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Resumo: O mercado de hortaligas apresenta grande diversidade, com a presenca de fornecedores
locais e de regides produtoras proximas de seus consumidores, bem como de empresas € cooperativas
que atuam no mercado nacional e internacional. O acesso ao mercado externo ¢ possivel gragas a
diferenciagdo do produto controle de qualidade, certificagdo e logistica. A alta perecibilidade das
hortalicas folhosas ¢ uma caracteristica inerente a esses produtos, a qual exige procedimentos
adequados na fase de producdo e distribuicdo que permita sua comercializagdo eficiente, o que esta,
muitas vezes, fora do alcance dos produtores. A baixa eficiéncia na distribui¢do de hortalicas ¢é
considerada como um dos maiores entraves para o bom desempenho competitivo de toda a cadeia.
Reescrever o resumo: Redigir o resumo de forma direta e, preferencialmente, no pretérito perfeito.
Devem ser informativos, com cerca de 1/3 do texto referindo-se a introdugdo, material e métodos ¢ os
2/3 restantes a resultados e conclusoes
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1. INTRODUCAO

A comercializagdo pode ser definida como a troca de bens e servigos entre agentes econdmicos.
Como fruto dessas trocas, os agentes efetuam as chamadas transagdes, as quais fundamentam o
funcionamento do sistema econdmico (ZYLBERSTAIN, 2000).

De acordo com Camargo Filho et al. (2001), o conhecimento do contexto mercadologico das
hortaligas ¢ tdo importante que deve ser considerado até no planejamento de cultivo. O estudo sazonal
dos pregos de compra e venda, bem como a margem de comercializagdo possibilita, por exemplo, a
manipulagdo dos pregos no varejo visando maior consumo ¢ a manutencdo dos lucros nos mercados.

Os fatores que interferem na decisdo final dos consumidores, a respeito do que irdo ou ndo adquirir,
sdo relevantes para o sucesso de qualquer negdcio. Dentre as variaveis que interferem neste aspecto
sdo: preco, disponibilidade, qualidades nutricionais, dentre outras, sdo ditas racionais; enquanto outras
sdo ditas subjetivas, tais como preferéncias individuais, grau de sensibilidade dos procedimentos de
marketing e a fidelidade a marcas especificas (Braga & Lirio, 2002).

Os supermercados exigem reconversdao continua de atividades produtivas, incluindo maior
especializagdo de mao-de-obra, ajustamento das atividades de pesquisa e reestruturagdo dos sistemas
produtivos. Este sistema produtivo necessariamente tem que assegurar niveis Otimos de eficiéncia,
associada aos constantes ganhos de competitividade em qualidade, diferenciacdo, pregos e custos para
atender a demanda dos atacadistas e varejistas.

Os varejistas consideram o setor de produtos horticolas como estratégico, pois funciona como
atrativo o que resulta em um aumento da quantidade e a frequéncia de clientes que visitam os
equipamentos de comercializagdo. Reardon et al. (2005) destacaram que as mudangas organizacionais
nos sistemas de compras dos supermercados e a exigéncias impostas por esses agentes, como 0
desenvolvimento de padrdes privados, implicam esperangas e preocupacdes para pequenos produtores
rurais. As esperangas estdo relacionadas com as oportunidades criadas pela expansdo e diversificagdo
do mercado, proporcionando aumento na possibilidade de renda para os produtores. Entretanto, sao
necessarias diversas mudangas de carater gerencial e tecnologico para adaptar a realidade do produtor
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rural tocantinense as novas exigéncias do mercado.

No Brasil, observou-se que aqueles produtores incapazes de atender as exigéncias impostas
pelas grandes redes varejistas mantém o fornecimento através do canal tradicional, as CEASA’s, ou
buscam canais alternativos para o escoamento dos seus produtos (Machado, 2004).

O desafio dos produtores locais consiste em ofertar um produto de qualidade e em quantidade
no tempo adequado para atender a demanda dos atacadistas.

Os agentes atacadistas necessitam de uma garantia de oferta de produtos por tempo determinado
e uma variedade de itens minima para viabilizar a compra da producdo interna. Para consolidar este
cendrio seria necessario incorporar novas tecnologias nas fases de implantagdo, conducédo, colheita e
pos-colheita das hortalicas, visando aumentar a oferta de produtos e redugdo das perdas.

Neste contexto ¢ fundamental detectar as caracteristicas e os elos de funcionamento dos agentes
da cadeia produtiva de hortaligas folhosas na regido de Palmas.

O presente projeto visou contribuir na expansdo e consolidagao desta cadeia produtiva por meio
da analise competitiva da producdo e comercializagdo das hortaligas folhosas. A analise sistematica
das agentes chaves da cadeia que influenciam na produgdo, comercializacdo e distribui¢do de
horticolas no mercado da area em estudo permitiu identificar os gargalos e potencialidades com o
intuito de agregar conhecimentos para o aprimoramento da gestdo das relagcdes entre os elos desta
cadeia produtiva.

Em estudos realizados anteriormente em um projeto relacionado com o Arranjo Produtivo
Local entre os agentes da cadeia de producdo de hortaligas folhosas na regido de Palmas no ano de
2014 e 2015 verificaram-se as seguintes observagdes:

2. MATERIAL E METODOS

O presente trabalho visou avaliar o fluxo de comercializacdo das hortalicas folhosas em Palmas.
Foram aplicados questionarios aos gerentes administrativos do setor de hortalicas, composto de
questdes fechadas e abertas. Os tipos de equipamentos do varejo a serem entrevistados, foram feiras
livres, quitandas, mercadinhos, sacoldoes e supermercados. foram selecionadas varejista de regido
produtora, da cidade de Palmas e distrito de Palmas, Taquaralto. Portanto, a amostra foi por
acessibilidade e tipicidade, ndo possuindo natureza probabilistica (GIL, 1999). Esta pesquisa
caracteriza-se como exploratoria, pois busca-se o entendimento de como ocorre a comercializagao de
hortaligas folhosas produzidas na regido, por que tipo de canal de distribuicdo e em quais regides
proximas da produgdo o produto é escoado. Buscou -se também compreender a racionalidade que esta
por tras deste fluxo e identificou possiveis fatores e razdes que podem alterar a estrutura de
comercializagdo. Os questionarios foram aplicados na estagdo de seca e chuvosa, para realizar um
estudo da sazonalidade dos pregos levantados no setor varejista.

3. RESULTADOS E DISCUSSAO
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Grifico 1. Epoca de maior comercializagio de hortaligas. Fonte: Elaborado pela Autora.

As hortaligas podem ser comercializadas o ano todo isso depende de qual espécie sera utilizada e a
estrutura em que sao cultivadas as folhosas. A época de maior fluxo de comercializagdo de hortaligas
folhosas no municipio de Palmas é no inverno. Onde ha uma oferta menor entre alguns produtores, ¢
com isso consequentemente quem produz, mais no inverno vende mais. No verdo hd uma oferta
grande por parte dos produtores e dos supermercados e isso diminui a lucratividade com um
supermercado.
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Griafico 02. Exigéncias dos consumidores atacadistas. Refllzer o grafico, estd cort@ndo pRIEvVrEs: frequéncil
rel@tive

Quanto as exigéncias dos consumidores atacadistas, preco, higiene e a organizagao sdo fatores que
interferem na preferéncia do consumidor. Aspecto visual, tem uma influéncia muito grande, ¢ sempre
importante manter as hortalicas sempre limpas e bem conservadas, para que ndo tenha nenhuma
alteracdo de cor e sabor.
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Grafico 12. Ha qualidade nas hortalicas produzidas e comercializadas nas feiras de palmas Refzer o gréfico,
esta cortBndo pRIEVrEs: frequéncil relBitivia Nos ultimos anos, a preocupagdo do homem com a
qualidade e a seguranca dos alimentos vem crescendo. Por essa razdo, na escolha dos alimentos, os
consumidores cada vez mais levam em consideracdo os riscos alimentares que os produtos podem
oferecer, como as praticas higiénicas, os riscos microbiologicos, os métodos de produgdo, as
aplicacdes de pesticidas, o uso da biotecnologia e varias outras inovagdes tecnologicas
(FREWER;SHEPHERD; SPARKS, 1994; SABA; ROSATI; VASSALLO, 2000; CHINNICI;
DAMICO; PECORINO, 2002). Quanto as hortalicas produzidas na regido de Palmas e
comercializadas nos supermecados sdo de excelente qualidade, com aspectos de sanidade livre de
qualquer tipo de contaminag@o, todos os alimentos devem ser produzidos e consumidos seguindo boas

praticas que resultem em produtos seguros para serem consumidos.

6. CONCLUSOES.

A comercializacdo das hortalicas folhosas produzidas na regido de Palmas Tocantins, ocorre através da
transacdo direta do pequeno varejo local ou proximo, pela venda de produtores para as redes de



supermercados ou o produto chega ao varejo via atacadistas. No caso de venda a redes de
supermercados, o produtor é responsavel pelo custo do frete e outras taxas exigidas pela empresa,
porém, tem a seguranca da venda do produto periodicamente. Devido a perecibilidade das hortalicas a
comercializacdo também ¢ feita no varejo local que também ¢ uma boa opcéo para o produtor, porém,
sendo a oferta maior que a demanda, pois quando ha uma super oferta de hortaligas resta-lhes a op¢ao
de venda a atacadistas ¢ intermedidrios que comercializa com valor maior do que a compra,
caracterizada a comercializagdo de hortalicas de forma diferenciada, ou seja, com exigéncias quanto a
qualidade, padronizagdo e embalagem do produto. Este tipo de transagdo parece ser dominante em
outros paises, porém, na regido analisada ainda sdo poucos os produtores que se adequaram a estas
exigéncias. O aumento da competitividade tem estimulado a venda para atacadistas regionais.
Dependera da adequagdo dos produtores as exigé€ncias do varejo e atacado, representado pelos
supermercados. Deve-se considerar nos resultados deste trabalho algumas limitagdes metodologicas
de pesquisa tais como, dificuldade em entrevistar gerentes ¢ donos de supermercados. Portanto, o
objetivo foi o de levantar informac¢des e dados para se elaborar algumas hipéteses sobre a
comercializagdo de hortali¢as na regido de Palmas- TO. Tendo em vista a sua proximidade da Capital,
o processo de urbanizagdo ¢ a entrada de produtos de outras regides que estdo buscando na
diferenciagcdo, uma forma de competitividade, pela ado¢do dos sistemas produtivos organicos, ou
adotando selos de qualidade através de parceria com as redes de supermercados.
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