade e o tipo de produto
demandado a cada instante. Um tomate que esta sendo bem vendido hoje, por exemplo, amanhé pode
ndo ser considerado adequado e por isso deixa de ser comprado. Assim, um dos problemas é a dificuldade
de ajustar a produgdo individual as exigéncias da demanda final em termos de precos e quantidade. Para
as grandes superficies, 0 jogo com melhores precos de compra passa a ser a tonica, dificultando as
relacBes diretas com o produtor e, portanto, a idéia de coordenacéo entre eles.

Apontam também alguns elementos muito interessantes da propria pressao exercida sobre
esses estabelecimentos pelo consumidor. Ou seja, como o consumidor € muito instavel em relagdo a esse
tipo de produto (substitui muito facilmente um tipo de salada por outro, por exemplo, mesmo porque ele ja
esta acostumado com certa sazonalidade), aliando a sensibilidade aos precos, a demanda oscila em quantidade
e variedade muito rapidamente. Como os supermercados trabalham muito com escala, variacdes minimas
de precos de um ofertante para outro tornam-se vantajosas e os fazem mudar de fornecedor. Por isso, é
comum as grandes superficies ter de estabelecer praticas de compra mais flexiveis. E isto € possivel porque
existe também uma grande oferta e ele pode mudar de fornecedor a qualquer momento.

Numa avaliacdo como esta parecem estar embutidos trés elementos importantes do
funcionamento concreto do mercado geral de horticolas:
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a) as especificidades dessa producdo e os varios niveis de intermediacdo no processo de
comercializacdo determinam que as grandes superficies possam (e precisem) contar
com um grande namero de ofertantes. Em um contexto de abertura de mercados isto se
torna mais expressivo pela oferta de outros paises; esse tipo de mercado vai em certa
medida ao encontro da préatica, por parte das grandes superficies, de manter relages de
curta duracdo e de trocas instaveis e periodicamente renovaveis, ditadas pelas caracteristicas
de seus consumidores;

b) certa dificuldade em estabelecer alguma diferenciacao do produto horticola nas grandes
superficies (talvez um pouco diferente do que ocorre com as frutas, por exemplo);

¢) a idéia de que talvez seja impossivel para produtores isolados (mesmo de média e
grande dimensdo), negociarem e se adaptarem as exigéncias e praticas das grandes
superficies; os exemplos de fornecimento direto a supermercados exigem formas
especificas de organiza¢do da producdo e do entorno da grande distribuicao.

Em sintese, a andlise da forma dispersa e desorganizada como vém se efetuando as praticas
comerciais nesse primeiro elo produtor/mercado aponta para uma problemaética de fundo: o desafio que
ainda representa, para o produtor, a busca de circuitos que possibilitem o equacionamento 6timo entre as
condic¢Bes logisticas, 0 escoamento seguro de sua safra e a garantia de pre¢os compensadores. Assim, a
nao concretizacdo do equacionamento desses elementos por um mesmo agente ou circuito comercial
parece estar na raiz da prética de diversificacdo de agentes com 0s quais negocia, sem necessariamente
representar o equilibrio 6timo que deseja.

4 CONSIDERACOES FINAIS

E possivel tragar um cendrio bastante positivo das condices e potencial produtivo do segmento
horticola da regido do Algarve. Pela Gtica da produgéo, as perspectivas de dinamizacao regional parecem
ser vidveis, tendo bastante ressonancia com a problemaética (objetivos) colocada pelo projeto, que visa
encontrar os circuitos comerciais e desenvolver as condi¢des capazes de garantir a concretizacdo desse
cenario, tendo em conta as transformacdes e a modernizagéo das préaticas comerciais do setor agroalimentar.

Pode-se dizer que dois desafios interligados, que devem ser trabalhados numa perspectiva
conjunta, colocam-se no momento para a concretizacdo de tal cenario:

a) avancar e consolidar o processo de agrupamento e tratamento logistico da producédo
como célula importante de um complexo tecido organizacional do segmento;

b) entender que a estruturacdo do “entorno” ou “ambiente competitivo” que permita criar
mercado e valorizar o produto é condi¢do essencial nesse processo, mas que sua
esséncia passa pela determinagdo dos mecanismos e instrumentos com
os quais seja possivel fazer a ligagdo entre essa producdo de qualidade
especifica e o sistema de distribuicdo ou de mercado.

Quanto ao primeiro ponto, a organizacdo de empresas comerciais na regido, a partir de
agrupamentos de produtores, e a forma como elas vém se estruturando para oferecer os servi¢os de
logistica, ja constituem, sem ddvida, um grande avango. Nesse caso, a estratégia seguida tem sido uma
descrigao de percurso dada por um certo envolvimento-compromisso do agente produtivo e, em contrapartida,
a disponibilizacdo, por parte da empresa, dos servigos necessarios ao encaminhamento do produto para o
primeiro elo comercial, mediante a prestagdo de um moderno sistema de logistica que, como se viu,
constitui cada vez mais uma condi¢&o importante para a configuracéo da qualidade final do produto.

Contudo, o grande desafio € representado pela necessaria criagdo do que se denomina um
verdadeiro ‘ambiente’ para a concretizacdo da produgéo com a “qualidade especifica’, no qual as empresas
comerciais constituem elementos embrionrios e essenciais, mas ndo suficientes. Nesse caso, restam
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ainda as condi¢fes concretas de enfrentamento das relagdes com a distribuicdo, que, como se sabe, cada
vez mais dominam as regras de jogo do mercado e imp&em suas condicdes* A dupla e ardua tarefa de,
por um lado, criar o padrédo ‘regional de qualidade especifica” e, de outro, de impor esse padrdo em um
mercado amplamente competitivo e com l6gicas proprias de funcionamento, inter-relagéo e coordenacao,
requer condigdes que véo além da atuacdo isolada de cada um, mesmo das empresas comerciais. Estas
também necessitam, para qualquer nivel de negociagdo comercial a que se proponham (proximidade,
regional ou internacional), estar unidas em uma “ordem" mais ampla e completa que as capacite e lhes dé
poder negocial para enfrentar as determinagdes dos agentes da distribuicéo.

Enfim, impulsionar esse segmento regional passa tanto por consolidar as formas de organizagéo
e disponibiliza¢do dessa produgéo quanto por encontrar seus circuitos comerciais devidamente formalizados
por mecanismos adequados de coordenacdo vertical. Para além dessas condi¢fes concretas e objetivas,
contudo, passa por criar as condigdes amplas de valorizacdo de uma producdo de exceléncia, que possa
configurar-se em vantagens bastante claras para o equilibrio nas negociacfes com o sistema de distribuicao,
evitando assim o que vem se convencionando denominar de “restricdo vertical"®

Para uma primeira etapa do projeto, sdo essas considera¢des entendidas como relevantes. O
projeto vem avanc¢ando e ja apresenta resultados quanto aos circuitos comerciais para a producgéo de
‘gualidade especifica” da regido do Algarve. Pretende-se, num proximo artigo, sistematizar os resultados
finais alcangados pelo projeto.
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