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RESUMO

A presente investigacdo tem por objetivo contribuir para o entendimento de como 0s
produtores rurais sob sistemas de producdo organica, alocados nas bacias hidrogréficas dos
rios Maranh&o e S&o Bartolomeu — DF criam valor nos relacionamentos comerciais com 0s
seus clientes. Avaliaram-se 16 produtores, os quais foram divididos em dois grupos nomeados
de A e B. Recebeu a denominacdo A os produtores rurais com sistemas de producdo organica,
com declaracdo de produtor organico via OCS e com presenca ativa no mercado hortifruticola
do DF. Recebeu a denominacédo B os produtores rurais em transi¢do para producdo organica,
em processo de certificacdo via OCS e com presenca no mercado hortifruticola do DF. As
técnicas para coleta de dados primarios incluiram num primeiro momento entrevistas junto
aos produtores, e registro de pontos geograficos das propriedades com o objeto de avaliar a
adequacao a legislacdo ambiental. Em um segundo momento foram coletados dados a partir
de formulérios de perguntas para identificar os processos de criacdo de valor que sdo
utilizados pelos produtores rurais nos relacionamentos comerciais com os seus clientes. Os
resultados evidenciaram que o grupo A de produtores rurais apresentou niveis mais avangados
de transicdo agroecoldgica em relacdo ao grupo B. Embora o nivel de conhecimento dos
produtores sobre a legislacdo ambiental mostrou-se muito baixo para os dois grupos. O total
das propriedades (8/8) do grupo A e a maioria das propriedades pertencentes ao grupo B (6/8)
encontram-se enquadradas na normativa no que diz respeito as percentual necessario ou
minimo exigido de areas de RL. No referente ao tamanho das areas de APP de hidrografia
observou-se que o grupo A apresentou déficit; enquanto que para a maioria das propriedades
do grupo B (6/8) ndo aplica este quesito da legislacdo. Encontrou-se que o carater associativo
e a formacdo organica e ecoldgica dos produtores pesquisados além de ter contribuido para o
redesenho e a conservacdo da vegetacdo nativa nas areas de RL e APP localizadas nas
propriedades vem sendo utilizadas como estratégias no processo criagdo de valor.
Adicionalmente, o tipo de governanga e a comunicacdo colaborativa baseada na troca de
informacBes e conhecimentos, também estdo contribuindo para o processo de criacdo de
valor.

Palavras-chave: Transicdo agroecoldgica, legislacdo organica, legislacdo ambiental,
relacionamentos comerciais, criacdo de valor econémico.



ABSTRACT

This investigation has for its main objective to contribute for the understanding of how rural
producers under organic production systems, located in the hydrographic shaving bowl of
Maranh&o and Séo Bartolomeu rivers — FD, they create value in the commercial relationships
with their clients. 16 producers were evaluated, who were divided into two groups, named A
and B. The rural producers with organic production systems, with organic producer
declaration via Social Control Organizations (SCO), and with active presence in the DF’s fruit
and vegetable sector market, received the designation A. The rural producers in transition for
the organic production, in certification process via SCO and with presence in the DF’s fruit
and vegetable sector market received the designation B. The techniques of primary data
collection included at first interviews next to the producers, and registration of the
geographical locations of the properties in order to evaluate the adequacy to the
environmental legislation. Secondly data were collected from question forms to identify the
creation processes of value that are used by rural producers in the commercial relationships
with their clients. Results evidenced that group A presented more advanced levels of agro-
ecological transition than group B; although the level of producers’ knowledge about
environmental legislation was shown very low for both of the groups. The total of the
properties (8/8) from group A, and most of the properties from group B (6/8) are framed in
the normative in which refers regarding to minimal or needed percentage required of areas of
Legal Reserve (LR). Relating to the size of Permanent Preservation Areas (PPA) of
hydrography it was observed that group A presented deficit; In so far as for most of the
properties of group B (6/8) do not apply for this point of the legislation. It was found that the
associative character and the organic and ecological formation of the investigated producers,
besides of having contributed for the redesign and conservation of native vegetation at the
areas of LR and PPA located in the properties; it comes being used as a strategy in the value
creation process. In addition, the type of management and the collaborative communication
based on the interchange of information and knowledge, it is also contributing for the value
creation process.

Key Words: Agro ecological transition, organic legislation, environmental legislation,
commercial relationships, economic value creation.
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1. INTRODUCAO

1.1 Contextualizacéo

Existe uma grande diversidade de normas e leis ambientais, que tratam da
regulamentacéo e fiscalizagdo das atividades que afetam o ecossistema, tendo-se em conta as
leis vigentes. Entretanto, para a legislacdo de producdo organica, ndo existe uma regra geral
gue possa se aplicar em todas as situacdes e nem em todo o mundo.

Devido a necessidade crescente no mundo de gerar acdes que estimulem a prote¢do do
meio ambiente, foram criados varios acordos internacionais, leis e outros documentos legais,
que apresentam aplicacbes no ambito nacional ou internacional, sobretudo aqueles
relacionados com o uso e a conservacdo dos recursos naturais e do ambiente em geral. Por
outro lado, grande parte da legislacdo referente a producdo organica foi aprovada durante os
ultimos 30 anos como consequéncia da crescente preocupacdo com a salde humana e do
planeta (TIERRAMERICA, 2001).

Nesse sentido, os sistemas de producdo agropecuarios hoje apresentam dois tipos de
sistemas regulatorios: o primeiro se refere a legislagdo ambiental, relacionada com o uso e a
conservacao dos recursos naturais e o ambiente em geral, tendo como aliado a ECOLEX, um
servico de informacdo relacionada com o direito ambiental - operado em conjunto pela FAO
(Organizacdo das Nacbes Unidas para a Agricultura e a Alimentacdo), a UICN (Unido
Mundial para a Natureza) e o PNUMA (Programa das Nacdes Unidas para o0 Meio Ambiente),
gue maneja uma base de dados dotada da forma mais completa, tentando unir informacdo, a
disposigéo dos usuarios em todo o mundo (ECOLEX, 2013).

O segundo sistema regulatorio é a legislacdo da producdo orgéanica, que define as praticas
que deverdo ser empregadas na producdo de alimentos organicos (IFOAM, 2013). No entanto,
existe no meio cientifico um confundimento entre Agroecologia e sistemas organicos de
producdo (Figueiredo e Soares, 2012). O sistema organico se enquadra no contexto da
agroecologia. Portanto, nos sistemas organicos todas as praticas e processos previstos pela
ciéncia agroecologia podem e devem ser aplicados (Figueiredo e Soares, 2012), desde que em
conformidade com a legislacdo producao organica (Brasil, 2011). Neste sentido o processo de
transicdo agroecologico tem sido aplicado aos produtores que tem a necessidade de fazer a

conversdo para os sistemas organicos de producdo, utilizando-se os estadgios que devem ser
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ultrapassados. Iniciando com agricultura convencional, substituicdo de insumos, agricultura
organica, bidiversificacdo e redesenho dos sistemas de producao (Embrapa 2006).

Embora a Federacdo Internacional dos Movimentos da Agricultura Organica
(International Federation of the Organic Agriculture Movement, IFOAM), seja encarregada
de harmonizar os conceitos e estabelecer padrdes basicos da agricultura organica; existe um
grande nimero de normas organicas no mundo, algumas das quais sdo governamentais, outras
sdo normativas de carater privado, algumas sdo muito especificas para cada regido. No
comércio feito entre sistemas baseados em normas distintas requerendo que estes sistemas
tenham um reconhecimento e aceitacdo entre si torna-se complexo entre a diversidade de
paises e de diferentes culturas e regides.

Para o caso especifico do Brasil, tendo em conta a importancia do cuidado com o meio
ambiente, o Governo Federal, por meio da Camara dos Deputados examinou e aprovou
durante as Ultimas décadas uma serie de instrumentos legais, com o fim de contribuir a
diminuicdo dos impactos causados pelo homem ao meio ambiente (CAMARA DOS
DEPUTADOS, 2010); no entanto, este tipo de legislacdo se torna complexa, pois inclui uma
ampla quantidade de leis, resolucdes, decretos, e instru¢cdes normativas, as quais se encontram
em permanente alteracdo e que compde entre eles o codigo Florestal brasileiro (Brasil, 2012).

Da mesma forma, o MAPA, desde o ano 1994 iniciou acOes para estabelecer as
normas para a produgdo organica no territorio brasileiro (REBELATTO, 2005), e desta forma
conseguir a possibilidade de aplicar a fiscalizacdo no mercado interno e para a exportacéo,
sendo que apartir de 1 de janeiro de 2011 iniciou-se a fiscalizacdo da produgdo organica no
Brasil, com base na Lei 10831 e IN 46 (FIGUEIREDO; SOARES, 2012).

O mercado para os produtos organicos mantem uma tendéncia de crescimento,
especialmente no Brasil, isto porque a populagdo tem demonstrado cada vez mais
preocupacdo com a salde e com o meio ambiente (HONDA, 2012). De acordo com o Sebrae
(2010), o mercado Brasileiro de produtos organicos é caracterizado por manter uma
expressiva participacdo de pequenos e médios produtores, que utilizam dois principais canais
para a comercializacdo dos produtos organicos: a venda direta ao consumidor final e a venda
para agentes intermediarios (varejistas; Empresa de food servisse; mercados institucionais;
atacadistas; e empresas no exterior).

Levando em conta a importancia que tem ganhado o mercado de produtos organicos no
Brasil, é importante identificar e elucidar as estratégias de agregacdo de valor aplicadas a
producdo por parte dos produtores, e entender como essas estratégias, quando aplicadas a

producdo, geram valor tanto para o produtor como para o consumidor. Estratégias que gerem
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valor permitem atender as necessidades geradas no mercado consumidor de produtos
organicos, que atualmente podem ser caracterizados como exigentes e informados. Este novo
publico pode ser percebido como capaz de gerar novos espacos mercadoldgicos para o
produtor rural (VILCKAS; NANTES, 2007). Neste sentido, Mior (2007) expbe que a
utilizacdo por parte dos produtores de seus proprios recursos como a forca de trabalho,
processos artesanais e producdo em pequena escala; e 0 uso do saber enraizado na cultura
regional, sdo dois aspetos indispensaveis no momento de se referir a agregacao de valor na
producdo rural.

Quando complementados os aspetos produtivos com a adequacao as legislagdes organicas
e ambientais, poderiam conformar estratégias mercadoldgicas, que concebidas dentro dos
relacionamentos comerciais entre os produtores e os clientes, gerardo a possibilidade de criar
valor o qual sera identificado no aumento da disposi¢do a pagar pelos produtos, por parte do
cliente e na reducdo do custo de oportunidade pelo produtor (BRANDENBURGER,;
STUART, 1996). Neste sentido, Agne e Waquil (2011) reconhecem que a forma de producéo
agroecoldgica é uma resposta para o cliente que tem a preocupagdo com o cuidado ao meio
ambiente. Dai a importancia de aprofundar as discussfes acerca dos processos de agregacao
de valor por meio dos relacionamentos comerciais, em especial quando referidos ao mercado
de produtos organicos.

O presente estudo, além da introducdo, compreende quatro capitulos. O segundo traz a
revisdo de literatura. No terceiro capitulo sdo apresentadas as diferentes metodologias
utilizadas. O quarto capitulo traz os resultados e sua analise. No quinto capitulo sdo

apresentadas as conclus@es assim como as recomendacdes para trabalhos futuros.

1.2 Formulacgao do Problema

Como ja exposto, o mercado dos produtos organicos tem apresentado um constante
crescimento e junto com ele também se tem evidenciado um notavel crescimento da
quantidade de supermercados e lojas especializada que ofertam este tipo de produtos
(ABRAS, 2011). Segundo o Proargex (2010), no Brasil do total de produtos classificados
como organicos, aproximadamente o 70% sdo comercializados nos supermercados com
marcas especificas. Mas existem também outros canais de comercializacdo de relevancia,

como as feiras, as cestas entregues em domicilio e as Compras Pablicas Sustentaveis (CPS).
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Com um mercado tdo amplo, os produtores praticantes da agricultura organica, podem
desenvolver estratégias que permitam agregar valor aos seus produtos e conseguir um espago
neste segmento mercadoldgico contribuindo com a insercdo e permanéncia dos produtores
organicos em novos mercados (VILCKAS; NANTES, 2007). Segundo Mior (2007), neste
caso as estratégias de competitividade dos produtores rurais deverdo ser pensadas partindo do
fortalecimento das atividades proprias dos sistemas agricolas e também das néo agricolas.

E assim como o principio organico de producdo que envolve tanto uma producio baseada
na auséncia de produtos sintéticos, quanto na minimizacao de repercussées no meio ambiente,
pode se constituir como vantagem competitiva através de estratégias de criacdo de valor. Com
base nas argumentacdes expostas anteriormente, foi construido o pressuposto direcionador do
presente estudo, considerando: As propriedades rurais conduzidas sob sistemas de producéo
organica, alocados nas bacias hidrograficas dos rios Maranhdo e Sdo Bartolomeu — DF,
evidenciam uma maior disposicdo a se enquadrar na legislacdo organica e ambiental, e a
utilizar esta caracteristica como ferramenta para criar valor nos relacionamentos comerciais

produtor — cliente visando obter vantagens competitivas no mercado.

1.3 Justificativa

Entre as estratégias de gestdo focadas no aumento da competitividade do setor rural,
Vilckas e Nantes (2007) destacam a agregacado de valor através da diferenciacdo dos produtos.
Uma destas estratégias que na atualidade esta tendo sucesso é a implantacdo de sistemas de
producdo organica, por meio dos quais sdo obtidos alimentos naturais sem residuos de
agroquimicos. Ainda que a producgédo organica apresente uma tendéncia crescente, é escassa a
producéo cientifica que fagca uma caracterizagdo dos produtores que acolheram aquele sistema
produtivo. Tem-se que estes produtores sdo enquadrados num grupo homogéneo, assumindo
que pelo fato deles conduzir sistemas organicos de producdo, estdo cumprindo com a
legislacdo tanto orgédnica como ambiental. Nesse contexto, a pesquisa justifica-se num
primeiro momento, pela necessidade de trazer um pouco mais de detalhes a respeito deste
grupo de produtores e de verificar se de fato eles conhecem a legislagdo pertinente e estdo
aderentes a ela.

Por outra parte, destaca-se que 0s produtores organicos, ao apresentar caracteristicas
diferenciadas, adotam processos de criacdo de valor diferentes dos produtores convencionais.

Ainda que exista uma grande disponibilidade de recursos teéricos que contribuem ao
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entendimento dos processos de agregacdo de valor em relacionamentos comerciais entre
empresas fornecedoras e clientes focados em diversos setores da economia brasileira
(FERNANDEZ, 2013), vale a pena salientar o baixo nimero de estudos que esclarecam por
meio de uma analise mais cuidadosa, como acontece a criagdo de valor nas relagdes
comerciais entre os produtores organicos e os seus clientes. Isto ajuda a trazer mais relevancia

ao desenvolvimento da pesquisa.

1.4 Objetivo Geral

Identificar as estratégias adotadas por produtores rurais pertencentes aos sistemas de
producdo organica ou em transigéo, para criar valor nos relacionamentos comerciais com 0s

clientes.

1.5 Objetivos especificos

» Verificar nas bacias hidrograficas dos rios Maranhdo e Sdo Bartolomeu, no DF, quais
as propriedades que séo classificadas como de produgdo organica e quais estdo em
transicdo; conforme Lei 10831 e IN 46 (Brasil, 2003; 2011);

» Identificar o nivel de aderéncia a legislacdo ambiental dos empreendimentos agricolas
pertencentes a essa regido, em relacdo as areas de reserva legal - RL e areas de
preservacdo permanente — APP tendo como referencia o Novo Cédigo florestal, Lei N°
12.651 de 25 de maio de 2012 (Brasil, 2012);

» Caracterizar as estratégias de criacdo de valor adotadas pelos produtores rurais para 0s
diferentes tipos de clientes;

» ldentificar e elucidar os mecanismos de criacdo de valor presentes nos
relacionamentos comerciais entre os produtores de organicos e clientes, segundo a

percepcdo do produtor e a percepcdo do mercado cliente.
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2. REVISAO DE LITERATURA

2.1 Agricultura orgéanica e transicdo agroecologica: definicoes.

No inicio dos anos vinte, forma gestados os primeiros movimentos oficiais que visaram o
desenvolvimento de um tipo de agricultura alternativa & convencional, tendo como uns dos
principios a conservacdo e protecdo do meio ambiente e 0 reaproveitamento de recursos
internos da propriedade (DE AQUINO; DE ASSIS, 2005). A agricultura organica €
consequéncia de um desses movimentos, tendo crescido de importancia ao longo do tempo
(DE AQUINO; DE ASSIS, 2005).

De Jesus (2005) relata que uma das primeiras abordagens da agricultura organica foi
proposta por Sir Albert Howard, conhecido como o pai moderno da agricultura organica e
quem ressaltou que ™A salde do solo, planta, animal e 0 homem é uma e indivisivel". De
Jesus (2005) salienta a critica de Howard na obra “An agricultural testament” (HOWARD,
1943) em relacdo aos métodos de producdo convencional, trabalho que teve repercussées em
diversos paises, como a Inglaterra onde foi fundada a Soil Association, uma das primeiras
instituicdes que apoiaram a producdo agricola organica, a qual hoje em dia € a mais
importante entidade inglesa no que tange a difusdo, organizacdo, padronizacdo, certificacdo e
apoio a agricultura organica (DE JESUS, E. L, 2005).

O trabalho de Howart também teve repercussdes nos Estados Unidos, onde nos anos
quarenta Jerome Irving Rodale fundou uma editora que publicava varias revistas e muitos
livros, sobre a salde e bem-estar gerado a partir do consumo de alimentos organicos. Além de
difundir o termo "organico" para significar os produtos agricolas cultivados sem pesticidas;
Rodale também fundou o Rodale Instititute, que até hoje desenvolve pesquisa, extensdo e
formacdo em agricultura organica (IFOAM, 2014a).

Devido ao crescimento da producdo agricola organica, além da sua da popularidade, no
ano de 1972, a agricultura organica foi institucionalizada, com a criagdo da Federacao
Internacional dos movimentos de agricultura organica ou “International Federation of
Organic Agriculture Movements” (IFOAM), entidade encarregada de adotar uma posicéo
unica como a organizagao internacional do mundo orgénico, unindo as partes interessadas de
todas as facetas do setor, para criar uma voz comum sobre questdes organicas (IFOAM,
2014b). Desde Setembro de 2005, na Australia a Assembleia Geral da IFOAM, aprovou a

mocdo para estabelecer uma definicdo concreta e clara da chamada agricultura orgéanica, a
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qual elucidasse o que é a agricultura organica refletindo sua verdadeira natureza e seus
principios. Perto ao ano 2008, o grupo de trabalho sobre a defini¢do da agricultura orgénica da

IFOAM obteve a seguinte definicao:

[...] a agricultura orgénica é um sistema de producdo que mantém a salde
dos solos, 0s ecossistemas e das pessoas. Baseia-se em processos
ecoldgicos, manutencdo da biodiversidade e o uso dos ciclos naturais das
condicdes locais, em lugar da utilizacdo de insumos com efeitos adversos. A
agricultura organica combina a tradicdo, a inovacdo e a ciéncia em pro do
meio ambiente compartindo e promovendo as relagdes justas e uma boa
qualidade de vida para todos os envolvidos (IFOAM, 2008).

A comissdo do Codex Alimentarius (2005), encarregada de executar o programa sobre
normativas alimentares internacionais como o objetivo de proteger a satde dos consumidores
e assegurar praticas equitativas na comercializacdo de alimentos, refere-se a agricultura

organica como:

[...] um sistema holistico de gestdo da producdo que fomenta e melhora a
salde do agro ecossistema e em particular a biodiversidade os ciclos
biolégicos e a atividade do solo (CODEX ALIMENTARIUS, 2005 p.3).

No Brasil, de acordo com o descrito no artigo 2° da Lei N° 10831 de 23 de dezembro
de 2003, produto orgénico, seja ele em natura ou processado, é aquele que é obtido num
sistema de producdo organico agropecudrio ou extrativista sustentavel e que ndo ocasione
dano algum ao ecossistema local (BRASIL, 2003).

Como exposto, existe tanta variedade de definigdes do que é agricultura orgénica,
como variadas sdo as instituicdes ou autores que abordaram esta tematica; destacando-se uma
evolucéo do conceito ao longo do tempo, que passou de uma definicdo baseada na auséncia de
produtos sintéticos, a uma visao integral que inclui suas repercussdes no meio ambiente, nos
recursos naturais, no fator social, e na vida mesma.

Ja a agroecologia, € um termo que de acordo com Moreira (2012) vem sendo
confundido com a agricultura organica e por isso é importante diferenciar ambos 0s termos.
Neste sentido Altieri e Nicholls (2003) resgatam que o principal objetivo dos sistemas
conduzidos sob praticas agroecoldgicas consiste na integracdo de componentes que gerem um
incremento na eficiéncia bioldgica global, preservacdo da biodiversidade e que a

produtividade do agroecosistema e sua sustentabilidade sejam mantidas.
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Anos mais tarde, Machado et. al. (2008) descrevem a agroecologia como o estudo das
atividades e das interacdes do saber dos produtores locais, da biodiversidade funcional da
regido, dos recursos naturais e dos agroecossistemas. Este processo interativo inclui um tempo
de conversdo que é denominado como de transicdo agroecoldgica, que de acordo com Moreira
(2003) é a implementacdo dos processos que conduzam a transi¢cdo dos sistemas agricolas
convencionais para sistemas de producédo alternativos que com o transito do tempo adotam
uma tendéncia de baixa dependéncia de insumos e que fortalecam sua base ecoldgica. Moreira
(2012) propbe uma definicdo integra e completa do que em realidade é o processo de

transicao agroecoldgica, definindo-o como:

[...] o conjunto de processos sociais, de carater enddgeno e participativo,
que refletem a passagem gradativa do atual modelo de exploracéo
socioeconémica da agricultura, para outros que incorporem principios,
métodos e tecnologias de base ecoldgica que sejam apropriaveis pelos
distintos graus de campesinidade e de agroindustrialidade dos agricultores
familiares camponeses presentes no territério em questdo, na medida em
que estes seguem um curso de racionalizagdo e diminuicdo do uso
sistemético de agroquimicos na producdo e encontrem (novos) circuitos
curtos de comercializacao de sua produgdo em transicdo no nivel local. A
partir da diminuicdo da dependéncia dos agroecossistemas por insumos-
externos intensivos em capital, que conflitam com as condicGes ecoldgicas
dos agroecossistemas, com graus mais elevados de campesinidade, com a
saude dos agricultores e trabalhadores rurais e com as especificidades
socioculturais dos agroecossistemas, tal processo de “ecologizacdo”
gradativa das praticas agropecuarias (agricolas, pecuarias e silviculturais)
pretende por meio do apoio da extensdo rural agroecol6gica, da pesquisa
participativa, de processos educativos e comunicativos permanentes, 0
estabelecimento de uma rede de experiéncias produtivas agropecuarias de
referéncia para o manejo agroecoldgico dos recursos naturais (MOREIRA,
2012).

De acordo com Gliessman (2000), o enfoque agroecoldgico esta dirigido a aplicagédo
dos principios e conceitos na ecologia no manejo e desenho de agroecosistemas sustentaveis,
gerando novos saberes socioambientais, visando uma transi¢do agroecoldgica. Gliessman
(2000) define o processo de transicdo agroecoldgica para agroecosistemas sustentaveis em
trés niveis fundamentais. O primeiro diz respeito a substituicdo de teécnicas e manejo
convencionais por técnicas eficientes de manejo do solo e da agrobiodiversidade. O segundo
nivel de transicdo se refere a substituicdo de inputs e praticas convencionais por praticas
alternativas baseadas no melhor uso da biodiversidade funcional como sementes, adubacao

orgénica e manejo integrado de pragas. Um terceiro nivel, mais complexo que os anteriores, é
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conhecido como o redesenho dos agroecosistemas que deverdo funcionar com base ao novo
conjunto de processos ecoldgicos que incluam diversificacdo e integracdo dos componentes
animal/cultivos agricolas e florestais, visando eliminar as causas daqueles problemas néo

resolvidos nos dois niveis anteriores.

2.1.1 Oferta organica global

O mercado dos produtos organicos € um dos mais dinamicos e diversificados,
expandindo-se de forma répida, situacdo evidenciada no seu grande crescimento mostrado nos
ultimos anos. Este mercado tinha um valor estimado de US 17,9 bilhGes de ddlares no ano
2000. J4 em 2012 atingiu o valor de US 64 bilhdes de dolares (ORGANIC MONITOR, 2014).
Em termos de areas agricolas sob sistemas de producao organica, tem-se que para o ano 1999,
houve perto de 11 milhdes de hectares dedicadas a este método de producéo agricola, ja para
0 ano 2012 existiram mais de 37,5 milhdes de hectares agricolas orientadas com principios
organicos, apresentando um aumento de mais do 240 % (FIBL; IFOAM, 2014a; FIBL;
IFOAM, 2014b). Entre as regifes com maior area agricola organica para o ano 2012,
encontram-se a Oceania com 12,2 milhGes de hectares, seguida por Europa com 11,2 milhGes
de hectares; ja Latino América, Asia, América do Norte e a Africa possuem 6,8 milhdes de
hectares, 3,2 milhdes de hectares, 3 milhGes de hectares, e 1,1 milhdes de hectares,
respectivamente (FIBL; IFOAM, 2014b).

De acordo com a Figura 1, no ano 2012 a Oceania tinha quase um terco do total da
area organica mundial; Europa, regido caracterizada pelo seu crescimento constante de areas
organicas mantinha perto do 30 por cento do total da area agricola organica do mundo;
seguida pela América Latina com um 18 por cento (FIBL; IFOAM, 2014a; FIBL; IFOAM,
2014b).
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Figura 1- Distribuicdo da area organica por regiao
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Em relacdo a quantidade de area agricola organica por pais, encontra-se num primeiro
lugar Australia com 12 milhdes de hectares, seguido por Argentina com 4.4 milhGes de
hectares, em um terceiro lugar China com 1.9 milhGes de hectares e num quarto lugar
posiciona-se Brasil com 1,8 milhdes de hectares (FIBL; IFOAM, 2014a). E importante
salientar, que além do incremento das areas organicas, se observa também um aumento de 29
% no numero de produtores organicos a nivel mundial, assim para o ano 2008 se registraram
aproximadamente 1,48 milhdes de produtores organicos, ja para o0 ano 2012 existiram mais de
1,9 milhGes de produtores (SEBRAE, 2010; FIBL; IFOAM, 2014b), distribuidos por regides,
sendo a Asia a regi&o com maior nimero de produtores organicos (35% do total de produtores
organicos no mundo), a Africa num segundo lugar com 30% dos produtores, seguida pela
Europa com o 17%, e América Latina com o 16% (FIBL; IFOAM, 2014a; FIBL; IFOAM,
2014b).

Quanto aos produtos obtidos seguindo os parametros da producdo organica, na Figura
2 sdo apresentados o0s principais cultivos permanentes e seu equivalente em percentagem
tendo como base uma area total no mundo de 3,2 milhdes de hectares de cultivos organicos
permanentes (FIBL; IFOAM, 2014a; FIBL; IFOAM 2014b).
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Figura 2 - Principais cultivos organicos permanentes (percentagens respeito do total da
area dedicada aos cultivos organicos permanentes).
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Por ordem de importancia (Figura 2) encontram-se o café com perto de 0,7 milhdes de
hectares referentes a uma quarta parte das areas de cultivos organicos permanentes, seguido
pelas azeitonas com 0,6 milhdes de hectares, uvas com 0,3 milhdes de hectares, nozes com
0,27 milhdes de hectares, as frutas tropicais e subtropicais com 0,2 milhdes de hectares, e 0
cacau com 0,2 milhdes de hectares (FIBL; IFOAM, 2014a; FIBL; IFOAM 2014b).

2.1.2 A agricultura organica. Contexto Brasileiro

De acordo com o Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA) para o
final do ano 2012, o Brasil tinha aproximadamente 5,5 mil produtores que seguiam as
diretivas de producdo ligados ao sistema produtivo orgénico, incluindo propriedades rurais e
estabelecimentos de processamento de organicos; ja para final do ano 2013 se contava com
6.,7 mil produtores organicos e mais de 10.000 unidades de producdo organica no Brasil,
mostrando um aumento no nimero de produtores de 22% em compara¢gdo com o ano 2012
(MAPA, 2014a; MAPA; 2014b).

A érea total do Pais com certificacdo organica, atualmente representa mais de 1,5
milhdo de hectares, de acordo com os dados de producao organica do Brasil, divulgados pelo

Mapa no més de Maio no meio da 10? edicdo da semana de Alimentos Organicos (MAPA,
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2014c). Em termos da area organica por estados, tem-se que 0 Matogrosso e o Para séo as de
maior quantidade de terra dedicada a este tipo de agricultura com mais de 622.000 e 602.000
ha respectivamente, seguidos por Amapa com 132.000 ha, Ronddnia com 36.000 ha, e Bahia
com 25.000 ha (MAPA, 2012; RABELLO, 2012). Da mesma forma, a quantidade da area de
producdo organica pode ser expressa em termos das regifes fisiograficas do Brasil. para as
diferentes regides fisiograficas do pais temos as seguintes configuragdes:

Regido do Norte: encontram-se dois dos estados com maior quantidade de terra
dedicada a producdo organica, o estado de Para e o estado de Amapa (PROARGEX, 2010).
Deve-se ressaltar que faz parte da regido a Amazobnia, pelo que a zona esta ligada a
biodiversidade (PROARGEX, 2010). A regido norte é a que possui a maior area dedicada a
agricultura organica com mais de 778.000 ha, e dentre seus principais produtos organicos se
encontram: as hortalicas, as frutas, os graos, o acai, a castanha do Brasil, o dendé, o cacau, o
guarand, o cupuacu e o agucar (MAPA, 2012).

Regido do Nordeste: esta regido, com aproximadamente 79,8 mil ha de producédo
organica, conta com as condicdes favoraveis para a producdo organica de frutas tropicais,
hortalicas, caju e castanha de caju, graos, e em poucas quantidades sdo obtidos produtos como
o algodao, o café, a agUcar, o dendé entre outros (MAPA, 2012). No interior também tem a
maior producdo de mel organica de Brasil (PROARGEX, 2010; MAPA, 2012).

Regido do Centro-oeste: adentro desta regido, com uma quantidade de terra proxima as
650.000 ha dedicadas a pratica de producdo organica, se encontra o Pantanal, que de acordo
com PROARGEX (2010) é a maior planicie inundada do mundo. Esta regido é caracterizada
por ter dirigido sua producdo organica principalmente a obtencao de carne organica junto com
0s campos de gramineas naturais, além tem producdo de laticinios, hortalicas, café, frutas,
actcar, e mel. E também uma regido utilizada para o cultivo de grdos organicos
(PROARGEX, 2010; MAPA, 2012).

Regido do Sudeste: nesta regido se encontram as maiores metropoles do pais, pelo qual
acontece a maior parte do consumo de produtos organicos. Nesta zona a agricultura organica
estd crescendo rapidamente como alternativa viavel para pequenos e médios agricultores
familiares (PROARGEX, 2010). A regido conta com 19,16 mil ha de producdo organica
aproximadamente, e dentre seus principais produtos organicos encontram-se a producdo de
hortalicas, café, frutas, lacticinios, aves e ovos, entre outros (MAPA, 2012). No estado de Sao
Paulo destaca-se a producdo de suco de laranja, acucar e frutas desidratadas (PROARGEX,
2010).
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Regido Sul: a regido conta com 24.800 ha gerenciado sob atividades de producéao
organica, tendo como principais produtos organicos os de graos, erva mate, frutas, mel, aves e
0vos, e cultivos de uvas (MAPA, 2012).

Em relacdo ao nimero de produtores registrados no cadastro nacional de produtores
organicos do Mapa, o0 Brasil tem um pouco mais de 6.700 produtores organicos cadastrados,
sendo a regido do Nordeste a que apresenta 0 maior nimero de produtores (2.796 produtores
cadastrados), seguida pela regido do Sul (1.896 produtores cadastrados), a regido do Sudeste
(1.463 produtores cadastrados), a regido do Norte (317 produtores cadastrados), e a regido do
Centro-Oeste (247 produtores cadastrados) (MAPA, 2014a). No Figura 3 é apresentada a
participacdo de produtores com producdo organica por regido Brasileira de acordo com o

cadastro nacional de produtores organicos do Mapa (MAPA, 2014a).

Figura 3 - Participagdo de produtores com producgéo organica por regido no Brasil.
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Fonte: adaptado de Mapa (2014a).

Com toda esta producédo organica, o Brasil ocupa atualmente uma area expressiva em
termos mundiais, o0 pais esta posicionado dentre os maiores produtores mundiais de organicos,
tendo milhdes de hectares de vegetacdo nativa dedicadas a extracdo sustentavel de produtos
como o agai, o latex, frutas e outras espécies proprias da mata tropical, principalmente da
Amazoénia (PROARGEX, 2010). O nimero de propriedades conduzidas seguindo principios
organicos de producédo, também esta aumentando de forma significativa, salientando que pelo
menos um 80% dos projetos certificados no Brasil, sdo gerenciados por agricultores familiares
(PROARGEX, 2010).
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Segundo o0 MAPA (2014d), o nimero de organismos encarregados da avaliacdo da
conformidade do setor de orgéanicos aumento a mais da metade, passando de 79 organizacGes
de Controle Social (OCSs) e 4 Organismos Participativos de Avaliacdo da Conformidade
(OPAC) no ano 2012, para 163 e 11 no ano 2013, respectivamente. Estes nameros em
aumento refletem o crescimento do numero de produtores organicos no Brasil (MAPA,
2014d). A continuacdo é apresentado um quadro com a relacdo entre as regibes que

constituem o Brasil e 0 numero de organismos de avaliacdo da conformidade da producao

organica.
Quadro 1 - Organismo avaliador de conformidade por regiéo
Regido Organismo avaliador de conformidade | Quantidade
OPAC 1
Regido Sul
0OCS 9
OCS 41
Regido Sudeste OPAC 4
Certificadora por Auditoria 6
OCS 18
Regido Centro-Oeste
OPAC 2
OCS 81
Nordeste
OPAC 4
Norte OCS 14

Fonte: Adaptado de Mapa (2014d).

Pelo exposto, nota-se que a grande maioria de produtores organicos Brasileiros esta
sendo avaliada pelo mecanismo de avaliagédo da conformidade OCS que por certificagdo por
auditoria, o que tem facilitado a transicdo de produtores convencionais para um modelo

organico de producéo, pois diminuiu em grande medida a burocracia (MAPA, 2014d).

2.1.3 Agricultura organica no DF.

De acordo com o cadastro nacional de produtores orgéanicos do Mapa, no Brasil
existem um total de 10.064 unidades produtivas que implementaram principios organicos de

producdo, sendo as regides do Nordeste e do Sul as que concentram a maior quantidade
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(31,78% e 31,45% do total das unidades produtivas, respectivamente); seguidas pela Regido
Sudeste com 0 23,9%, Norte com o 10,16%, j& a regido do Centro-Oeste contém 2,7% das
unidades organicas produtivas do pais, sobressaindo o Distrito Federal e 0 Matogrosso como
os dois estados com maior nimero destas unidades - 110 unidades produtivas para cada um -
(MAPA, 2014a).

Da mesma forma o Mapa (2014a) apresenta registros das areas certificadas destinadas
para a agricultura sob os sistemas organicos de producdo para o DF de 396,6 hectares,
incluindo areas de pastagens. Segundo as cifras do Emater — DF, ha 118 unidades de producéo
em conversdo ou preparadas para a certificagdo (ALMEIDA, 2013).

O DF tem registradas no cadastro nacional de produtores organicos do Mapa (MAPA,
2014a), 99 propriedades de producdo organica que estdo sendo acompanhadas por trés dos
mecanismos de avaliacdo da conformidade: Certificacdo por auditoria via Ecocert, um
organismo de inspegdo e certificagdo fundado na Franga em 1991, que se estabeleceu no
Brasil desde 2001; Organizacdes de Controle Social (OCS) sendo quatro as constituidas no
DF: Associacdo de agricultura ecoldgica (AGE), Associacdo dos trabalhadores rurais da
agricultura familiar da fazenda chapadinha (ASTRAF), Feira do padre e Grupo Agrofloresta;
e Organismo Participativos de Avaliacdo da Conformidade (OPAC) Cerrados. No Figura 4
pode-se observar a relagéo entre os diferentes organismos de avaliagdo da conformidade e o

total de produtores organicos do DF.

Figura 4- Organismos de avaliacdo da conformidade no DF.
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Fonte: Adaptado do Mapa (2014a).
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Na Figura 4 é possivel apreciar que os produtores organicos do DF seguem a tendéncia
de utilizar em maior nimero, o controle da producgdo por meio do mecanismo de avaliagdo da
conformidade OCS, mecanismo que de acordo com Fonseca, et al (2009), surge como
alternativa de certificacdo para os pequenos produtores rurais do Brasil que ndo tem os

recursos técnicos e financeiros para atingir os requisitos da certificacdo por auditoria.

2.1.4 A legislacdo Ambiental e Organica.

Devido a necessidade crescente no mundo de gerar acdes que estimulem a protecdo do
meio ambiente, se tem uma grande quantidade de acordos internacionais, leis e outros
documentos legais, que podem ser de aplicacdo nacional ou internacional, e que estdo
relacionados com 0 uso e a conservagdo dos recursos naturais e o0 ambiente em geral. Grande
parte da legislacdo referente a producdo orgéanica foi aprovada durante os Gltimos 30 anos
como consequéncia da crescente preocupacdo por o destino de nosso planeta
(TIERRAMERICA, 2001). Assim, se tem que existe uma grande diversidade de normas e leis
ambientais, que tratam da regulamentacdo e fiscalizacdo das atividades que afetem o
ecossistema, tendo em conta as leis vigentes. E importante enfatizar que para a legislagio
organica, nao existe uma legislacdo ambiental geral que poda-se aplicar em todas as situacdes
e nem em todo o mundo.

Neste sentido, a internet tem ganhado grande importancia na obtencdo de informacéo
referente a legislacdo ambiental, assim se tem servicos como ECOLEX que é um servico de
informacdo relacionada com o direto ambiental - operado em conjunto pela FAO
(Organizagdo das Nacbes Unidas para a Agricultura e a Alimentagdo), a UICN (Uniéo
Mundial para a Natureza) e 0o PNUMA (Programa das Nacdes Unidas para o Meio Ambiente),
base de dados dotada da forma mais completa, tentando unir informacéo, a disposi¢do dos
usuarios em todo o mundo. A base de dados do ECOLDEX inclui informacé&o sobre tratados,
direitos internacionais, documentacdo para a orientacdo técnica, legislacbes nacionais,
decisOes judiciais, literatura, entre outras. ECOLEX é uma base de dados internacional que
oferece informacéo sobre a legislacdo ambiental do todo mundo (ECOLEX, 2013).

Uma boa parte dos recursos dessa base de dados é aportada pela FAOLEX da FAO
(FAOLEX, 2013). Trata-se de uma completa e atualizada base eletronica de dados
legislativos, leis nacionais e regulacdes sobre a alimentacdo, agricultura e os recursos naturais

renovaveis. Outro recurso importante de informacdo € o ENTRI, um projeto de colaboracéo



29

internacional com informacdo sobre tratados e legislacGes relacionadas com o meio ambiente
a nivel mundial (TIERRAMERICA, 2001). Para a aplicacdo da norma, existem instrumentos
que servem de apoio ao desenvolvimento deste setor, como o Programa do Direito Ambiental
do PNUMA (Programa das Nac¢des Unidas para o Meio Ambiente) na América Latina e o
Caribe, que oferece assisténcia técnica e capacitacdo. Nele podem encontrar-se comparacdes,
assim como informacé&o sobre as leis de cada pais (PNUMA, 2013).

Ja a legislacéo organica define as praticas empregadas na producdo de alimentos tendo
em conta normas organicas, que por sua vez sdo constituidas por um conjunto de requisitos
que devem ser aplicaveis pelos agricultores, processadores e 0s comerciantes; assim, qualquer
produtor ou operador que pretenda comercializar seus produtos como organicos deve, na
maioria das vezes, cumprir com pelo menos uma norma de carater organico e tem que ser
certificado com esta norma (IFOAM, 2013). No mundo ndo existe uma normativa comum ou
geral que possa ser aplicada as producgdes que se regem sob praticas agricolas organicas, pois
cada pais regula de forma independente o mercado dos produtos organicos, e a maioria dos
paises dispdem de legislacdes basicas. Podem ser citadas como referéncias importantes: a
diretiva 2092/91 da UE, as JAS do Japdo, o regulamento NOP dos Estados Unidos
(PROARGEX, 2013). Deve ficar claro, no entanto que ndo existe homogeneidade na
legislacéo.

De acordo com a IFOAM (2013), existe um grande nimero de normas organicas no
mundo, algumas das quais sd@0 governamentais, outras sdo normativas de carater privado,
algumas sdo muito especificas para cada regido. No comércio feito entre sistemas baseados
em normas distintas requer-se que estes sistemas tenham um reconhecimento e aceitacéo entre
si. A IFOAM tem desenvolvido a familia de normas da IFOAM aprovadas oficialmente como
orgénicas pelo movimento orgénico internacional, e que de alguma forma tragcam um critério
para distinguir entre organico e ndo organico. A aprovagdo de cada norma é baseada numa
avaliacdo técnica detalhada destas, seguindo um procedimento determinado pelo sistema de
garantia organica da IFOAM (2013).

2.1.4.1 Legislacdo ambiental no Brasil

Tendo em conta a importancia do cuidado com o0 meio ambiente, o Brasil por meio da
Camara dos Deputados examinou e aprovou durante as ultimas décadas uma serie de

instrumentos legais, com o fim de contribuir a diminuicdo dos impactos dos impactos
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causados pelo homem ao meio ambiente (CAMARA DOS DEPUTADOS, 2010). A
legislacdo ambiental no Brasil pode ser tida como bastante extensa, isto faz com que se tenha
dificuldade no momento de se encontrar os pontos com maiores implicacfes, por isso sera

apresentada a legislacdo mais relevante através de um quadro resumo (Quadro 2).

Quadro 2 - Legislacdo ambiental no Brasil

LEGISLACAO ~ % LEGISLACAO
AMBIENTAL DESCRICAO LEGISLACAO ALTERADA REVOGADA
Dispde sobre a Politica
Lei N0 6.938, e [ hoclonel - 90 - MOl o4 771, ge
31 de agosto de mecanism,os de 15 de setembro de
1981. « N 1965.
formulacdo e aplicacéo, e
das outras providéncias.
NOVO Dispde sobre a Dispde sobre o Imposto
cODIGO protecdo da sobre a  Propriedade

FLORESTAL vegetacao Lei N°9.393, de | Territorial Rural - ITR,| Lei N°7.754, de
LEI N° 12.651 nativa e da 19 de dezembro |sobre  pagamento  da| 14 de abril de

DE 25 DE outras de 1996. divida representada por 1989.
MAIO DE 2012 | providéncias. Titulos da divida Agraria
e da outras providéncias.
Lei N° 11.428, Dispde sobre a utilizacdo M_eqllc_Ja .
de 22 de e protecdo da| Provisoria N
vegetacdo  nativa do| 2.166- 67, de 24
dezembro de . AL
2006 B]oma Mata _AEIan_tlca, e de agosto de
' da outras providéncias. 2001.
LEGISLACAO AMBIENTAL DESCRICAO

DispGe sobre as sangdes penais e administrativas
derivadas de condutas e atividades lesivas ao meio
ambiente, e da outras providéncias.
RESOLUCAO CONAMA N° 237, DE Dispc”)ée' so:)re a 't’r?ViSé?'l' ed complemle_ntagS}o d(:s
19 de DEZEMBRO DE 1997, grr:t():ieer:glen os e critérios utilizados para o licenciamento
RESOLUCAO CONAMA N° 303, DE20 | Dispde sobre parametros, definicdes e limites de Areas de
De MARCO DE 2002. Preservacgdo Permanente.
DispBe sobre os casos excepcionais, de utilidade publica,
RESOLUCAO CONAMA N° 369, DE |interesse social ou baixo impacto ambiental, que
28 DE MARCO DE 2006 possibilitam a intervencéo ou supressdo de vegetacdo em
Area de Preservacio Permanente-APP.
Estabelece procedimentos para o0 Licenciamento
Ambiental de Projetos de Assentamentos de Reforma
Agraria, e da outras providéncias.
Dispde sobre as infracbes e san¢des administrativas ao
DECRETO FEDERAL N°6.514, DE 22 | meio ambiente, estabelece o processo administrativo
DE JULHO DE 2008. federal para apuracdo destas infracbes, e d& outras
providéncias.

LEI FEDERAL N° 9.605, DE12 DE
FEVEREIRO DE 1988.

RESOLUCAO CONAMA 387, DE 27
DE DEZEMBRO DE 2006
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LEGISLACAO AMBIENTAL

DESCRICAO

INSTRUCAO NORMATIVA (MMA)
No- 3, DE 8 DE SETEMBRO DE 2009.

Do plantio e conducdo de espécies florestais, nativas ou
exoticas; do corte ou a exploracdo de espécies nativas
plantadas, dos detentores de espécies florestais nativas
plantadas, cadastradas e ndo cadastraras, da emissdo da
autorizacao para o transporte de produtos e subprodutos
florestais oriundos de espécies nativas plantadas, dos
isentos da apresentacdo das informacBGes de corte
previstas nesta Instrucdo Normativa, da autorizacdo de
transporte nos casos previstos e sua validade.

INSTRUGCAO NORMATIVA (MMA)
No- 4, DE 8 DE SETEMBRO DE 2009.

Dispde sobre procedimentos técnicos para a utilizagdo da
vegetacdo da Reserva Legal sob regime de manejo
florestal sustentavel, e da outras providéncias.

INSTRUCAO NORMATIVA (MMA)
No- 5, DE 8 DE SETEMBRO DE 2009.

DispGe sobre os procedimentos metodol6gicos para
restauracdo e recuperacdo das Areas de Preservagio
Permanentes e da Reserva Legal instituidas pela Lei no
4.771, de 15 de setembro de 1965.

DECRETO FEDERAL N° 7.029, DE 10
DE DEZEMBRO DE 2009.

Institui o Programa Federal de Apoio a Regularizacdo
Ambiental de Imoveis Rurais, denominado "Programa
Mais Ambiente", e da outras providéncias.

RESOLUGCAO CONAMA N° 425, DE
25 DE MAIO DE 2010.

DispGe sobre critérios para a caracterizacdo de
atividades e empreendimentos agropecuarios
sustentaveis do agricultor familiar, empreendedor
rural familiar, e dos povos e comunidades
tradicionais como de interesse social para fins de
producdo, intervencdo e recuperacdo de Areas de
Preservacao Permanente e outras de uso limitado.

RESOLUCAO CONAMA N° 429, DE
28 DE FEVEREIRO DE 2011

Dispde sobre a metodologia de recuperacio das Areas de
Preservacdo Permanente - APPs.

Fonte: Adaptado de BRASIL 1981; 1996; 1997; 1998; 2002; 2006d; 2006f; 2008f, 2009a; 2009b; 2009c; 2009h;

2010k; 2011; 2012.

2.1.4.2 A legislacdo orgéanica no Brasil

O Ministério de Agricultura Brasileiro (MAPA), no ano 1994 comecou reunides para

estabelecer as normas para a producdo organica no territério brasileiro, para desta forma
conseguir a possibilidade de exportagdo (REBELATTO, 2005). No ano de 1999 foi criada a

normativa N° 007 que deu origem ao selo de qualidade para os produtos organicos. Esta

normativa estabelece os regulamentos da producéo, tipificagdo, processamento, envase,

distribuicéo, identificacdo e certificacdo da qualidade para os produtos organicos de origem

animal ou vegetal tendo em conta a saide ambiental e humana (BRASIL, 1999). Da mesma

forma foram criados os Orgédos Colegiados Nacionais (OCN) e estaduais, com a funcéo de

capacitar as instituicfes certificadoras que serdo as responsaveis da certificacdo e do controle
da qualidade organica (PROARGEX, 2013).
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No Quadro 3, tracando uma linha de tempo, é apresentada a principal legislacéo

organica que regulamenta a producgéo e comercializacdo organica no Brasil.

Quadro 3 - Legislacédo organica no Brasil

LEGISLACAO
ORGANICA

DESCRICAO

NORMATIVA n°
1990.

007 DE

Foi a primeira norma brasileira relacionada com a agricultura
organica e, embora tivesse tido algumas alteracdes continuou
vigente até a entrada em vigor da lei N° 10.831 de 2003.

Dispde sobre normas para a producdo de produtos organicos
vegetais e animais.

Lei n° 10.831, DE 23 DE
DEZEMBRO DE 2003.

Foi regulamentada pelo Decreto Federal n° 6.323, de 27 de
dezembro de 2007. E o0 marco legal da agricultura organica no
Brasil. A partir desta lei, foram criados os decretos n° 6913, de
23 de julho de 2009, decreto n° 7.048, de 23 de dezembro de
20009, e a instrucdo normativa IN 64 do dezembro de 2008.

Dispde sobre a agricultura organica, e da outras providéncias.

PORTARIA n° 158, DE 8 DE
JULHO DE 2004.

Estabelece a criagdo, composicdo e funcionamento da
Comissdo Nacional da Producdo Organica (CNPrg) e das
Comissbes da Producdo Organica nas Unidades da Federacao
(CPOrg-UF), para assessorar ao Programa de Desenvolvimento
da Agricultura Organica (PRO-ORGANICO).

DECRETO FEDERAL
6.323, DE 27
DEZEMBRO DE 2007.

nO
DE

Regulamenta a Lei no 10.831, de 23 de dezembro de 2003.

INSTRUCAO NORMATIVA
n°® 46, DE 6 DE OUTUBRO
DE 2011.

Estabelece o regulamento técnico para os sistemas de produgédo
animal e vegetal, bem como as listas de substancias permitidas
para uso nos sistemas organicos de producdo animal e vegetal.

Fonte: Adaptado de BRASIL 1999; 2003; 2004; 2007; 2008g.

De acordo com o MAPA (2014b), o cultivo e comercializacdo dos produtos organicos

no Brasil foram aprovados pela lei 10.831, de 23 de dezembro de 2003. Esta lei incluiu

também parémetros referentes a producdo, o armazenamento, a rotulagem, o transporte, a

certificacdo, a comercializacdo e a fiscalizacdo dos produtos organicos. Deve ser salientado

que a sua regulamentacdo, s6 ocorreu em 2007, com a publicacdo do Decreto n° 6.323 de

dezembro do mesmo ano. Este decreto inclui os critérios para o funcionamento de todo o

sistema de producdo orgénica, desde a propriedade rural até o ponto de venda.
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O decreto cria o Sistema Brasileiro de Avaliagdo da Conformidade Orgénica,
composto pelo Ministério da Agricultura, 6rgdos de fiscalizacdo dos estados e organismos de
avaliacdo da conformidade organica. Esta regulamentacdo permite a producdo paralela, na
mesma propriedade, de produtos organicos e ndo organicos, sempre que exista uma separacao
evidente dos processos produtivos, mesmo que autoriza aos agricultores familiares a venda
direta ao consumidor, desde que tenham cadastro junto ao o6rgdo fiscalizador (BRASIL,
2007).

Pedroso e Bueno (2010) relataram que o desenvolvimento do mercado de organicos
relaciona-se de forma direita com a confianca dos consumidores no que se refere a
autenticidade dos produtos organicos, a qual, segundo os autores, somente pode ser
assegurada por meio de programas de certificacdo eficientes. Estas certificacbes consistem
num conjunto de procedimentos adotados pelas entidades certificadoras que garantem de
forma escrita a veracidade de que 0 produto processo ou servigo segue estritamente as
legislacBes, normas e préticas organicas de producdo, processamento e comercializacdo
(PEDROSO; BUENO, 2010).

O MAPA (2014e) estabeleceu que para que os produtores possam comercializar seus
produtos no Brasil como "Organicos”, estes devem se regularizar de uma das formas
estabelecidas pelo decreto n® 6.323 de 2007. Este decreto instituiu o Sistema Brasileiro de
Avaliacdo da Conformidade Orgénica, constituido por os Sistemas Participativos de Garantia
da Qualidade Organica, além o decreto tem em conta como outro mecanismo de certificacdo a
Certificacdo por Auditoria; desta forma, qualquer produtor que pretenda comercializar seus
produtos como organicos devera estar certificado por um Organismo da Avaliacdo da
Conformidade Orgéanica (OAC) credenciado junto ao MAPA,; ou se organizar em grupo e se
cadastrar junto a0 MAPA para realizar a venda direta sem certificagdo. No Quadro 4 sdo

expostos os trés mecanismos de certificacdo organica.
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Quadro 4 - Mecanismos de Certificacdo no Brasil

MECANISMO

DESCRICAO

IDENTIFICACAO

Controle Social
de Certificacdo
(OCS)

A organizagéo devera estar cadastrada no MAPA ou em
outro 6rgdo fiscalizador federal, estadual ou distrital
conveniado. Quem da a garantia da qualidade organica é
0 produtor, acompanhado de perto pela sociedade. A
garantia se baseia na relagdo de confianga entre quem
vende e quem compra. Os produtores devem permitir
gue seus consumidores visitassem sua propriedade,
assim como também permitem a entrada dos 6rgdos de
fiscalizagio, sempre que preciso. E permitida, apenas, a
venda direta de seus produtos ao consumidor, a merenda
escolar (através do Programa Nacional de Alimentagdo
Escolar - PNAE) ou a CONAB (Programa de Aquisi¢do
de Alimentos - PAA). Os produtores assinam um Termo
de Compromisso, comprometendo-se a atender ao
Decreto N° 6.323/07 nos principios e diretrizes da
producdo orgénica. Os produtores ligados as OCS néo
podem colocar o selo federal do SisOrg em seus
produtos.

Declaragéo de
Cadastro de
producgéo organica.

Organismos
Participativos de
avaliacdo da
conformidade
(OPAC)

Estes organismos credenciados pelo MAPA integram o
Sistema Brasileiro de Avaliacdo da Conformidade
Organica - SisOrg. Permite aos produtores certificados o
uso do Selo do SisOrg. Sistemas construidos na
confianca, em redes sociais e no intercambio de
conhecimento. Os produtores poderdo efetuar venda
direta a consumidores e venda a industrias,
processadores, mercados, supermercados, lanchonetes,
restaurantes etc. e, mesmo, exportacdo. Assim, a
participacdo no SisOrg permite a venda a terceiros.

PRODUTO

RGANICO

BRASIL

SISTEMA
PARTICIPATIVO

Certificacdo por
auditoria

Pode ser feita por agéncias locais, internacionais ou por
parcerias entre elas. Tém por obrigacdo avaliar e
garantir a conformidade da producdo organica sob sua
responsabilidade. Devem possuir quadro profissional
habilitado e registrados em seus conselhos profissionais
gue procederdo, respectivamente, com as visitas de
inspecdo "in loco" as propriedades e com as andlises de
aceitacdo de certificacdo. Tém conta leis nacionais,
implica investimento monetario. Permite aos produtores
certificados o uso do Selo do SisOrg nos rotulos de seus
produtos.

CERTIFICAGAO
POR AUDITORIA

Fonte: Adaptado de MAPA (2014¢); PEDROSO; BUENO (2010).

2.1.5 O mercado organico no Brasil

Até agora ha uma clara indicacdo de que o mercado dos produtos organicos mantém
uma tendéncia crescente, especialmente no Brasil que de acordo com Honda (2012) é devido

em parte ao fato de que a salde é uma grande preocupagdo dos Brasileiros. Como resultado
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deste evidente ganho de popularidade os pontos de venda destes produtos tem incrementado,
incorporando novos canais de comercializagdo. Assim, em paises como o Brasil, Egito, a
China e Kenia, as vendas tém sido conduzidas pelas grandes cadeias de supermercados
internacionais e lojas especializadas (KLEDAL, 2009).

No Brasil, por exemplo, as vendas de produtos organicos por meio das redes de
supermercados chegam até 77%, indicando uma alta concentracdo neste canal de distribuicéo
em relacdo com os demais canais (MACENA, 2011). Esta tendéncia gera um maior nimero
de produtores dispostos a produzir de forma orgéanica, tendo-se como consequéncia uma
necessidade, por parte dos produtores, de um mercado definido, de ai que seja importante
conhecer as caracteristicas da cadeia produtiva destes produtos.

De acordo com Ormond et. al. (2002) o produtor € um elo fundamental da cadeia
produtiva dos produtos organicos, destacando-se que sua entrada neste mercado de produtos
organicos, muitas vezes é promovida pela diferenca no preco quando comparado aos produtos
obtidos sob os sistemas de produgédo convencionais.

De acordo com o Sebrae (2010), o mercado Brasileiro de produtos organicos é
caracterizado por pequenos produtores e medianos produtores. O processamento ja é um elo
ocupado principalmente nas grandes empresas, enquanto que o atendimento do mercado nicho
é feito pelas pequenas. A entidade ressalta dois canais de comercializagdo dos produtos
organicos no Brasil, a venda direta ao consumidor final e a venda para agentes intermediarios.
Na Figura 5 sdo apresentadas as estruturas de comercializacdo mais comuns no mercado de

produtos organicos no Brasil.
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Figura 5 - Estruturas de comercializacdo do mercado de organicos no Brasil.
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Fonte: Adaptado de SEBRAE (2010).

Quanto que a cadeia produtiva dos organicos pouco se diferencia das demais cadeias
agroalimentares, de acordo com Ormond et. al. (2002) a unica diferenca que pode se ressaltar
é presenca da figura da certificagdo. Neste sentido o Kledal (2009), reconhece a existéncia de
dois tipos de cadeias de suprimentos nas quais estdo inseridos 0s produtos organicos, que tem

origem na certificacdo organica tal como se pode apreciar na Figura 6.
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Figura 6 - Cadeia produtiva dos produtos organicos.
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Fonte: Adaptado de ORMOND et. al. (2002); KLEDAL (2009).

De acordo com Kledal (2019), o primeiro sistema é caracterizado por ter uma estrutura
curta definida, tem atores do mercado tradicional, mas tem-se um conjunto de regras e
regulacOes aplicadas os mercados e um maior grau de estruturacdo das relagdes de mercado
(Figura 6). O segundo sistema envolve algum tipo de processamento, com forte percepcdo de
a seguranca alimentar, um alto grau de coordenacdo, um setor de processamento consolidado
e produtores organizados (Figura 6). Neste segundo sistema é possivel que se tenha também

um segmento dedicado a atividades de exportagéo.

2.1.5.1 O mercado orgéanico no DF.

Em relagcdo ao crescimento do mercado de orgéanicos, o DF ndo é estranho a esta
realidade, pois de acordo com o Emater — DF (2012 apud ALMEIDA, 2013) o Distrito

Federal apresenta taxas de crescimento do mercado de organicos de 20% a.a. e tende a um
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crescimento ainda maior quando se observa que o consumo de frutas e hortalicas organicas
representa em 1,5% do total consumido deste tipo de alimentos.

Assim como as vendas de produtos organicos no Brasil crescem, também crescem a
quantidade de supermercados, de formatos de lojas, além da qualidade dos servicos prestados.
Tem se que as vendas no ano 2010 alcangaram cerca de 5% superior em valor e 7% em
volume, isto quando comparadas com o ano de 2009 (ABRAS, 2011). Tém-se como as
principais redes de varejo no Brasil a Companhia Brasileira de Distribuicdo (Pdo de Acucar),
Carrefour Comércio e Inddstria Ltda, e Walmart Brasil Ltda; companhias que investiram em
marcas proprias e ganharam ampla aceitacdo e confianca dos consumidores (ABRAS, 2011).
Estas grandes redes contam com a escala necesséria para oferecer alta qualidade de produtos
com pre¢os mais baixos (ABRAS, 2011).

No Brasil, cerca de 70% dos produtos organicos vendidos dentro do pais sdo
comercializados nos supermercados 0s quais ja tem marcas especificas, o outro 30% em
mercados médios (PROARGEX, 2010). De acordo com Vilela, et al. (2006), os locais de
compra mais utilizados do DF séo as feiras (42%) e as cestas entregues em domicilio (27%).
A participacdo dos supermercados (17%) e da CEASA (Principal feira de comercializacao de
produtos organicos do DF) (14%) como locais de aquisicdo de produtos organicos ainda é
pequena.

Existe mais um canal de comercializacdo que deve ser destacado, as Compras Publicas
Sustentaveis (CPS), que de acordo com Sambuicchi (2014), foi introduzida como opcao de
venda para a producdo agricola na forma de programas tais como o Programa de Aquisicdo de
Alimentos (PAA), um instrumento de politica puablica que visa a promocdo do
desenvolvimento nacional sustentavel (BRASIL, 2010k). O programa adquire os alimentos
por meio de licitacGes, tendo como referencia os pregos dos mercados organicos regionais.

O programa paga até 30% a mais pelo produto orgénico, em compara¢do com 0s
produtos convencionais (MDS, 2014). De acordo com a Lei Federal n°® 11.947/2009, pelo
menos 30% dos recursos dos municipios, repassados pelo Fundo Nacional de
Desenvolvimento da Educacdo (FNDE) para alimentacdo escolar, deve ser utilizado para
comprar produtos da agricultura familiar e/ou empreendedor familiar rural ou de suas
organizacOes, dando prioridade aos assentamentos de reforma agréria, das comunidades
tradicionais indigenas e das comunidades quilombolas (MACENA, 2011).

No DF a maior parte da producéo orgéanica concentra-se na area de hortaligas, os demais
produtos sdo gerados em escalas menores, tanto em volume como em diversidade
(MAGALHAES, 2004). De acordo com Almeida (2013), a oferta de produtos organicos no
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Distrito Federal, inclui produtos produzidos fora, os quais séo trazidos de outros estados ou

mesmo paises, pelas mesmas associagfes, cooperativas ou supermercados.

2.2 A agregacao de valor como estratégia de vantagem competitiva no mercado.

No mercado de produtos convencionais é importante analisar as estratégias de agregagéo
de valor aplicadas a producdo, tem-se que levar em conta que hoje as empresas estdo na
procura de vantagens que gerem diferenciacdo ou de novos mercados; mesmo assim, é
importante entender como essas estratégias, quando aplicadas a producdo, geram valor tanto
para o produtor como para o consumidor. Neste sentido, Silveira e Sousa, (2010), relatam que
caracterizar os mecanismos que induzem as empresas na modernizacao das suas operacoes de
producdo pode ter implicagdes importantes, pois partem destas empresas as iniciativas que
visaram a agregacdo de valor. Assim, se a empresa tem como base a capacidade de agregar
mais valor em uma cadeia de producdo e consumo pode leva-la a aproveitar novas
oportunidades no mercado ou até mesmo criar novos mercados.

O continuo crescimento do mercado de organicos no Brasil, sua relativa estabilizacdo
econbmica, o aumento da renda do consumidor brasileiro e uma maior preocupacdo com a
qualidade, tém levado ao surgimento de uma demanda ndo mais preocupada apenas com
baixo preco, mas também com qualidade (MESQUITA; LARA; SOUKI, 2010). Estratégias
gue gerem valor permitem atender estas necessidades e desejos dos consumidores de produtos
organicos, que hoje sdo mais exigentes e mais bem informados (VILCKAS; NANTES, 2007).
Os referidos autores reconhecem a importancia de aprofundar as discussdes acerca dos

processos de agregacao de valor, em especial nos produtos organicos.

2.2.1 Ovalor.

De acordo com Fernandes (2013), o conceito do valor é amplamente utilizado em
diversas disciplinas e campos do conhecimento. Segundo Porter (1985), o valor tem foco no
lucro de determinada empresa, ndo obstante, Brandenburger e Stuart (1996), tracam uma
abordagem mais integrativa da cadeia de valor.

Vilckas e Nantes (2007) definem valor tendo em conta trés perspectivas, o prego, o
comportamento do consumidor e estratégia. O valor definido desde a perspectiva preco é o

trade-off percebido pelo consumidor entre os beneficios que podem ser obtidos e o0s
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investimentos (monetarios e ndo monetéarios, enfatizam os autores) feitos para obter aqueles
beneficios (VILCKAS; NANTES, 2007). Desde o ponto de vista do comportamento do
consumidor, Vlikas e Nantes (2007) definem valor de acordo com a satisfacdo das
necessidades e desejos do consumidor, por parte do produto ou servico. Ja desde a perspectiva
estratégica, o valor é referido a disposicao a pagar do consumidor, por aquilo que a empresa
esteja disposta a oferecer-lhe (VILCKAS; NANTES, 2007).

Num contexto de relagdes comerciais, Ramsay (2005) define o valor como o a
satisfacdo ou beneficio, que quando associado com a troca de recursos, é percebido ou
apreciado pelos consumidores compradores e os comerciantes beneficiados desses recursos.
Peteraf e Barney (2003) adotam uma definicdo mais geral de valor, desde uma visédo dirigida
ao ganho de vantagem competitiva com base no desenvolvimento de recursos raros e
escassos, valiosos e de dificil imitacdo em relacdo com outros, desta forma a empresa adota
uma concepcéo atual de criacdo de valor superior a de um concorrente comum, mantendo sua
vantagem competitiva ao longo do tempo.

Segundo uma visdo mais ampla, Porter e Kramer (2011) assumem o principio do valor
compartilhado — shared value — implicando a criacdo de valor econdmico e social nas
comunidades onde as empresas tem abrangéncia. Os autores definem o valor compartilhado
como as politicas e praticas operacionais que geram um aumento na competitividade de uma
empresa, enquanto melhoram as condigbes sociais e econdmicas das comunidades
influenciadas.

Brandenburger e Stuart (1996) propuseram um modelo econdmico de valor agregado
que envolve as vertentes de valor para cliente e valor de relacionamentos. No momento de
analisar a criagdo de valor a partir dos relacionamentos comerciais existentes entre 0S
produtores - fornecedores, 0os consumidores e mercados clientes, topico relevante do presente
trabalho; foi escolhida a visdo de valor interpretada por Brandenburger e Stuart (1996), tendo
em conta que o modelo dos autores reconhece a concep¢éo de valor no campo das relagdes
entre as empresas, mediante uma rede vertical, constituida por o consumidor, a empresa € 0

fornecedor.

2.2.2 Acriagéo de valor.

A necessidade de identificar onde devem ser focadas as atividades operacionais de

uma organizacdo vem sendo ressaltado por Hill (2000) desde suas primeiras publicacdes,
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argumento este, baseado no fato de que se os esfor¢os sdo concentrados em um aspecto das
operacOes, poderia ser aumentada a chance de obter uma vantagem competitiva frente a
concorréncia. Uma corrente de debate da academia € justamente identificar um padrdo para
estabelecer qual deve ser o foco deste esfor¢o produtivo ou, em outras palavras, qual deve ser
a prioridade competitiva. Neste sentido, Fernandes (2013), ap6s de uma extensa revisao
bibliografica referente a temética de criacdo de valor, afirma que este tema esta relacionado
com questdes como inovacdo, empreendedorismo e conhecimento. Contudo, é possivel
observar que a literatura referente a criacdo de valor ainda ndo é generalizada; Lepak, et. al,
(2007), ressaltam que o topico referente a criacdo de valor e 0os mecanismos para atrapalha-lo
ainda tem divergéncias entre os estudiosos do tema.

Brandenburger e Stuart (1996), na busca de delimitar um pouco mais a discussdao em
relacdo a criacdo de valor, definem a criacdo de valor pela empresa como a diferenca entre o
custo de oportunidade do fornecedor e disposicao a pagar pelo cliente. Na figura que descreve
a definicdo de valor feita pelos autores (Figura 7), pode-se apreciar uma integragdo ao longo
da cadeia que gera a criacdo de valor por meio dos relacionamentos entre os fornecedores e

clientes.

Figura 7- Divisdo e Captura de Valor.
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Fonte: BRANDENBURGER; STUART (1996) (tradugio nossa).

E preciso definir cada uma das partes componentes do conceito de valor, o custo de

oportunidade e disposicéo a pagar. Quando se referem ao custo de oportunidade, Ghemawat e
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Rivkin (2006) observam que € referente ao menor valor pelo qual o fornecedor esta disposto a
vender seus produtos e/ou servicos, preco que, de acordo com Brandenburger e Stuart (1996),
é o limite inferior, ou seja, o fornecedor ndo esta disposto a negociar por abaixo daquele
preco. A disposicao a pagar, outro dos componentes do conceito tratado, refere se ao limite
superior do valor que um consumidor cliente estaria disposto a pagar por adquirir um produto
e/ou servigco (GHEMAWAT; RIVKIN, 2006). De acordo com Fernandes (2013) a disposi¢éo
a pagar pode ser entendida como o valor que envolve toda percep¢do de vantagens, ganhos e
beneficios de uma transacdo. Assim mesmo a autora salienta que os beneficios podem ser
objetivos (melhoria na qualidade, reducdo de custos, aumento na produtividade e beneficios
para o cliente final) como também podem ser subjetivos (seguranga, confianca e
tranquilidade).

Quatro estratégias de criacdo de valor sdo propostas por Brandenburger e Stuart (1996)
que podem ser utilizadas pelas empresas: aumentar a disposi¢do a pagar dos compradores;
diminuir o custo de oportunidade dos fornecedores; diminuir a disposicdo a pagar dos
compradores concorrentes e aumentar o custo de oportunidade dos fornecedores dos
concorrentes. O objetivo do presente trabalho vai-se a analisar tendo em conta as duas
primeiras estratégias, devido a que se trata especificamente da relacdo comercial entre os
fornecedores e os clientes (empresas compradoras de organicos, clientes direitos e agentes
intermediarios).

Depois do exposto, nota-se que a prioridade competitiva serd determinante para as
estratégias de operacdes adotadas por uma organiza¢do; no caso da producdo organica,
Vilckas e Nantes (2007) sinalam que umas das op¢Oes que pode contribuir a permanéncia dos
produtores organicos em novos mercados € a agregacdo de valor a seus produtos gerando

empreendimentos mais competitivos.

2.2.3 Formas de agregacéo de valor.

Mior (2007) expde que dois aspetos sdo indispensaveis no momento de se referir a
agregacao de valor na agroindustria rural: (i) a utilizacdo dos produtores de seus proprios
recursos como a forca de trabalho, processos artesanais e produgdo em pequena escala, e (ii) o
uso do saber — fazer (Know — how) enraizado na cultura regional.

O processo de producdo organica e as relacfes entre o produtor e o cliente, poderia

gerar uma possibilidade de aumentar a disposi¢do a pagar por parte do cliente e aumentar o
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custo de oportunidade vislumbrado pelo produtor. Agne e Waquil (2011) relatam que a forma
de producao agroecoldgica é uma representacdo para o cliente da preocupacdo com o cuidado
do meio ambiente por parte do produtor, remetendo até a forma de producdo livre de aditivos
ou insumos quimicos. Os autores reconhecem ainda seu impacto no social, devido a sua
importdncia no momento de adquirir produtos que sejam condizentes a situacdo
socioecondmica da populagéo, e da mesma forma tem um impacto na cultura, tendo em conta
que o consumo deste tipo de produtos é associado a busca de preservar a forma de producao
proveniente da agricultura familiar (AGNE; WAQUIL, 2011).

Os conhecimentos préprios dos agricultores sdo importantes no momento de obter
produtos agroindustriais diferenciados, 0s quais chegam a obter uma representacdo de
qualidade distintiva se comparados com os produtos da grande agroindustria, diferenciacdo
que constitui um fator estratégico para que os produtores possam se beneficiar
comercialmente de uma imagem artesanal, colonial e agroecoldgica, 0 que proporcionara o
acesso a mercados especificos garantindo maior margem de valor adicionado (GAZOLLA, et.
al., 2012).Implantar as melhores praticas em nos melhores tempos e custos, com a melhor
qualidade, flexibilidade e velocidade, faz com que as cadeias de valor consigam adicionar o
melhor valor (KETCHEN; HULT, 2007). Mas as alternativas de agregacéo de valor presentes
no setor rural sdo poucas, € a sua adogdo é um processo que toma tempo e que deve lidar com
0 pensamento tradicional do produtor que rechaca essas novas alternativas (VILCKAS;
NANTES, 2007), neste sentido os autores apresentam quatro formas de agregacdo de valor

(Quadro 5) existentes na agricultura:

Quadro 5 - Formas de Agregar valor.

FORMAS DE A
] - IMPORTANCIA NA
AGRI\E/GAﬁ%gO DE DESCRICAC AGREGAGCAO DE VALOR

Em relacdo a atributos como ao | Pardmetros como ferramentas
tamanho e peso dos produtos, forma, | de gestdo, coordenacdo do
turgidez,  coloracdo, grau  de | sistema e seguranca do produto,
maturacéo, danos mecanicos, | que diferenciam produtos com
processos de producdo, etc. caracteristicas similares;

Utilizacdo de normas
de padronizacéo

Conservacdo das caracteristicas

Utilizam-se dois tipos principais de préprias do alimento:

embalagens no caso dos produtos in
Embalagens natura: (i) Embalagem para o
transporte;  (ii) Embalagem de
comercializag&o.

Aumento de praticidade e
conveniéncia para 0
consumidor.
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FORMAS DE -
. X IMPORTANCIA NA
AGRI\E/(;@%QO DE DESCRIGAC AGREGACAO DE VALOR
Preco mais estdvel em relagdo
ao produto in natura,
Industrializacéo Eliminacéo de intermediérios. possibilidade  de planejar  a

produgdo, atuacdo em novos
mercados e maior implantagédo
de ferramentas gerenciais.

O principal elemento diferenciador
para produtos e servicos. Facilidade | Maior facilidade de
para 0 processamento de pedidos; | comercializacdo dos produtos,

Desenvolvimento da protecdo legal de caracteristicas | indicagdo de  determinados

exclusivas do produto ou servigo; | padrbes de qualidade,
marca protecdo contra a concorréncia; | fortalecimento das preferéncias

segmentacgdo de mercado; | do comprador e identificacdo

fortalecimento da imagem da | dos fornecedores.

corporacao.

Fonte: Adaptado de VILCKAS; NANTES, 2007.

O consenso que se tenha em relagcdo a quais vao a ser as prioridades competitivas,
conduze a escolha de uma proposta que vai conter a maior diversidade de construtos,
aumentando desta maneira a chance de encontrar a combinacdo de prioridades mais adaptada
a uma empresa especifica. De acordo com o exposto por Hill (2000) e com Paiva e Vieira
(2011) as prioridades competitivas podem ser: o preco, a qualidade, a velocidade e
confiabilidade de entrega, a flexibilidade para atender variacbes da demanda, flexibilidade
para modificar os atributos do produto, a diversidade de produtos, lideranca em desenho e
suporte técnico. Ainda é importante ressaltar que as relacdes entre os conceitos discutidos
concordam com as ideias de posicionamento de Edwards, Battisti e Neely (2004) e Noke e
Hughes (2010) que falam que os novos ganhos de mercado ou mesmo reposicionamentos na
cadeia de valor vé@o depender do desenvolvimento interno de novas capacidades produtivas,
de terceirizacdo, da implantacdo de tecnologias, ou ainda da realizacdo de aliangas

estratégicas.

2.2.4 A cadeia de valor

O modelo tedrico da cadeia de valor foi apresentado por Porter (1985), aquele modelo
permite descrever as atividades imersas numa organizacdo que visam gerar valor para o
cliente final e para a mesma organizacdo. Em outras palavras, a cadeia de valor tem como

principal objetivo, contribuir na segmentacdo de um ramo de negocios nas suas principais
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partes constituintes. Assim, é possivel analisar com maior acuracia os diversos elementos que
compdem a cadeia de valor e as relagdes que podem ser desenvolvidas entre os integrantes da
cadeia (NOKE; HUGHES, 2010). A ideia principal de Porter foca-se em que cada empresa €
um conjunto de atividades planejadas para desenhar, produzir, levar até 0 mercado, entregar e
apoiar a seus produtos, e a medida que um produto passa por cada uma destas atividades,
diferentes tipos de valor serdo agregados pelos distintos elos da cadeia.

Fernandes (2013) salienta que outra forma de criar valor esta relacionada com a
criacdo de parcerias estratégicas baseadas na colaboracdo com aqueles que tém maior
potencial de gerar vantagens aos envolvidos na cadeia. Holcomb e Hitt (2007) salientam que
uma estratégia baseada nas relagbes com fornecedores tem a capacidade de trazer grandes
ganhos para uma empresa, ndo so na reducdo de custos, mas também por gerar valor através
de novas competéncias. Parmigiani e Mitchell (2009) igualmente reconhecem a capacidade de
relacionamento com fornecedores como um recurso capaz de rapidamente trazer resultados

para uma organizacdo em uma cadeia de valor.

2.2.4.1 Relacionamentos colaborativos.

O nivel de sucesso de uma organizacdo ndo deve estar focado s6 no seu proprio
desempenho, mas também ele esta relacionado com sua capacidade de se integrar na cadeia de
suprimentos desenvolvendo relacionamentos. De acordo com Stank, Dittmann e Autry (2011)
a colaboracdo entre o fornecedor e o cliente ¢ fundamental na busca do desempenho
financeiro em uma estratégia de cadeia de suprimentos, onde os fornecedores e clientes
trabalnam de forma conjunta numa relacdo colaborativa para a consecucdo de melhoras
conjuntas.

Cao e Zhang (2011) defendem que num ambiente de incerteza as firmas de diferentes
tamanhos, vao a gerar esforcos de colaboragéo entre os atores dentro da cadeia de suprimentos
e assim alcancarem altos niveis de colaboragéo, conseguindo aumentar suas capacidades e
conhecimentos, 0s quais trazem como consequéncia vantagens competitivas. Os autores
expdem sete fatores por meio dos quais se consegue a colaboragdo dentro da cadeia: o
intercdmbio de informacgdes, objetivos conjuntos, decisdes sincronizadas, alinhamento de
incentivos, intercambio de recursos, comunicacdo colaborativa e criacdo de conhecimento
conjunto (CAO; ZHANG, 2011). Fernandes (2013) defende que em relacionamentos

colaborativos, a confianga € um tema fundamental.
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Mayer et. al. (1995) argumentam que a literatura que trata sobre a confianga, a
definem a partir de diferentes perspectivas, que aparecem com frequéncia na literatura e que
geram a confianca nos relacionamentos: a capacidade, a benevoléncia e a integridade. A
confianca baseada na capacidade, segundo a Mayer, Davis, e Schoorman (1995), pressupde
um desempenho altamente competente numa determinada area técnica, referindo-se com
competente ao possuidor de habilidades, capacidades ou pericia. No que se referente a
confianca baseada em benevoléncia, os autores a descrevem como uma expectativa de que a
outra parte ndo agird com um “lucro egocéntrico”, ou seja, que a outra parte ndo atuard de
forma oportunista. J& a confianca baseada em integridade, refere-se ao conjunto de principios
que ambas as partes encontram aceitaveis ao desenvolver o relacionamento colaborativo
(MAYER; DAVIS; SCHOORMAN, 1995).

Tendo em conta o exposto acima, Dyer e Singh (1998), reconhecem que o0s
relacionamentos colaborativos, quando percebidos como parte dos recursos da firma, séo
valiosos, insubstituiveis e ndo imitaveis, transformando-se em fonte de vantagem competitiva,
neste sentido, a comunicacdo, a cooperacdo e a coordenacdo com fornecedores-chave,
geraram beneficios as firmas compradoras do ponto de vista financeiro. Cria-se o ambiente
para que os fornecedores respondam aos requerimentos do cliente quando existe uma relacéo
colaborativa, isto vai implicar em um alto nivel de comunicacdo corporativa em relacdo a
temas importantes com fornecedores-chave, na realizagdo  acordos especiais com
fornecedores selecionados, na manutencdo de uma comunicacdo frequente cara a cara com
fornecedores-chave, o resultado final sera a lealdade aos fornecedores-chave (CARR;
PEARSON, 1999).

Quando criada uma vantagem colaborativa, também é melhorado o desempenho da
firma através de: compartilhamento de riscos e beneficios entre os associados da cadeia,
compartilhamento de recursos, reduzidos os custos de transacdo, melhoria da produtividade e
do desempenho financeiro. Neste caso a relacdo de colaboracao vai gerar beneficios conjuntos
(CAO; ZHANG, 2011).

Seguindo o objetivo do presente trabalho, o valor criado nos relacionamentos entre 0s
produtores de organicos e os seus clientes, foi analisado atendendo a abordagem de criagéo de
valor proposta por Brandenburger e Stuart (1996).

Para identificar quais foram os mecanismos utilizados para a criacdo de valor, foram
escolhidas as perspectivas teodricas dos custos de transacdo (TCT) e a visdo relacional da
estratégia (VR).
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2.3 Perspectivas tedricas.

As teorias escolhidas para a anélise do objeto do estudo foram a Teoria dos Custos de
Transacdo (TCT), desde uma perspectiva baseada na criagédo de valor nos relacionamentos
entre os produtores organicos e seus clientes, e a Visdo Relacional da Estratégia (RV). De
acordo com Fernandes (2013), estas duas visdes teodricas podem se complementar na
explicacdo do fenémeno da criacdo de valor e permitem desenvolver uma andlise abrangente
dos relacionamentos comerciais. Na continuagdo sao apresentados os principais aspectos das

duas teorias.

2.3.1 A agregacdo de valor e a Teoria dos Custos de Transacéo (TCT).

Segundo a Fernandes (2013), a TCT é uma teoria que tem grande influéncia nos
estudos referentes aos relacionamentos nas cadeias de suprimentos, de acordo com a autora, a
teoria teve sua origem nos trabalhos publicados por R. H. Coase, e tempo depois foi
estruturada nos estudos do Oliver E. Williamson.

A premissa basica da TCT é a eficiéncia dos custos entre 0os componentes de uma
cadeia, dai que a l6gica por trds deste argumento é baseada na busca de uma estrutura de
governanga com caracteristicas que possibilitem a reducdo ao minimo dos custos de transacao
(DYER; CHO; CHU, 1998; RINFLEISCH; HEIDE, 1997; POPPO; ZENGER, 2002).
Rinfleisch e Heide (1997) salientam que os custos de transacao podem aparecer “ex ante” na
elaboragdo e negociagdo de contratos e “ex post” no monitoramento e execucdo dos acordos.
De acordo com Coase (1937) a TCT pressupde que uma firma devera realizar uma mesma
atividade até que os custos de transacdo sejam equivalentes aos custos envolvidos no
desenvolvimento da atividade, tais custos sdo os conhecidos como custos de transacéo, que de
segundo a Fernandes (2013), Williamson (1976) classificou em custos direitos (em relacdo a
gestdo de relacionamentos) e custos de oportunidade (em relacdo a tomada de decisdo de
governanca inferior). Outro aspecto da teoria, importante para o presente trabalho, refere-se a
dimensdo dos relacionamentos, neste sentido, Rindfleisch e Heide (1997) salientam que a
TCT contém pressupostos referentes ao comportamento humano como a racionalidade
limitada e o oportunismo, aléem das dimensdes referentes as transagdes como a especificidade

de ativos.
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A racionalidade limitada, segundo a Fernandes (2013) que amplia o0 argumento de
Simon (1957), aborda o senso de gque as pessoas, ainda tendo a intencdo de tomar a melhor
decisdo de forma racional, elas séo limitadas na sua capacidade de avaliar eficazmente todas
as alternativas de decisdo possiveis. J& 0 oportunismo, a TCT aponta a que sempre vai ter-se
presente o risco de a¢Bes oportunistas e € dificil identificar de forma antecipada quem poderia
ser ou ndo ser confiavel (HOBBS, 1996).

No contexto das transacbes, Hobbs (1996) expbe que a especificidade de ativos se
torna importante no momento em que uma das partes envolvidas no relacionamento
comercial, investe em recursos especificos num transacéo que tem pouco ou nenhum valor em
outro relacionamento, isto de acordo com Williamsom (1991) aumenta 0s custos na transacao
como consequéncia do risco de oportunismo. A teoria trata também a incerteza, que segundo
a Hobbs (1996) pode aumentar os custos das transacGes e ter como consequéncia
comportamentos oportunistas que podem dar-se como um oportunismo anterior — quando se
tem omisséo de informacgdes importantes antes da transacdo -, e oportunismo posterior —
guando as atividades ndo sdo monitoradas de forma direita.

Fernandes (2013) salienta que ainda a TCT gere contribuicdes no momento de se
estudar os relacionamentos comerciais nas cadeias de suprimentos, ela mantem limitagdes na
sua utilizacdo de forma exclusiva para o analise do fendmeno, dado seu foco na criacdo de
valor através da minimizacdo dos custos de transacdo. Porém, tendo em conta estas
limitacGes, é preciso aproveitar a complementariedade que oferece a RV, e desta forma gerar

uma analise mais completa do fenémeno enfocado.

2.3.2 Visdo Relacional da Estratégia (Relational View — RV).

A visdo relacional ou RV surgiu a partir da Visdo Baseada em Recursos (RBV),
abordagem pertencente a area da estratégia e que sustenta que as empresas sao heterogéneas,
em relacdo aos seus recursos, e que alguns desses recursos serdao responsaveis pela geragédo
vantagens competitivas (MIGUEL, 2012). J& a RV de acordo com Dyer e Singh (1998)
procura elucidar o que faz com que os relacionamentos entre duas firmas obtenham melhores
desempenhos que outras diades, tendo como base os recursos. Os autores salientam a
importancia o compartilhamento dos recursos entre as firmas no momento de obter ganhos

através dos relacionamentos. Fernandes (2013) argumenta que as duas teorias se diferenciam
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nas suas unidades de analises; assim a RBV tem como foco os recursos internos das firmas,
enquanto a RV tem foco nos relacionamentos entre as firmas (diades).

Os recursos e as capacidades sdo vistos como o fundamento da estratégia em longo
prazo das firmas, baseados primeiramente no intuito de que 0s recursos e as capacidades
internas de uma firma direcionem sua estratégia (GRANT, 1991). Em um segundo momento,
0S recursos e as capacidades sdo as principais fontes de vantagens competitivas da firma
(GRANT, 1991). Tem-se que um recurso so € valioso quando, a partir de uma estratégia, gera
um avanco na eficiéncia e eficacia de uma firma, e isso é fonte de vantagem se o recurso é
Unico (raro) comparado com o0s recursos da concorréncia ou inimitavel por parte desta
(BARNEY, 1991; GRANT, 1991). Segundo a Eisenhardt e Schoohoven (1996), os
relacionamentos entre as firmas podem ser fonte de recursos que por ter-se obtido dentro da
relacdo comercial, sdo raros e valiosos, permitindo o compartilhamento dos riscos e 0s custos
de transagéo.

Os relacionamentos comerciais colaborativos desenvolvidos entre duas firmas ou uma
rede delas podem resultar em vantagens competitivas, entendidas como o valor da transacao
gue desemboca em um desempenho superior e ganhos conjuntos (DYER; SINGH, 1998). De
acordo com Dyer e Singh (1998) aquele retorno gerado no relacionamento comercial € tratado
como rendas relacionais (relational rents), o qual é referente ao lucro gerado em conjunto por
meio de um relacionamento especifico, o qual ndo poderia ser criado de forma isolada.
Segundo os autores, podem ser obtidas quatro fontes de vantagens competitivas, a traves dos
relacionamentos comerciais: especificidade de ativos; rotinas de intercambio de informacdes e
compartilhamento de conhecimento; complementariedade de capacidades e recursos e; uma
governanca eficaz. A combinacdo destas fontes de vantagem competitiva obterdo retornos
partindo dos relacionamentos colaborativos desenvolvidos por meio das parcerias (DYER;
SINGH, 1998). Neste sentido, tém-se trés tipos de especificidade de ativos, apresentados no
Quadro 6.

Quadro 6 - Especificidade de ativos nos relacionamentos comerciais.

ESPECIFICIDADE DE ATIVOS DESCRICAO

Localizagio Reducdo de estoques e de custos de transporte e de
coordenacdo, devido & proximidade geogréfica.
Investimentos conjuntos em magquinas, equipamentos,
Ativo fisico ferramentas, etc. que poderiam gerar diferenciagdo e
melhora na qualidade.
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ESPECIFICIDADE DE ATIVOS DESCRICAO

Conhecimento acumulado ao longo do tempo por meio do
relacionamento comercial, gerando ganhos na qualidade,
melhorias na comunicacao interorganizacional, e no
mercado.

Fonte: adaptado de DYER; SINGH (1998); FERNANDES (2013).

Ativo humano

O intercambio e o compartilhamento de informacGes e conhecimento, € um mecanismo
que permite a transferéncia, recombinacdo ou criacdo de conhecimento especializado,
atividades que tem sucesso s6 em presenca de boa capacidade de absorcdo do parceiro e de
incentivos para estimular a honestidade e eliminar o parasitismo (DYER; SINGH, 1998).
Segundo a Dyer e Singh (1998) a complementariedade de capacidades e recursos é referente
aos retornos gerados pelos diversos recursos, tangiveis ou intangiveis (capacidades,
competéncias e reputacdo), existentes num relacionamento comercial que geram maiores
ganhos que o total dos ganhos gerados pelos recursos obtidos de forma isolada.

Quando se leva em conta a governanga eficaz, destaca-se sua importancia no controle dos
custos de transagédo e no desenvolvimento de aliancas que gerem criacdo de rendas relacionais
e inciativas de criacdo de valor, tendo salvaguardas como mecanismo de controle (DYER,;
SINGH, 1998). Os autores defendem dois tipos de governanca, o primeiro trata da governanca
aplicada a terceiros, ou seja, contratos legais. O segundo tipo trata da governanca auto
aplicada, gerada por meio de salvaguardas formais e informais, as quais tém como base a
confianca e a cooperacao entre as partes (DYER; SINGH, 1998).

Segundo as abordagens tedricas apresentadas (TCT e RV), busca-se explicar como ocorre
a criacdo de valor nos relacionamentos comerciais entre os produtores de organicos e seus

clientes compradores.
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3. METODOLOGIA

3.1 Descricéo da pesquisa

A pesquisa pode ser vista como a parte essencial da ciéncia, a qual possibilita 0 avanco
para a busca do entendimento de uma realidade, convertendo-se em um processo perene
desenvolvido por meio de aproximagdes sucessivas da realidade (SILVEIRA; CORDOVA,
2009). Segundo a Silveira e Cdrdova (2009) a pesquisa cientifica é o resultado do
desenvolvimento de um conjunto de atividades que visam a resolugdo de um problema,
percorrendo um caminho de procedimentos cientificos. De acordo com os autores, podem-se
identificar diferentes tipos de pesquisa quanto a sua abordagem, sua natureza, seus objetivos e
seus procedimentos.

A presente pesquisa, quanto aos objetivos, assumiu carater de exploratério. De acordo
com Gil (2002) a pesquisa exploratdria visa proporcionar maior aproximagao e entendimento
do problema estudado, que na maioria das vezes tem sido relativamente objeto de poucos
estudos, pois existem poucos estudos sobre o tema.

No que tinge ao procedimento técnico, a pesquisa pode-se classificar como um estudo de
casos multiplos, nos quais varios estudos sdo dirigidos de forma simultanea, que no caso
particular do trabalho foram os produtores rurais (fornecedores) e as diferentes categorias de
clientes, proporcionando evidéncias nos diferentes contextos. Trata-se de um investimento
maior de tempo para a coleta e analise de dados, devido & necessidade da aplicacdo da mesma
ferramenta em todos os casos (GIL, 2002).

Segundo Gil (2002), o estudo de caso consiste no estudo exaustivo de um ou poucos
objetos visando conhecé-lo de forma detalhada e ampla. De acordo com Fonseca (2002) o
estudo de caso € caracterizado como o estudo de uma entidade bem definida, entidades que
para o presente trabalho tinham caracteristicas comuns, imersas num contexto definido com
qualidades particulares. O objetivo do estudo de caso é conhecer em profundidade uma
determinada situacdo que supde ser Unica em diversos aspectos, respondendo os seus “como”
e os seus “porqués” da situacao, todo na busca de identificar o que ha nela de mais essencial e
caracteristico (FONSECA, 2002). Tendo como base as correntes tedricas escolhidas, buscou-
se entender melhor o processo da criagdo de valor nos relacionamentos comerciais entre 0s

produtores rurais (fornecedores) e seus clientes.
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Ja quanto a abordagem, fora-se caracterizado como, uma parte predominantemente
quantitativa e outra de predominancia qualitativa. De acordo com Fonseca (2002) a pesquisa
guantitativa é objetiva, que influenciada pelo positivismo logico, considera que a
compreensdo da realidade s6 pode-se obter a partir da analise de dados brutos, cuja coleta é
auxiliada por meio de uma ferramenta padronizada e neutra. Os dados coletados a partir das
ferramentas quantitativas foram quantificados e analisados atraves de procedimentos
estatisticos. Entanto, a pesquisa qualitativa preocupa-se com aspetos ndo mesuraveis
guantitativamente da realidade, centrando-se no entendimento e explicacdo da dindmica das
relagbes (FONSECA, 2002). Nesse contexto, a utilizagdo da abordagem qualitativa tem sido
incentivada por permitir maior entendimento do fendmeno em estudo. Com tudo, Fonseca
(2002) salienta a importancia da utilizacdo conjunta da pesquisa qualitativa e quantitativa, por

permitirem obter maior nimero de informac6es do que se poderia conseguir de forma isolada.

3.2 Caracterizacao da regido local do estudo.

A pesquisa se concentrou nas Bacias dos Rios Maranhdo e S&o Bartolomeu, alocadas no
Distrito Federal (Figura 8), pertencentes ao Territorio Rural das Aguas Emendadas
DF/GO/MG (DE CARVALHO, et. al., 2006), regido Centro-oeste.

Na regido foco da coleta dos dados da presente pesquisa, encontra-se localizado o
Territorio da Cidadania das Aguas Emendadas DF/GO/MG (Figura 8), é o Gnico Territorio
Rural no Brasil que reune trés unidades de federacdo, esta localizado no Planalto Central
Brasileiro, abrangendo todo o Distrito Federal, trés municipios do noroeste do Estado de
Minas Gerais (Buritis, Cabeceira Grande e Unai), e sete municipios do nordeste do Estado de
Goias (Agua Fria, Cabeceiras, Formosa, Mimoso, Padre Bernardo, Planaltina de Goiéas e Vila
Boa) (DE CARVALHO, et.al., 2006).

O territério abrange uma éarea de 37.721,70 Km2. Com uma popula¢do estimada em
2.898.988 habitantes, dos quais 146.190 vivem na area rural, o que corresponde a 5,04% do
total, possui 10.114 agricultores familiares, e 5.507 familias assentadas (PORTAL DA
CIDADANIA, 2014). O Territério Rural das Aguas Emendadas DF/GO/MG compreende
areas pertencentes a trés grandes bacias hidrograficas brasileiras: Bacia dos Rios Araguaia e
Tocantins, Bacia do Rio Sdo Francisco e Bacia do Rio Parani. As “Aguas Emendadas” das
trés bacias brotam no DF, espalhando-se pelas duas outras unidades da federacdo deste
territério, Minas Gerais e Goias (DE CARVALHO, et. al., 2006).



53

Figura 9 - Mapa do Territério Rural das Aguas Emendadas DF/GO/MG com a
localizacéo das bacias hidrograficas dos rios Maranhéo e S&o Bartolomeu — DF.

Territdrios da cidadania Regido Centro — Oeste
'\’_\' Territorio Rural das Aguas Emendadas DF/GO/MG
Bacia Hidrogréafica do Lago Paranoa
Bacia Hidrogréafica do Corumba
Bacia Hidrogréafica do Rio Sdo Bartolomeu
i Bacia Hidrogréafica do Rio Maranhéo

Bacia Hidrografica do Rio Preto

Fonte: ADASA, 2014.

O bioma cerrado cobre 200 milhGes de hectares (23% do territorio brasileiro), ocorrendo
na totalidade do Territério Rural das Aguas Emendadas DF/GO/MG, apresentando clima
tropical com precipitacbes pluviométricas variadas (entre 750 — 2.000 mm/ano) (DE
CARVALHO, et. al.,, 2006). O cerrado é caracterizado por ser um bioma complexo,
apresentando diversificacdo da fisionomia de sua vegetacdo, assim, sua cobertura vegetal
varia desde extensos campos, com predominéncia de vegetacdo herbacea, onde podem ocorrer
arvores e arbustos de pequeno porte em baixa densidade, até florestas recobertas por arvores
de grande porte, distribuidas em alta densidade; da mesma forma, sua diversidade botanica é
tida como a mais alta entre as savanas do mundo, fato que se deve, em grande parte, a posi¢céo
geografica do cerrado em relacdo aos demais biomas brasileiros — estd interligado a
Amazonia, Caatinga, Pantanal e Floresta Atlantica (DE CARVALHO, et. al., 2006;
RIBEIRO; WALTER, 2007).
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O DF uma das unidades federativas pertencentes ao Territorio da Cidadania das Aguas
Emendadas DF/GO/MG, conta com uma é&rea de 5.814 Km2 e uma populacdo de
aproximadamente 2.000.000 de habitantes esta situado numa regido de terras altas, pelo que é
visto como o dispersor das drenagens que fluem para as trés bacias ja citadas acima (IBRAM,
2012). De acordo com o IBRAM (2012) a intensificagdo das atividades econdmicas no setor
agropecuario no DF gera uma forte presséo sobre os recursos naturais, colocando em risco o
uso sustentdvel da agua, dos solos e da floresta. A atividade agropecuaria é de relevante
importancia econdmica na regido do entorno do DF, ressaltando que as maiores areas de solo
sdo ocupadas com cultura de gréos e pastagem artificial, ficando a fruticultura e a horticultura
com areas menores (DE CARVALHO, et. al., 2006). De acordo com De Carvalho, et. al.
(2006), a agricultura varia desde a subsisténcia até a producao de grandes culturas de cereais,
principalmente soja, milho e feijdo, culturas que se tem expandido em areas anteriormente
ocupadas por cerrado, sendo utilizados corretivos e fertilizantes nos solos, para compensar as
deficiéncias naturais.

O programa Territorios da Cidadania objetiva a criacdo de um espaco que promova o
planejamento, a implementacdo e a autogestdo do processo de desenvolvimento sustentavel
dos territorios rurais, centrando-se na diversidade cultural, visando fortalecer e dinamizar sua
economia, (GARBIN et. al. 2006; DE CARVALHO, et. al., 2006). Salienta-se que um dos
desafios que enfrenta o programa € integrar o desenvolvimento econdmico e a preservagdo do
ambiente, pois de acordo com De Carvalho et. al. (2006), apesar de que o DF possui diversas
areas legalmente protegidas no territério rural das Aguas Emendadas ainda existem grandes
espacos de importancia ambiental que néo estdo conservados.

Neste sentido, Feistauer (2012) reconhece que a aprovacao do novo codigo florestal
brasileiro (NOVO CODIGO FLORESTAL LEI N° 12.651, DE 25 DE MAIO DE 2012),
poderia contribuir em parte a resolugdo dos problemas juridicos e legais dos produtores. Mas
seguirdo existindo areas degradadas, tanto de Reserva Legal quanto de Areas de Preservacio
Permanente, consequéncia de alteraces como a expansdo da fronteira agricola e pecuaria
nestes territorios, e a situacdes de graves conflitos ambientais quanto & ocupagédo do solo e uso
dos recursos hidricos em as principais bacias hidrograficas do Distrito Federal (IBRAM,
2012). E importante salientar que, no territério de Aguas Emendadas, apenas uma infima
parte da sua area foi transformada em unidades de conservagdo - excecdo feita ao Distrito
Federal (DE CARVALHO, et al., 2006).
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3.3 Identificacdo da amostra.

No presente trabalho, tentou-se conseguir uma triangulagéo das evidencias obtidas de
diversas fontes de dados primérios e secundarios. Assim os dados primarios foram obtidos
através de formularios de perguntas, entrevistas semi-estruturadas e observacao direta. Foram
selecionados como objetos do estudo: i) produtores de organicos (fornecedores) e ii) 0s
clientes (Quadro 7). Conforme descrito por Meredith (1998) um estudo de caso utiliza
maltiplos métodos e ferramentas na coleta dos dados em um entorno Unico considerando
aspetos temporais e contextuais do fendmeno estudado, mas sem controle experimental ou
manipulacdo. As ferramentas e os métodos incluem tanto métodos quantitativos como
qualitativos, como dados financeiros, entrevistas, planos de negocios, organogramas,
questionarios, e observacdo direta ou utilizando acdes e interacdes; todo com o objetivo de
compreender da forma mais completa possivel o fendbmeno estudado a traves da triangulacao
das evidencias acumuladas de variadas fontes de dados, visando obter um alto nivel de validez
da unidade pesquisada (BONOMA, 1985; MEREDITH, 1998).

Foram entrevistadas pessoas de ambas as amostras com 0 objetivo de compreender a
percepcao de criacdo de valor para cada extremo envolvido. Ja os dados secundarios, foram
obtidos por meio da revisdo de documentos como relatérios corporativos, dados do mercado
de organicos, pesquisas relacionadas com o setor e sites institucionais. Com todas estas
abordagens, foi possivel explorar o fenémeno pesquisado de forma mais completa.

Quadro 7 — Identificacéo e descri¢cdo da amostra.

UNIDADES o %
AMOSTRAS AMOSTRAIS N DESCRICAO OBJETIVO

Avaliar a aderéncia das
propriedades rurais &
legislacdo  orgéanica e
ambiental;

Encaixar como de
agricultura  familiar, de
acordo com a Lei Federal n.°

. 11.326 de 2006; e
Propriedades Identificar 0s processos

rurais Produtores (as . . de criacdo de valor
agricultura rurais( : 16 | Propriedades  rurais  de desenvol\(/;idos nos
?amiliar . produgao organica; relacionamentos
comerciais entre 0S
fornecedores e 0s seus
clientes, a partir da
adesdo a  legislagdo
organica e ambiental.

Com ou sem certificacdo
Lei 10831, IN 46 (BRASIL,
2003; 2011).
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UNIDADES R ~
AMOSTRAS AMOSTRAIS N DESCRICAO OBJETIVO
Entender a visdo dos
clientes no referente a
percepcdo de criagdo de
. Clientes das Clientes com um tempo com | valor;
Feiras de . . g
organicos feltas_ de 10 | relacionamento  comercial B _
organicos com o produtor > 1 ano Identificar ou validar os
processos de criagdo de
valor informados pelos
produtores.
Mercadinhos, 3 Clientes com um tempo com Entender a visio dos
lojas, varejdes. relacionamento  comercial agentes  intermediérios
Supermercados | 4 | com o produtor > 1 ano; no referente & percepcio
Agentes Restaurantes 5 | Comercializacéo inclui de criagdo de valor;
Intermediarios produtos organicos. - .
Compras Publicas Identificar ou vglld~ar 0S
Mercado Sustentaveis (CPS) por meio Processos de criagdo de
N 2 .. | valor informados pelos
Institucional do Programa de Aquisi¢do rodutores
de Alimentos (PAA) P '

Fonte: Desenvolvido pelo autor.

O levantamento de dados foi realizado no ano 2014 no periodo que compreendeu 0s
meses de marco e julho, por meio de visitas in loco, entrevistas e aplicacdo dos formularios de
perguntas (Apéndice A, B e C), com uma duracdo média de 50 minutos no total em cada
visita. Todas as entrevistas forma desenvolvidas pelo autor de forma presencial junto aos
entrevistados (Quadro 7).

A selecdo da regido e do tamanho da amostra, propriedades rurais agricultura familiar,
foi intencional por conveniéncia e acessibilidade, devido a que se tiveram aliancas
estratégicas em diferentes segmentos: colaboracdo do Instituto Brasilia Ambiental (IBRAM)
na localizacdo dos perimetros das propriedades em estudo em relagdo ao territorio Distrital e a
divisdo de Bacias Hidrograficas, assim como na avaliagdo dos perimetros, no intuito de
informar a situacdo de adequacdo ambiental quanto as areas de reserva legal e de preservagdo
permanente nas propriedades rurais da regido e; o apoio logistico do Servi¢o Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), quem por meio do servico de extensdo
forneceu ajuda com o traslado até as propriedades, além do acompanhamento e orientacdo na
aplicacdo das entrevistas na a coleta dos dados. Da mesma forma, a selecdo das amostras,
clientes das feiras de orgéanicos e agentes Intermediarios foi intencional por conveniéncia e

acessibilidade.
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3.4 Produtores Rurais: Adequacao a legislacdo organica e ambiental e criacao de valor.

Na primeira fase da pesquisa foi realizada a avaliagdo do nivel de transicdo agroecoldgica
das propriedades abragcadas na amostra, localizadas na area de abrangéncia das bacias
hidrografica dos rios Maranhdo e S8o Bartolomeu por meio da adaptacdo do sistema de
avaliacdo e quantificacdo da transicdo agroecoldgica proposto por Feistauer (2012) adaptado
segundo marco referencial em agroecologia (EMBRAPA, 2006) em consonancia com o
processo de conversdo para sistemas organicos de producdo (BRASIL, 2003; 2011). Em um
segundo momento foi avaliado o nivel de conhecimento e aderéncia a legislacdo ambiental
das propriedades tendo em conta aspetos referentes as areas de reserva legal (RL) e de
preservacao permanente (APP) e da qualidade destas areas, apresentando com principal fonte
de dados, as percepcdes dos produtores rurais. Finalmente buscou-se identificar os
mecanismos de criacdo de valor, adotados pelos produtores, a partir da adesdo & legislacéo

organica e ambiental.

3.4.1 Avaliacdo do nivel de transicéo agroecoldgica.

O sistema quantitativo de avaliacdo da transicdo agroecolégica foi desenvolvido
segundo Feistauer (2012), sendo adaptado e utilizado para mesurar o nivel de transicdo
agroecoldgica das propriedades rurais na area de abrangéncia das bacias hidrograficas dos rios
Maranhdo e S&o Bartolomeu, reconhecendo trés niveis de transi¢do agroecologica, o primeiro
nivel foi denominado de substituicdo de técnicas convencionais por técnicas eficientes, o
segundo nivel de transicdo foi denominado de substituicdo de insumos sintéticos por
organicos e implementacdo de praticas alternativas; e o terceiro nivel de transicdo
agroecoldgica foi denominado de redesenho dos agroecossistemas.

De acordo com Feistauer (2012), a metodologia manipula um conjunto de informagdes
relacionadas ao manejo agroecoldgico das propriedades rurais, que para o caso da presente
pesquisa, foram obtidas por meio de um formulario (Apéndice A) preenchido conjuntamente
com o agricultor (a). Para cada parametro de resposta do formulario foi atribuido um valor
(Quadro 8) que varia de zero (0) como o minimo ou indesejavel, a trés (3) como maximo ou
desejavel (FEISTAUER, 2012).
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Quadro 8 - Avaliagdo quantitativa dos niveis de transicdo agroecoldgica em
propriedades rurais.

TRANSICAO AGROECOLOGICA.
- - Valor
Sub-Nivel 1 —>Indicador Coeficiente = 1
Iil' Praticas do controle de plantas espontaneas e manejo de limpeza de area para plantios |
aoricolas. Pardmetro de resposta Fol
() Utiliza herbicida ou fogo regularmente | | . I
() Utiliza herbicida ou fogo associado a capina e rogadas. Valores dos | ) I
() Utiliza herbicida ou fogo em areas isoladas associado a capina e rogadas  Parametros de<_|' 3 I
() Utiliza apenas a pratica cultural da rogada e capina manual ou mecénica resposta 21
EQUACAO: Sub-Nivel 1 =X (valoresitens 1.1 + 1.2+ 13+ 1.4+ 1.5+1.6) * 1

Fonte: Adaptado de Feistauer (2012); Embrapa (2006); Brasil (2003; 2011).

De acordo com a metodologia, foram ponderados os parametros de resposta, tendo em
conta que ndo todos os parametros tiveram 0 mesmo peso em relacdo a transicdo
agroecoldgica. Para cada Sub-Nivel de transicdo agroecoldgica (Quadro 8) foram conferidos
coeficientes de 1, 2 e 3 (Sub-Nivel 1 = 1; Sub-Nivel 2 = 2 e; Sub-Nivel 3 = 3); isto com a
finalidade de obter valores dos Sub-Niveis de acordo com sua importancia (SARANDON;
FLORES, 2009).

O calculo da transicéo agroecoldgica (TA,) correspondente aos Sub-Niveis obedece ao
somatorio dos valores obtidos dos pardmetros em cada Sub-Nivel multiplicado pelo
coeficiente correspondente (Equacdes TA;, TA, e TA3). Desta forma os parametros de
resposta pertencentes ao Sub-Nivel 1 apresentaram pesos relativos menores aos parametros de
resposta pertencentes aos Sub-Niveis 2 e 3, entendendo-se que a complexidade do
agroecossistema e 0 processo de transi¢cdo agroecologica do Sub-Nivel 3 estariam em um
nivel mais avancado de sustentabilidade (FEISTAUER, 2012).

Sub — Nivel 1 = Z(l.l +12+13 +14 +15 +1.6)*1 EquagdoTA,
Sub — Nivel 2 = 2(2.1 +224+23 +24 +25)x2 Equagdo TA,

Sub — Nivel 3 = 2(3.1 +32+33 +34 +3.5)x3 Equagdo TA,
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De acordo com a metodologia proposta por Feistauer (2012), o somatorio dos trés
Sub-Niveis de transicdo agroecoldgica equivale a um valor de transi¢do agroecologica total
(TA) de cada propriedade (Equacdo TA).

Nivel de Transicao Total (TA) = Z(S. Nivel 1 + S.Nivel 2 + S. Nivel 3) Equagdo TA

Com tudo, as propriedades rurais puderam apresentar niveis de transicao
agroecoldgica com valores dispersos, alcancando um valor maximo de noventa e trés (93) e
um minimo de zero (0), de ai que Fernandes (1999) argumente que as medidas centrais ndo
ministram a informacdo completa em relagdo ao conjunto de valores, sendo necessario
fornecer informac&o sobre a varia¢do ou dispersdo da distribuicdo dos dados. De acordo com
isto, Feistauer (2012) atribuiu limites de intervalos de quartéis a classificacdo dos niveis de
transicdo agroecoldgica (0-31; 32-62; 63-93) supondo uma distribuicdo normal dos dados no
intervalo de zero (0) a noventa e trés (93). No Quadro 9 sdo apresentados os valores médios
atribuidos a cada nivel de transicdo agroecoldgica, indicando que quanto maior for o valor
correspondente, serd maior o nivel de transicdo agroecoldgica da propriedade avaliada
(FEISTAUER, 2012).

Quadro 9 - Valores atribuidos aos niveis de transi¢éo agroecoldgica.

NIVEL DE Mévx?rlr?g 4o Peso Valor Classificacdo do
TRANSICAO : (Sub-Nivel) Maximo total Nivel de Transi¢éo
Sub-Nivel
1 18 1 18 0a3l
2 15 2 30 32a62
3 15 3 45 63293
TOTAL 93 0a93

Fonte: Adaptado de FEISTAUER, 2012.

Uma vez feito o célculo (Equacdo TA) foram classificadas as propriedades rurais no
respectivo nivel de transicdo agroecologica de acordo com o Quadro 9. Com os dados obtidos
através do formulario instrumento de coleta de dados (Apéndice A) foi feita a analise
estatistica aplicando o teste t-student para a comparacdo entre as médias dos valores de
transicdo agroecoldgica das propriedades rurais, em nivel de significancia de cinco por cento
(5%) de probabilidade.
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3.4.2 Avaliacdo da aderéncia a legislacdo ambiental.
Aplicaram-se formuléarios (Apéndice B) com questBes referentes a aspectos da

legislacdo ambiental especificamente no referente a duas unidades de analise (Quadro 10): i)

conhecimento da legislacdo ambiental, ii) adequacdo a legislacdo ambiental.

Quadro 10 - Unidades de analise - areas de preservacao permanente — APP, e de reserva

legal — RL, na avaliacdo da aderéncia a legislacdo ambiental.

UNIDADE DE | SUB- UNIDADE

ANALISE DE ANALISE INDICADORES
Possui licenciamento ambiental (LAU) a propriedade?
Possui averbacdo da RL?
Area de Alguma vez tentou fazer a diligencia de averbacao da

Preservacao RL?

Conhecimento | Permanente — APP . )
da legislacdo Conhece como deve fazer-se a delimitacdo das areas

ambiental de APP na propriedade?

Reserva Legal - RL _ 3 .
Conhece o regime de protecdo das areas APP?

Qual é o percentual de RL necessario para a
propriedade?

Area de Area da RL dentro da propriedade;
Preservacao < . _
Adequacio 3 Permanente - APP | A€ de APP dentro da propriedade;
legislacéo Area de mata na APP localizada em nascentes;
ambiental

Reserva Legal - RL | Area de mata na APP localizada nas margens do(s)
corrego(s) e/ou nascentes localizadas na propriedade;

Fonte: adaptado de FEISTAUER (2012); Brasil (2012).

O estudo destas duas unidades de analise (Quadro 10) visou verificar o nivel de
conhecimento e de adequacdo dos produtores rurais em relacdo a legislacdo ambiental
aplicada para cada propriedade (FEISTAUER, 2012).

Além da aplicacdo dos formulérios, foram registrados pontos geograficos que
delimitam as propriedades, com o apoio de um equipamento GPS Map 76CSx (instrumento
de posicionamento global). Os dados geoespaciais obtidos foram compilados com o objeto de

elaborar os mapas das propriedades rurais. O software utilizado foi o Google Earth 7.1.2.
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2014, sistema operacional Microsoft Windows (6.2.9200.0). A medicdo das areas foi feita
com o apoio do software QGIS 2.4 Chugiak ferramenta que permite medir, criar, editar,
visualizar e analisar informacdes geoespaciais, superpondo pontos ou mapas, além das
informacdes obtidas da Aerofoto de 2013 (CODEPLAN, 2013).

Contou-se com o0 apoio e orientagdo do IBRAM, no delineamento dos mapas das
propriedades rurais e por meio de interpretacdo visual segundo a legislacdo pertinente
(BRASIL, 2012), foram identificadas as areas de reserva legal (RL) e de preservacdo
permanente (APP), assim como as areas de floresta e as areas desflorestadas das propriedades
para logo quantific-las e comparara-las com a legislagdo ambiental tendo em conta o
porcentual minimo necessario de RL e APP para cada propriedade rural (FEISTAUER, 2012).

3.4.3 ldentificagdo dos mecanismos de criagdo de valor nos relacionamentos comerciais
entre produtores e clientes a partir da adesao a legislacdo organica e ambiental.

A metodologia qualitativa utilizada nesta secdo foi adaptada de Fernandes (2013), e
visou compreender 0s processos de criacdo de valor utilizados pelos produtores rurais, a partir
da analise da criacdo de valor nos relacionamentos comerciais entre os produtores rurais e 0s
seus clientes, identificando e descrevendo os mecanismos de criacdo de valor nestes
relacionamentos (FERNANDES, 2013). Os dados foram coletados a partir de formularios de
perguntas baseadas nos topicos presentes na revisdao de literatura realizada, e tiveram
conteudos especificos para cada amostra (Apéndice C).

A amostra foi dividida em trés unidades de analise: i) fornecedores (produtores rurais),
ii) os relacionamentos comerciais entre os fornecedores e clientes e, iii) 0s processos de
criagdo de valor (FERNANDES, 2013). As unidades de analise foram tratadas com a
metodologia de analises de contetido que contempla trés etapas principais (Quadro 11): i) pré-
andlise, ii) exploracdo do material e, iii) tratamento dos resultados, inferéncia e interpretag&o.
(BARDIN, 1977; OLIVEIRA, 2008).

Quadro 11 - Fases do método de analise de contetudo.

FASE DESCRICAO

Organiza do material a ser analisado tendo em conta quatro
etapas: (i) estabelecimento de contato com os documentos da
Pré- Analise coleta de dados; (ii) escolha dos documentos serdo analisados;
(iii) formulacéo das hipoteses; (iV) determinacao de indicadores
por meio de recortes de texto nos documentos de anélise.
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FASE DESCRICAO

Definicdo de categorias (codificacdo), identificacdo das
unidades de registro (categorizacdo e contagem frequencial),
identificacdo das unidades de contexto nos documentos
(segmento).

Condensacdo e o destaque das informacGes para analise,
culminando nas interpretacdes; € o momento da intuicdo, da
andlise reflexiva e critica

Fonte: adaptado de BARDIN, 1977; MOZZATO; GRZYBOVSKI, 2011.

Exploracdo do Material

Tratamento dos Resultados,
Inferéncia e Interpretacéo.

A primeira unidade de analise referida aos produtores rurais, que foi definida como
fornecedores para seu melhor entendimento, esta composta por as dez e seis (16) unidades de
producdo. Criaram-se pra esta unidade de analise, trés categorias relativas a estratégia adotada
pelos fornecedores para a criacdo de valor (FERNANDES, 2013) a partir dos dados coletados
(Quadro 12).

Quadro 12 - Categorias da unidade de andlise — Fornecedores.

CATEGORIAS INDICADOR
Inovacéo;

Estratégia ou Proposta de valor .
9 P Processamento minimo (Lavar, cortar, envalar,

etc.).
Certificagdo organica ou em processo de
certificacéo;

Fonte Interna de Valor Seguranga alimentar;

Cuidado com o meio ambiente e 0S recursos
naturais.
Fornecedor;

Foco da criacdo de valor

Cliente.

Fonte: Adaptado de FERNANDES, 2012.

A unidade de analise “relacionamentos comerciais” constituiu-se de duas (2) das cinco
(5) diades possiveis com os seus diferentes clientes, quais sejam: i) diade entre o fornecedor
de organicos e os clientes das feiras; e ii) diade entre o fornecedor de organicos e o mercado
institucional. Para a unidade de analise ‘“relacionamentos comerciais” criaram-se duas
categorias relativas as caracteristicas dos possiveis relacionamentos comerciais entre o
fornecedor e seus clientes (FERNANDES, 2013) baseando-se nos conceitos encravados no

referencial bibliogréafico e tedrico (Quadro 13).
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Quadro 13 - Categorias da unidade de analise — Relacionamentos comerciais.

CATEGORIAS

SUB-CATEGORIAS

INDICADOR

Relacionamento

Relacionamento
Colaborativo

Relacionamentos baseados em confianca;

Relacionamentos baseados na concordancia
dos objetivos;

Relacionamentos baseados em
desenvolvimentos conjuntos;

Relacionamentos baseados no
compartilhamento de recursos;

Relacionamentos baseados na troca de

Comercial informacdes, e conhecimento;
Relacionamentos baseados na comunicagdo
colaborativa;

Relacionamentos baseados em contratos com
de caréter rigoroso;
Relacionamento Relacionamentos baseados em mecanismos de
Transacional salvaguardas;
Relacionamentos baseados no controle de
custos.
. . Caracteristicas de relacionamentos
Relacionamento Misto . S
colaborativos e transacionais.
Aumento da . .
. . Valor criado percebido pela empresa
Disposicao a Pagar )
cliente.
(DP).
Valor Criado Reducéo do Custo de

Oportunidade. (CO)

Valor criado percebido pelo fornecedor.

Aumento DP +
Reducéo do CP.

Valor criado percebido pelo fornecedor e 0
seus clientes.

Fonte. Adaptado de FERNANDES, 2012.

Finalmente a unidade de andlise chamada de processos de criacdo de valor foi

composta por trinta e dois (32) processos 0s quais se puderam identificar mediante os
relacionamentos comerciais entre os fornecedores e seus clientes. Para a analise desta unidade

seguiu-se a metodologia do Process-tracing utilizada por Fernandes (2013) na analise dos
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relacionamentos de empresas produtoras de embalagens (empresas focais) com seus clientes e
fornecedores de insumos.

De acordo com George e Bennett (2005) o Process-tracing ou mapeamento de
processo objetiva identificar os processos causais que intervém entre uma variavel dependente
e uma ou mais varidveis independentes. De acordo com Fernandes (2013) o Process-tracing é
apropriado no estudo da cria¢do de valor nos relacionamentos, argumentado que permite uma
analise detalhada da cadeia causal e dos mecanismos causais presentes na criagdo de valor. A
metodologia baseia-se em narrativas guiadas pela consisténcia com a teoria, dos
acontecimentos causais relevantes de diversas relagdes de causa e efeito, envolvendo a
justaposicédo das narrativas visando a identificacdo de regularidades, objetivando desenvolver,
testar ou criar novas teorias (FERNANDES, 2013).

A forma de implantar o Peocess-tracing requer uma procura das diversas variaveis que
possam influenciar no processo causal percorrido (FERNANDES, 2013). Para efeitos da
presente pesquisa, a procura das variaveis teve o apoio de um formulério de perguntas
(Apéndice C), o qual listou questionamentos visando delinear a maior quantidade de fatores

capazes de elucidar o fenémeno pesquisado (Quadro 14).

Quadro 14 - Marco estrutural do processo de criacdo de valor no relacionamento
comercial Fornecedor — cliente.

ETAPAS DESCRICAO

Situagdo que iniciou o relacionamento comercial;
Quem iniciou o relacionamento comercial

Quem desenvolveu o processo relacional;
Que fatores sdo necessarios para que o processo de criacdo de valor sucedesse;
Desenvolvimento | Beneficios gerados no relacionamento;

do processo Tempo que tem o relacionamento comercial;
Descricdo da participacdo de cada um dos envolvidos no relacionamento
comercial;
Possiveis conflitos ou problemas gerados no relacionamento comercial.

Inicio

Geracdo de ativos | Materializagdo do processo de criacdo de valor no relacionamento comercial.
Fonte. Adaptado de FERNANDES, 2013.

Uma vez estruturados os processos de criagéo de valor, foram comparados os caminhos
causais que cada processo apresentou, visando esclarecer 0s mecanismos causais tipicos da

criagcdo de valor nos relacionamentos comerciais entre os fornecedores e os seus clientes.
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3.5 Percepcéao dos clientes quanto a criacédo de valor.

Observou-se o emprego da mesma metodologia do numeral 3.4.3 na avaliacdo da
percepcdo dos clientes quanto a criacdo de valor. Para o desenvolvimento desta etapa da
pesquisa, foram feitas entrevistas e aplicados formulérios de perguntas (Apéndice C) em
relacdo a percepcdo de valor criado e aos processos de criacdo de valor dos agentes
intermediérios. Os seguintes segmentos do mercado de produtos organicos no Distrito Federal
foram abordados: Supermercados (4 unidades); Varejo de pequeno porte (Mercadinhos, lojas,
varejoes; 3 unidades); e Restaurantes (5 Unidades).

As entrevistas foram feitas com a finalidade de identificar ou validar os processos de
criacdo de valor informados pelos produtores e de identificar as estratégias que poderiam
adotar os produtores rurais para criar valor e assim obter maior participacdo no mercado
formal de organicos.

Além se levaram em conta trés unidades de analise: i) Mercado cliente de produtos
organicos; ii) Relacionamentos comerciais: percepcdo do mercado cliente; e iii) processos de
criacdo de valor: percepcdo do mercado cliente.

Para o tratamento da unidade de analise Mercado cliente de produtos organicos, levou-se
em conta as categorias Estratégia ou Proposta de valor, Fonte Interna de Valor, Foco da
criagdo de valor. Quanto que a unidade de analise “Relacionamentos comerciais: percepgao
do mercado cliente” constituiu-se de 3 diades com os seus fornecedores, sendo tratadas de
acordo com as categorias relativas as caracteristicas dos possiveis relacionamentos comerciais
implementadas na analise dos relacionamentos entre os produtores e os seus clientes:
Relacionamento Comercial e Valor criado.

Por ultimo, para o tratamento da unidade de analise processos de criagéo de valor:
percepcdo do mercado cliente, seguiu-se a metodologia do Process-tracing, levando em conta
as trés etapas no processo da criacdo de valor propostas por Fernandes (2013): Inicio,

Desenvolvimento do processo e Geragéo de ativos.
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4  RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 Produtores Rurais: adequacéo a legislacdo organica e ambiental e criacédo de valor.

Foram analisados os dados obtidos na pesquisa visando atingir o objetivo de identificar as
estratégias adotadas por produtores rurais praticantes do sistema de produgdo organica, na
criacdo de valor nos relacionamentos comerciais fornecedor - cliente, a partir da adequacgéo a
legislacdo organica e ambiental. Foram analisadas e feitas entrevistas a um total de 16

propriedades rurais.

4.1.1 Avaliacdo do nivel de transi¢do agroecoldgica das propriedades rurais.

Inicialmente foram agrupados e criados codigos de identificacdo dos produtores de
acordo com o critério - certificacdo organica (Grupo A: produtores certificados (A;... Ag) €,
Grupo B: produtores ndo certificados (B;... Bg)), visando maior facilidade no momento da
avaliacdo das unidades de analise. O grupo A, é composto por oito (8) produtores organicos
certificados com dois (2) ou trés (3) anos de vinculacdo a OCS, estdo em processo de
obtencg&o do selo organico via OPAC (Quadro 15).

Quadro 15 - Caracterizacdo dos produtores do Grupo A.

Grupo Caracteristicas N® de Localizagcdo
produtores

Produtores Organicos;
Certificagdo organica (Vinculagdo a OCS); Bacia

Grupo A Em processo de gbtengéo-do selo organico via OPAC; 8 Hidrogréfica
Atividade produtiva: horticultura; do Rio
Marcada presenca no mercado de organicos no DF: Maranhé&o
Feiras e mercados institucionais.

Fonte: Desenvolvido pelo autor.

A atividade produtiva do grupo A esta voltada para a horticultura, com presenca ativa
no mercado de produtos organicos do DF participando de feiras organicas e mercados
institucionais como o PAA (Quadro 15).

De acordo com os dados obtidos para a avaliacdo do nivel de transi¢do agroecologica,

no grupo A, cinco dos oito produtores avaliados alcangaram o valor maximo total (18) no sub-
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nivel 1 de transicdo agroecoldgica, indicando o cumprimento dos indicadores. Os trés
restantes t€ém dificuldades no cumprimento do indicador “praticas do preparo do solo”, pois
estdo usando ainda aracao e gradagem no seu sistema produtivo, isto contribuiu para gerar um
valor total menor do sub-nivel 1 de producdo agroecoldgica, quando comparado 0 maximo
possivel (17,6/18) (Tabela 1).

Tabela 1- Valores transicdo agroecologica grupo A de produtores rurais.

Valores dos Sub-Niveis de Valor de Nivel de Nivel de
Produtor Transicdo Agroecologica Transicdo Agroecoldgica Transicéo
Total (TA) Agroecologica
1 2 3

Ay 18 24 33 75 3
A, 18 24 36 78 3
Az 18 26 42 86 3
A 17 22 33 72 3
As 17 22 33 72 3
As 17 28 42 87 3
A; 18 28 42 88 3
Asg 18 26 42 86 3
Média 17,6 25 37,9 80,5 3
Maéaximo 18 30 45 93 3

Fonte: Dados de pesquisa, coletados entre os meses de Maco e Julho de 2014.

Quando avaliado o sub-nivel 2 de transi¢do agroecoldgica do grupo A, encontrou-se
um valor médio total do sub-nivel de vinte e cinco, valor abaixo do maximo possivel (Tabela
1). Esta situacdo pOde ser explicada pela identificagdo de falhas, principalmente nos
indicadores: i) Praticas de uso da biodiversidade funcional e de componentes da paisagem no
manejo produtivo das culturas agricolas; e ii) Eficiéncia no uso da energia e insumos baseados
na reciclagem de nutrientes. O primeiro indicador evidenciou uma ineficiéncia no uso de
cercas vivas ou corddes vegetados, sendo estes utilizados apenas com fungéo de barreira, e
ndo de forma produtiva e ecologica (quebra-vento, melifera e forrageira). No segundo
indicador foi identificada a utilizacdo ainda de insumos externos 0s quais estdo sendo
associados com insumos internos, atividade que poderia ser substituida pela utilizacdo apenas
de insumos internos oriundos da reciclagem de nutrientes (ex: adubacgédo verde, esterco,
silagem e compostagem) (FEISTAUER, 2012).



68

O valor médio do sub-nivel 3 de transi¢do agroecoldgica para o grupo A, foi de 37,9,
um valor abaixo do méximo valor para este sub-nivel (45) (Tabela 1). Isto evidenciou a
existéncia ainda de um déficit na integracdo da biodiversidade com os componentes: producéo
animal, agricola e florestal (GLIESSMAN, 2000). O indicador que teve maior contribuicédo
neste valor foi o referido a utilizacdo de areas de preservacdo permanente (APP) e reserva
legal (RL), pois os produtores ndo incluem no seu sistema de producdo agricola estas areas,
argumentando que eles preferem preserva-las na sua totalidade. De acordo com Cardoso, et.
al. (2007) o processo de transi¢cdo agroecoldgica, como processo complexo que é, sera
desenvolvido de forma menos dificil quanto maior for o grau de articulacdo do
agroecossistema com o produtor ou grupo de produtores associados, isto €, 0 manejo de
plantas espontaneas e realizacdo de praticas agroflorestais com a vegetacdao nativa, tudo em
um marco sustentavel. Contudo, ndo se deve desconhecer que todos os produtores dentro do
grupo A (8/8) praticam na sua totalidade e de forma ampla as atividades do sistema organico
de producéo agricola (BRASIL, 2003; IFOAM, 2014a).

O grupo B, foi caracterizado como de produtores com sistemas de producédo
conduzidos sob praticas organicas, sem certificacdo como produtores organicos, mas

encontram-se no processo de avaliacdo de conformidade na OCS da comunidade (Quadro 16).

Quadro 16 - Caracterizacédo dos produtores do Grupo B.

- N° de N
Grupo Caracteristicas Localizacao
produtores
Produtores organicos; Bacia
Em processo de certificacdo (avaliagdo de 4 lerograﬁca
. o Rio
Grupo B conformidade pela OCS); Maranhio
Atividade produtiva: horticultura; Bacia
Pouca Presenca no mercado de organicos no DF: 4 Hidrografica
. TR do Rio S&o
Feiras e mercados institucionais. Preco dos Bartolomeu

Fonte: Desenvolvido pelo autor.

Os produtores deste grupo, da mesma forma que os produtores do grupo A, mantem
sua atividade produtiva voltada para a horticultura, mas sua participagdo no mercado de
organicos estd focada principalmente nas feiras orgénicas, salientando-se a presenca do
atravessador na cadeia. Uma pequena parte do grupo mantem relacfes comerciais com 0s
mercados institucionais (PAA) (Quadro 16).
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Com os dados obtidos para a anélise do nivel de transi¢do agroecoldgica, encontrou-se
que o grupo B apresenta um valor em média para o sub-nivel 1 de transi¢do agroecoldgica de
16,38. Trata-se de um valor abaixo do valor maximo possivel de 18 (Tabela 2). Isto esta
relacionado com os indicadores referentes a praticas de adubacdo e controle de pragas e
doencas; e praticas de preparo e conservagdo do solo para os cultivos agricolas. Destaca-se,
que ainda os produtores deste grupo tenham reduzido o uso de insumos e defensivos sintéticos
como medida necessaria ao processo de certificacdo organica das propriedades rurais (MAPA,
2014e; BRASIL, 2003), em alguns casos, ainda persiste a utilizacdo de adubos sintéticos,
embora com notavel reducdo da frequéncia de aplicacdo em alguns cultivos. Da mesma forma
se evidenciou a utilizagdo de defensivos sintéticos, mas associados a defensivos ecoldgicos e

a promocdo de inimigos naturais.

Tabela 2 - Valores Transicdo Agroecologica grupo B de produtores rurais.

Valores dos Sub-Niveis de Valor de Nivel de Nivel de
Produtor Transicdo Agroecoldgica Transigdo Agroecoldgica Transigdo
Total (TA) Agroecologica
1 2 3

B, 17 18 27 62 2
B, 16 20 24 60 2
Bs 18 20 24 62 2
B, 16 16 21 53 2
Bs 16 20 24 60 2
Bs 18 22 24 64 2
B, 15 24 18 57 2
Bs 15 22 21 58 2
Média 16,38 20,25 22,88 59,50 2
Maximo 18 30 45 62 2

Fonte: Dados de pesquisa, coletados entre os meses de Maco e Julho de 2014.

Quando feitas as analises do nivel de transi¢cdo agroecoldgica, observou-se que 0s
valores dos sub-niveis 2 e 3 de transi¢cdo agroecoldgica para o grupo B, ficaram distantes e de
forma expressiva do seu valor méximo. Assim, o valor médio dos sub-niveis 2 e 3 de
transicdo agroecoldgica para o grupo B foi de 20,25 e 22,88 respetivamente (Tabela 2),
situacdo que explicou-se através da andlise de diversos indicadores, entre 0s de maior peso

destacam-se o0s apresentados no Quadro 17.
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Quadro 17 - Identificacao das faléncias nos indicadores dos sub-niveis 2 e 3 de transicéo

agroecoldgica para o Grupo B.

SUB- R
NIVEL INDICADOR IDEAL FALENCIAS
Utiliza mais de trés tipos de x ,
" e . . Implantacdo s6 em
Praticas de utilizagdo de | insumos de base ecoldgica ,
. R X algumas areas
insumos de base ecologica. em todas as  areas .
. produtivas.
produtivas.
5 Utilizar mais de uma técnica
« . ou agentes de controle
Adogdo  de ftecnicas de bioldgico em todas as areas | Implementacdo apenas
controle bioldgico de pragas e 9l P ¢ P
produtivas, sendo  uma | em culturas isoladas.
doencas. - .
pratica de rotina na
propriedade.
P_ratl_cas _ de uso da Utilizar a pratica do aumento Implantacdo s6 em
biodiversidade funcional e de . . . algumas culturas,
. da biodiversidade funcional N
componentes da paisagem no - . apenas com funcéo de
) . em todos os cultivos e areas. .
manejo produtivo. barreira vegetal.
x Produzir mais de trés tipos | Ndo produz nenhum
Producéo de sementes o )
o de sementes proprias ou |tipo de  sementes
préprias (ou mudas). . P .
crioulas. proprias ou crioulas.
Apresenta as areas de
APP e de RL com a
Utilizagdo das &reas de APP e | Apresentar as &reas de APP | vegetacdo nativa em
3 de RL como parte do sistema | e de RL com a vegetacdo | processo de
de produgdo agricola da | nativa predominante, com | recuperagdo e
unidade produtiva, de acordo | utilizagdo no sistema | regeneragdo, entretanto
com a legislacio ambiental. produtivo da propriedade. ndo as utiliza no
sistema produtivo da
propriedade.
E filiado na associacdo local
da comunidade e em| .. . .
A . . . Ndo ¢é filiado a
Filiagdo a entidades | cooperativas  locais  ou X .
. . S entidades cooperativas
associativas ou cooperativas. | regionais como o~
ou associativas.
representante e com
participacdo ativa.

Fonte: Desenvolvido pelo autor.

Os produtores pertencentes ao grupo B, estdo implantando as técnicas produtivas
préprias dos sistemas organicos com bases agroecoldgicas de forma parcial (Quadro 17), o
que influencia os baixos valores méedios dos sub-niveis 2 e 3 de transi¢cdo agroecologica.
Salienta-se que o indicador que faz referencia a filiacdo dos produtores a entidades
associativas ou cooperativas, evidencia um fraco interesse por parte dos produtores de
participar nestes grupos sociais.

Quando comparadas as médias dos valores dos sub-niveis de transicdo agroecoldgica

dos dois grupos, o grupo A expds significativos valores superiores nos sub-niveis 2 e 3 de
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transicdo agroecoldgica (Tabela 3), evidenciando que a as propriedades pertencentes ao grupo
A, estdo avancando de forma positiva e efetiva no redesenho dos componentes do
agroecossistema. A totalidade dos produtores formadores deste grupo pode ser enquadrada no
terceiro nivel de transicdo agroecoldgica denominado de redesenho dos agroecossistemas
tendo ultrapassado os dois primeiros sub-niveis de transi¢cdo agroecolédgica, com um valor
médio do nivel de transi¢do agroecoldgica total (TA) de 80,5 sobre 0 maximo de 93 (Tabela
3).

Tabela 3 - Valores Médios da Transi¢cdo Agroecoldgica dos grupos de produtores rurais.

AeB.
Valores dos Sub-Niveis de Valor de Nivel de Nivel de
Produtor Transicéo Agroecolégica Transicdo Agroecolégica | Transicéo
Total (TA) Agroecoldgica
1 2 3

A 17,6 25 37,9 80,5 3

B 16,38 20,25 22,88 59,5 2
Maximo 18 30 45 93 -

*Significancia
(Grupo N&o Sign. Sign. Sign. Sign. -
A/Grupo B)

"sign.": significativo e “Néo Sign.”: ndo significativo de acordo com a comparacao das médias do teste t-student
em nivel de significancia de 5% de erro.

Fonte: Desenvolvido pelo autor.

Para Glissman (2000) o terceiro nivel de transicdo agroecoldgica é mais complexo,
caracterizado pelo redesenho dos agroecosistemas visando um funcionamento harménico e
integrativo do novo conjunto de processos ecoldgicos. Bem que os produtores pertencentes ao
grupo A terem cumprido com maioria dos indicadores dos sub-niveis 1 e 2 de transi¢do
agroecoldgica, ainda deverdo ser ajustadas algumas das praticas alternativas préprias da

producdo agroecoldgica (Quadro 18).
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Quadro 18 — Identificacao das falhas nos indicadores do sub-nivel 3 de transi¢ao

agroecoldgica para o Grupo A.

NS#/EEL INDICADOR IDEAL FALHA

Produzir mais de trés tipos Produz apenas trés tipos de
Producdo de sementes de sementes proorias pou sementes proprias para as
préprias (ou mudas). crioulas prop culturas  principais  ou

' comerciais.
Eirggi?i:rsi daocljee fuzzti)onaldg Utilizar a pratica do | Utiliza a pratica de uso da
de componentes da aumento da biodiversidade | biodiversidade funcional
. P .| funcional em todos o0s | apenas nos cultivos

paisagem  no  manejo ; . N
3 cultivos e areas principais.

produtivo.

Utilizacdo das areas de
APP e de RL como parte
do sistema de produgéo

Apresentar as areas de APP
e de RL com a vegetacdo
nativa predominante, com

Apresenta as areas de APP e
de RL com a vegetagdo
nativa em processo de
recuperacdo e regeneracéo,

agricola da propriedade
produtiva, de acordo com a
legislagdo ambiental.

entretanto ndo as utiliza no
sistema produtivo da
propriedade.

utilizagdo no  sistema
produtivo da propriedade.

Fonte: Desenvolvido pelo autor

Cabe ressaltar que as dificuldades apresentadas nas unidades produtivas pertencentes
ao Grupo A vem sendo minimizadas pelo fato deque o grupo de produtores sdo parte
integrante e ativa da ASTRAF, entidade que promove capacitacdes técnicas, contribui no
intercambio de conhecimento técnico e tradicional entre os produtores, gera melhor
planejamento da producdo possibilitando atingir volumes mais altos de producdo, alcancar
uma maior variedade de produtos e um maior poder de negociacao.

Mesmo ainda tendo-se enquadrado no nivel 2 de transi¢cdo agroecoldgica denominado
de substituicdo de insumos sintéticos por organicos e implementacéo de praticas alternativas,
o0s produtores do grupo B alcangaram um valor médio de TA para este nivel de 59,5 proximo
do méaximo de 62 (Tabela 3).

O fato de que o grupo B néo tenha ultrapasso o nivel 2 de transicdo agroecoldgica é
claramente identificado pela deficiéncia no cumprimento principalmente de dois parametros:
substituicdo definitiva de insumos e praticas intensivas por praticas agroecoldgicas
alternativas, encontrando-se com uma ainda persiste utilizagdo de adubos sintéticos e de
praticas agricolas convencionais, situacdo que deverd ser voltada para uma integracdo dos
ecossistemas com as praticas agroecoldgicas de producdo (GLISSMAN, 2000); e o baixo

nivel de participacdo nas entidades associativas da comunidade, comprometimento a
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sustentabilidade do sistema agroecol6gico, o qual de acordo com Moreira (2012) significa,
entre outras cosas, coesdo entre 0 manejo da propriedade e sua organizagdo interna com o
meio externo, em termos tecnolégicos, mercadologicos, politicos e organizacionais na procura

da sustentabilidade localmente construida.

4.1.2 Avaliacdo da aderéncia a legislacdo ambiental.

Com o intuito de apresentar de forma clara os resultados levou-se em conta as
unidades de analise: Conhecimento da legislacdo ambiental e Adequacdo a legislacdo
ambiental. Isto permitiu uma melhor apresentacdo tanto dos dados do registro dos pontos
geograficos que delimitam as propriedades estudadas, quanto dos dados obtidos por meio da

aplicacdo dos formularios (Apéndice B) para a avaliacdo da aderéncia a legislacdo ambiental.

Unidade de analise: Conhecimento da legislacdo ambiental.

A totalidade dos produtores do grupo A ndo possui a RL averbada e nunca tentaram
fazer a diligencia de averbacdo, da mesma forma ndo possui licenciamento ambiental (LAU)
da propriedade (Tabela 4). Os oito produtores pertencentes ao grupo A, ndao conhecem as
delimitacdo que consideram as &reas de APP nas zonas rurais ou urbanas, nem conhecem o
regime da sua protecdo, e a maioria deles (6/8) ndo sabem qual € o percentual de RL
necessario para a propriedade (Tabela 4) de acordo com a legislacdo (BRASIL, 2012). Apenas
dois produtores do grupo A souberam responder corretamente qual tinha que ser a quantidade
de area de RL de acordo com a legislag&o na sua propriedade.

Tabela 4 - Questdes sobre legislagdo ambiental nos dois grupos de produtores avaliados:
Grupo A e Grupo B.

Grupo de produtores
Grupo A Grupo B
Questoes Sim ‘ Nao Sim Nao

N° de produtores que
responderam as perguntas
Possui licenciamento ambiental (LAU) a propriedade? - 8 - 8
Possui averbagdo da RL? - 8 - 8




74

Grupo de produtores
Grupo A Grupo B
Questdes Sim | Nao Sim | Nao

N° de produtores que
responderam as perguntas
Alguma vez tentou fazer a diligencia de averbacdo da RL? - 8 -
Conhece como deve fazer-se a delimitacdo das areas de 8
APP na propriedade?

Conhece o regime de protecdo das areas APP? - 8 -
6

Qual é o percentual de RL necessario para a propriedade? 2
Fonte: Desenvolvido pelo autor.

0|00 00 (00

Quando feito a analise dos dados sobre o conhecimento da legislacdo ambiental do
grupo B, encontrou-se um perfil similar, pois nenhum dos produtores tem sequer, um
conhecimento basico da legislacdo (Tabela 4).

A maior parte dos produtores pertencentes aos dois grupos pesquisados (A e B) nédo
respondeu corretamente nenhuma das questdes apresentadas. No momento em que foram
efetuadas as entrevistas, entretanto, a grande maioria dos produtores de ambos 0s grupos,
declarou que existe uma necessidade de proteger e preservar a mata nativa nas suas areas e no
entorno. Os agricultores, declararam também que essa necessidade de preservacdo, além de
ser um sentimento pessoal é também uma aderéncia a exigéncia de lei, embora ndo tiveram
como responder a quantidade de area de RL e de APP que deveria existir nas suas
propriedades, de acordo com a legislacdo. Neste sentido, Godoy et. al. (2009) expde que o
fato dos agricultores ndo conhecerem os termos e a propria legislacdo ndo implica que eles
sejam alheios a preservacdo do meio ambiente, mas a falta deste conhecimento os torna
expostos a multas e penalidades.

O amplo desconhecimento da legislagdo ambiental encontrado nos grupos de
produtores avaliados pode-se relacionar com frequente surgimento de alteracGes e revogagoes
a legislacdo (Quadro 1), além da recente publicacdo e entrada em vigor do Novo Cddigo
Florestal Lei N° 12.651, de 2012, que faz com que a grande maioria dos produtores

entrevistados argumentem que ndo sabem qual ¢ a legislacdo adequada para eles.

“Nos temos trabalho de mais na horta, e ndo temos o tempo para estudar a legislagéo, ela é
muito extensa e além enrolada, eu acho que nenhum de nés conhece a lei ambiental, mas sim

protegemos a mata nativa...” Produtor Aj.
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“N&o sabia que eu tinha que cumprir com a legislacdo ambiental, até porque tenho muita
pouca terra, esse negocio da lei ambiental tem muita burocracia, eu ndo entendo como

funciona...” Produtor B,

O padrdao de desconhecimento da legislacdo vigente, encontrado no estudo, foi
salientado por Feistauer (2012) que argumentou que a maioria dos produtores avaliados na
sua pesquisa conhecia o porcentual correto de area de RL na Amazbnia Legal, mas até a
publicacdo da medida provisoria n° 2.166 de 24 de agosto de 2001 que aumentou o percentual
de RL. De acordo com Godoy, et. al. (2009) e Godoy e Wizniewsky (2013), muitos dos
problemas da gestdo ambiental no Brasil, decorrem de um parcial conhecimento ou
desconhecimento sobre as normativas existentes e da falta de informacéo, seja no sentido da
legislacdo ou das possibilidades de manejo desta, 0 que faz com que a maioria das
propriedades rurais familiares esteja em desacordo com a lei, tornando os agricultores
passiveis de multas e penalidade.

Porém, um dos parametros indispensaveis para o desenvolvimento sustentavel,
reconhecido por Godoy e Wizniewsky (2013) é o acesso a informacao e a educacdo ambiental
por parte de todos os individuos e setores da sociedade, visando atingir a sustentabilidade
ambiental desejada, valorizando os agricultores, promovendo o desenvolvimento rural, assim

como a qualidade de vida das familias do ambiente rural.

Unidade de analise: Adequacao a legislacdo ambiental.

Num primeiro momento, levando em conta as respostas dos produtores em relacao as
questdes sobre conhecimento da legislagdo ambiental (Tabela 4), encontrou-se que em todos
0s casos, tanto os produtores pertencentes ao grupo A (8/8), quanto 0s pertencentes ao grupo
B (8/8), ndo cumpriram com o disposto pela legislagédo no que diz respeito ao licenciamento
ambiental (BRASIL, 1997), cuja necessidade adota o carater de obrigatorio para qualquer
propriedade rural que para efeitos da legislacdo é considerada como empreendimento
potencialmente poluidor (BRASIL, 1998; BRASIL, 1997).

Ja quando avaliadas as areas de RL e APP das propriedades, os perimetros tiveram que
ser retificados considerando os indicios de ocupacdo de fato e as faixas de dominio de
rodovias, para o calculo correto da porcentagem de reserva legal obrigatdria. Os perimetros

das propriedades constituem imoveis abaixo de 4 modulos fiscais (abaixo de 20 hectares) e
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todos sdo indicados como lotes de assentamento de reforma agraria, com excecdo de dois que
sdo indicados como propriedades, uma delas com &rea maior que 20 hectares (Tabela 5). Dai,
a necessidade de definir a RL em termos de assentamentos de reforma agraria. De acordo com
a legislacéo, as areas de reserva legal correspondem, via de regra, a 20% da area dos imoveis
rurais que ndo estejam localizados na Amazénia legal conforme §1° do artigo 12 do Novo
Caodigo Florestal lei 12.651 de 2012:

[...] Em caso de fracionamento do imdvel rural, a qualquer titulo,
inclusive para assentamentos pelo Programa de Reforma Agraria, sera
considerada, para fins do disposto do caput, a area do imdvel antes do
fracionamento.

Assim por forca de lei, foi necessaria a definicdo da RL considerando o imdvel matriz
gue dé origem ao assentamento. A Figura 9 indica os dos dois assentamentos identificados
como Chapadinha (circulado em vermelho) e Pequeno William (circulado em azul) nos quais
se encontram alocadas a maioria das propriedades rurais analisadas (14/16); da mesma forma

encontra-se indicada a alocacao das duas propriedades restantes (circuladas em verde).

Figura 10 — Indicacéo das areas de reforma agraria e dos perimetros indicados como

propriedades

Legenda

10 0 10 20 30 40 km

Fonte: COOPERACAO TECNICA IBRAM — UNB.
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Houve, contudo, a necessidade de retificar o perimetro indicado como assentamento
Chapadinha, considerando as informagdes fundiarias, conformando-o assim de acordo com o
limite da Fazenda Palmas, de propriedade da Unido. Considerou-se também, a informalidade
da ocupacdo, classificada como acampamento e ndo como assentamento’. No poligono
Vermelho da Figura 10 indica-se o acampamento Chapadinha, para o qual deveria ser
definida a RL da area maior (Poligono verde) visando averiguar a regularidade ambiental do
futuro assentamento e dos lotes.

Figura 11 — Situacdo fundaria que envolve o acampamento Chapadinha.

[ Acamp. Chapadinha
amostras lotes acampamento

Fonte: COOPERACAO TECNICA IBRAM — UNB.

Considerando que as ocupagdes possuiam a dimensdo desde antes de 22 de Julho de
2008, no entanto, ndo ha situacdo irregular visto que a reserva legal nestes casos sera
configurada pela vegetacdo existente a esta data (marco legal), conforme no Novo Cdédigo

Florestal Lei 12.651 de 2012, pelo artigo 67, que assim determina:

[...] Artigo 67. Nos imdveis rurais que detinham, em 22 de julho de
2008, area de até 4 (quatro) moédulos fiscais e que possuam
remanescente de vegetacao nativa em percentuais inferiores ao previsto

! Conforme informacdo verbal proferida no Instituto Nacional de Colonizacdo e Reforma Agréria
(INCRA) pela servidora Dulce Amaral, em Brasilia, em 17 de Junho de 2014.
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no art. 12, a Reserva Legal sera constituida com a area ocupada com a
vegetacdo nativa existente em 22 de julho de 2008, vedadas novas
conversdes para uso alternativo do solo.

Portanto, para a realidade imediata destes produtores, ndo existe obrigacdo concreta de
recuperacdo de vegetacdo nativa para constituicdo de RL pelos acampados sinalizados em
amarelo e vermelho (Figura 11), h4 somente, quando dada a formalizacdo do assentamento, a
corresponsabilidade entre a Entidade de Reforma Agraria e 0s assentamentos, na recuperagéo

do trecho de APP degradado (Sinalizado em laranja na Figura 11).

Figura 12 — Feicdes de interesse ambiental no perimetro do acampamento Chapadinha.

Vegetacao nativa

B ) Acampamento Chapadinha B
amostras
| APP hidrografia
APP a recuperar

Fonte: COOPERACAO TECNICA IBRAM - UNB

Dentro do perimetro apresentado do acampamento Chapadinha (Figura 11),
encontram-se 11 propriedades, das quais 8 sdo pertencentes ao grupo A de produtores
avaliados (sinalizados em amarelo), as outras 3 feigdes correspondem ao grupo B (sinalizados
em vermelho).

Na tabela 5 resume-se 0 quantitativo das areas totais das propriedades avaliadas, assim
como suas areas de RL e de APP necessarias de acordo com os minimos exigidos pela
legislagdo ambiental brasileira (BRASIL, 2012), suas &reas conservadas, a quantidade a

recuperar de cada uma e a area de vegetacdo nativa excedente. Foram geradas as faixas de
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area de APP na projecdo de 30 metros (conforme o NOVO CODIGO FLORESTAL LEI N°
12.651, de 2012) em funcdo da interferéncia nos imdveis da hidrografia indicada pela

cartografia oficial do DF.

Tabela 5 - Quantitativo das areas de preservacdo permanente (APP) e de reserva legal
(RL) em propriedades rurais pertencentes a dois grupos de produtores organicos:

Grupo A e Grupo B.

fireada ifs:: Areade  Areade  Areade o o RL RL RLa | VoEetago
. . \ APP APPa . nativa
Grupo|Produtor| Subgrupo | propriedade hidrografia obrigatéria Conservada Conservada recuperar
(hal necesséria conservada conservada recuperar (hé) (ha %) (ha excedente
b M) (b (ha)
Ay Ay
As; Ay, |Acampamento
A Ao A Chapadinha
Aot A pargao 395,81 0,62 0,54 86,62 0,08 *78,96 *23,26 #29,45 *55,71 0,00
"% ) Fazenda
By By Palmas
B;
By Bs; |Assentamento
B Pequeno 125,12 Nio Aplica 25,82 25,82 100 0,00 83,79
B William
B; B, 15,49 0,68 0,68 100 0,00 31 31 100 0,00 3,79
Bs B; 32,99 10,16 8,18 30,52 1,98 6,6 0,00 0,00 6,6 0,00

* Nao aplica conforme no Novo Codigo Florestal Lei 12.651 de 2012, pelo artigo 67.
Fonte: COOPERACAO TECNICA IBRAM — UNB.

De ocorrer a corresponsabilidade entre a Entidade de Reforma Agraria e o futuro
assentamento Chapadinha, nota-se que a percentagem de area de APP de hidrografia
conservada atingiu s6 o 86,62% respeito a area APP de hidrografia necessaria, ficando com
um déficit de 0,08 hectares o qual deverd ser recuperado (Tabela 5). De acordo com o
exposto, a totalidade das propriedades que conformam o grupo A (8/8) enquadra-se na
legislagdo ambiental no que diz respeito ao percentual necessario ou minimo exigido de &areas
RL, mas mantem um déficit de area de APP que devera ser recuperado no momento da
formalizacdo como assentamento. Cabe ressaltar que as feicdes ou propriedades avaliadas no
acampamento Chapadinha foram ocupadas quando ja tinha ocorrido o desmatado por parte da

cultura da soja.

... al quando nos chegamos toda a drea esteva desmatada, acho que existiu uma grande
producdo de soja na area toda, desde ha 9 anos nos temos trabalhado para recuperar e

conservar a mata, agora vocé pode olhar que tem melhorado muito”. Produtor As.
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No caso do assentamento Pequeno William, que foi fundado em 2010 (DURAES,
2014), foi avaliada s6 a area de RL, pois ndo se aplica o que abrange a areas de APP de
hidrografia, devido a ndo interferéncia da hidrografia indicada pela cartografia oficial do DF
nos imoveis pesquisados. Dentro do perimetro apresentado do assentamento Pequeno William
(Figura 12), encontram-se inseridas 3 propriedades do grupo B de produtores avaliados,
sinalizados em amarelo. Em relagdo a area de RL do assentamento, a vegetacdo nativa
engloba grande extensdo de area, conforme pode ser observado na Figura 12, de acordo com
0s pontos geograficos que delimitam as propriedades e a declaracdo dos produtores

pertencentes ao assentamento.

Figura 13 — Fei¢des de interesse ambiental do Perimetro assentamento Pequeno William.

Legenda

Vegetacao Nativa
[] Assentamento Peq. William([info Miller Solarte]

Fonte: COOPERACAO TECNICA IBRAM — UNB

Cabe destacar, que neste caso a extensdo de vegetacdo nativa teve que ser considerada
na configuracdo do imdvel rural que abarca a area do assentamento, em obediéncia ao artigo
12 § 1° do Novo Codigo Florestal Lei 12.651 de 2012 citado anteriormente. Segunda a
legislacdo, o assentamento deveria responder por 25,82 hectares de RL, &rea que de acordo
com os dados obtidos do assentamento estd sendo 100% conservada, apresentando 83,79
hectares de vegetacdo nativa excedente (Tabela 5). Com isto pode-se argumentar que os 3

produtores do grupo B, inseridos no assentamento Pequeno William, encontram-se
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enquadrados na legislacdo ambiental no que diz respeito ao percentual necessario ou minimo
exigido de areas RL, reconhecendo que nédo se aplica para eles o referente a delimitacdo das
areas de APP de hidrografia.

Quanto as propriedades particulares, pertencentes também ao grupo B de produtores
rurais, foi realizada a retificacdo dos perimetros apresentados (produtores B; e Bs),
observando a hidrografia oficial e a faixa de dominio da rodovia que margeia a propriedade.
Da analise do perimetro apresentado como do produtor B;, chegou-se a configuragdo de uso

de solo ilustrada na Figura 13.

Figura 143 — Fei¢bes ambientais de interesse do imovel By.

Legenda
Vegetagao Nativa Excedente
Reserva Legal conservada
[ APP conservada
| Perimetro imovel

Fonte: COOPERACAO TECNICA IBRAM - UNB

Destaca-se a existéncia de vegetagdo nativa (sombreada de verde) que atende
satisfatoriamente a conservagdo de area de APP e atende a proporcdo necessaria de RL
(Figura 13).

Assim existem 3,79 hectares de vegetacdo nativa excedente (Tabela 5) que podem ser
observadas na parte superior da Figura 13, a ser considerado como ativo ambiental, que
poderia ser negociado com interessados em compensar passivos ambientais. De acordo com 0
quantitativo das areas de RL e APP de hidrografia (Tabela 5), a propriedade B; enquadre-se
dentro da legislacdo ambiental atingindo tanto o percentual necessario ou minimo exigido de
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area RL para a propriedade de 3,10 hectares, quanto o percentual necessario ou minimo
exigido de area de APP que para o caso é de 0,68 hectares.
Finalmente, da analise do perimetro apresentado como do produtor Bg chegou-se a

configuracdo de uso de solo ilustrada na Figura 14.

Figura 154 — Fei¢des ambientais de interesse do imovel Bg,

Legenda

] Perimetro
Vegetacao Nativa
APP a recuperar
APP de hidrografia

Fonte: COOPERACAO TECNICA IBRAM - UNB

Destaca-se na Figura 14 a insuficiéncia de vegetacdo nativa (sombreada de verde) na
area de preservacdo permanente e que atenda a propor¢do necessaria a RL. De acordo com 0s
dados, a propriedade do produtor Bg tem uma area de APP de hidrografia (sombreada de azul
na Figura 14) de 8,18 hectares (80,52%) de um total, que de acordo com a legislacdo
ambiental brasileira, deveria de ser de 10,16 hectares (Tabela 5). Quanto a area de RL,
encontrou-se que a propriedade tem um déficit de 100% do total minimo ou exigido pela
legislacdo para a area (6,60 hectares).

Com relacdo ao cumprimento da legislacdo ambiental brasileira (BRASIL, 2012),
guando comparados os dois grupos de produtores avaliados no aspecto do cumprimento das
areas de APP de hidrografia, observou-se que para 0 caso do grupo A, ainda apresenta um
déficit em relacdo as areas de APP de hidrografia necessarias. Na verdade, se aproxima do
cumprimento com a legislacdo, devendo recuperar 0,08 hectares de mata. Para 6 das
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propriedades do grupo B (6/8) ndo aplica o referente as areas de APP, por ndo ter interferéncia
a hidrografia indicada pela cartografia oficial do DF nestes imdveis. Com relagéo as outras 2
propriedades, uma (B7) ndo apresenta diferencias entre o percentual exigido de areas de APP e
0 porcentual conservado, ja com relacdo a propriedade Bg percebe-se que serd necessario
trabalhar na recuperagdo de 1,98 hectares de mata (Tabela 5), se o objetivo for observar a
legislacdo pertinente.

O grupo A diverge no que diz respeito ao percentual necessario ou minimo exigido de
areas RL e do porcentual conservado, mas segundo o artigo 67 do Novo Cdadigo Florestal Lei
12.651 de 2012, ficara com a RL existente enquadrando-se neste aspecto da legislacdo. No
grupo B s6 1 dos produtores apresenta diferencas expressivas entre o percentual exigido de
areas RL e o porcentual conservado (Tabela 5). Nos casos em que se apresentam déficits das
areas tanto de APP de hidrografia, quanto de RL, existe a indicacdo de que se devera
implementar a conversdo de &reas agricolas para areas de floresta nativa, seguindo o

estipulado pela Resolucdo Conama n.° 429 de 2011.

Fornecedor de orgéanicos.

Grupo A.

De acordo com os dados obtidos através da aplicacdo do formulario (Apéndice B), os
produtores conformadores do grupo A foram 8 (8 unidades produtivas), todos eles
enquadrados como de agricultura familiar, de acordo com o Novo Cddigo Florestal lei N°
12.651, de 2012 (abaixo de 4 modulos fiscais). Os produtores encontram-se alocados no DF
dentro da ocupacdo Chapadinha, no Lago Oeste (Bacia Hidrografica do Rio Maranhdo) e
fazem parte integrante da Associacdo dos Trabalhadores Rurais da Agricultura Familiar do
Assentamento Chapadinha (Astraf - DF). Todas as unidades (8/8) receberam a certificacdo de
produtores organicos pela OCS no ano 2010, o que lhes permite comercializar seus produtos
no Brasil como "Organicos”, apenas, na venda direta ao consumidor, na merenda escolar
(através do Programa Nacional de Alimentacdo Escolar - PNAE) ou na CONAB (Programa
de Aquisi¢édo de Alimentos - PAA) de acordo com a regulamentacéo estabelecida pelo decreto
n° 6.323 de 2007 (MAPA, 2014e). A totalidade das unidades produtivas encontra-se
cadastrada no MAPA.

A posse da terra para este grupo de produtores (8/8 produtores) tem um equivalente
para cada propriedade produtiva de 10 hectares. Dentre as principais atividades desenvolvidas
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pelos produtores encontram-se a producdo orgéanica de hortaligas, galinhas e ovos. Mas
evidenciou-se em alguns casos (6/8) a complementacdo de sua producdo organica com
mandioca, feijdo, milho, frutas e plantas medicinais. Também se encontrou que alguns dos
produtores (3/8) tém implantado culturas organicas mais exigentes e demandadas no mercado
organico, como a de morango organico.

O grupo A de produtores rurais organicos, através da Astraf - DF mantem presenca no
mercado organico do DF ha aproximadamente 3 anos, nos canais de comercializacao: i) feiras
de produtores (venda direta ao consumidor final); e ii) mercados institucionais (venda para
agentes intermediarios), especificamente nas compras Publicas Sustentaveis por meio do
Programa de Aquisicdo de Alimentos (PAA). Além das atividades de producdo de organicos,
0 os produtores do grupo destacaram-se por ter foco na inovacdo, desenvolvendo produtos
com processamento minimo, a partir de atividade como a selecdo, higienizacdo, corte, e

embalagem de alguns de seus produtos.

“... tentamos oferecer os produtos lavados, eles ficam mais lindos para o cliente la na feira.
Na associacao, nds embalamos, por que é mais facil para o transporte no caminh&do e muito

mais comodo para o cliente, eles reconhecem isso.” Produtor A;.

Atualmente as necessidades e desejos dos consumidores sdo mais exigentes, devido
entre outras razodes, a alta frequéncia de circulacdo da informacdo (VILCKAS; NANTES,
2007). O segmento do mercado de organicos ndo esta alheio a esta realidade, por este motivo
que o grupo A de produtores aposta por um produto de qualidade, a qual pode ser obtida
através da mistura de varios aspectos como o oferecimento de produtos organicos obtidos em
harmonia com a conservagdo do bioma local, a pontualidade, inovagéo e o compartilhamento
e troca de experiéncias e conhecimentos. Estes aspectos podem chegar a ser altamente

valorizados pelos clientes, evidenciando possiveis vantagens competitivas.

Grupo B.

No caso dos produtores conformadores do grupo B (8 unidades produtivas), segundo
as informacdes obtidas através da aplicacdo do formulario de perguntas (Apéndice B), todos
eles enquadram-se na designacdo de agricultura familiar de acordo com o Novo Cddigo

Florestal lei N° 12.651, de 2012; com excec¢do de 1 que declarou ter um area maior que 20
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hectares (produtor Bg). Os produtores, a semelhanca do que ocorre com o0 grupo A,
encontram-se alocados no DF.

Do total de produtores do grupo B (8), 4 estdo na area de abrangéncia da Bacia
Hidrografica do Rio Sdo Bartolomeu dos quais 3 (B; Bs; Bs.) fazem parte do Assentamento
Pequeno William fundado no ano 2010 (EMATER, 2013), na regido rural de Planaltina. Os
outros 4 produtores, (B1; B»; Bs. Bg) situam-se na &rea de abrangéncia da Bacia Hidrogréafica
do Rio Maranhdo na regido rural de Brazlandia.

Até 0 més de julho de 2014, quando ocorreram as ultimas entrevistas, nenhuma das
unidades produtivas (8/8) recebeu a certificacdo de produtores organicos por nenhum
mecanismo de certificacdo, mas salienta-se que todas elas estdo no processo da certificacdo
pela OCS, que lhes permitira, a futuro, comercializar seus produtos como "Organicos"” de
acordo com as indicacgdes estabelecidas pelo decreto n° 6.323 de 2007 (MAPA, 2014e).

Quanto a posse da terra para este grupo de produtores, encontraram-se dados mais
variaveis que no grupo A, tem-se produtores com uma area produtiva de 10 hectares (3/8),
outro grupo com uma media de 5,4 hectares (3/8); e os outros com 15 e 32 hectares (B7 e Bg
respectivamente). As principais atividades desenvolvidas pelos produtores deste grupo séo
focadas na producéo organica de hortaligas, galinhas e ovos.

Quanto a comercializacdo dos produtos obtidos pelos agricultores do grupo B,
evidenciou-se que ndo tem presenga no mercado organico do DF, mas sim como produtores
convencionais nos canais de comercializacdo: i) feiras de produtores (venda direta ao
consumidor final); e ii) mercados institucionais (venda para agentes intermediarios),
especificamente nas compras Publicas Sustentaveis por meio do Programa de Aquisicdo de
Alimentos (PAA). Esta situacdo tem como consequéncia 0 ndo aproveitamento por parte
destes produtores de um adicional de 30% no preco pago pelo produto organico, que é
promovido pelos programas de seguranca alimentar como o PAA (MACENA, 2011), e que

hoje é uma realidade no mercado de organicos em geral.

“«

.. a gente tem colegas lda na feira que vede organicos com a declaragdo (Declaragdo do
cadastro do produtor vinculado a OCS) e tem como impor um prego maior ao nosso, Se Nos
tivéssemos aquela declaracéo teriamos uma vantagem muito grande, além do preco razoavel

e compensatorio.” Produtor Bs.
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“«

. 0 PAA cobra a certificagdo orgdnica para a fixa¢do dos pregos, por isso eles pagam
como produto convencional, mas com certeza eles acrescentarao o pre¢o quando eu obtiver a

certificagdo.” Produtor Ba.

Deve-se destacar que os produtores deste grupo, além de estarem se aproximando cada
vez mais a certificacdo organica, estdo iniciando com atividades de sele¢do dos produtos em
relacdo a atributos como o tamanho, coloragdo e danos mecanicos. Estdo ainda, lavando e
cortando os produtos. Estas atividades poderiam ser relacionadas com as formas de agregagéo
de valor presentes na agricultura, apresentadas por Vilckas e Nantes (2007).

Em geral, ambos o0s grupos apresentaram indicios de vantagens competitivas,
evidenciando a adoc¢do de diferentes estratégias. No Quadro 19 sdo apresentados os elementos
de criagdo de valor comprovados a partir da descri¢do da unidade de analise fornecedores de

organicos.

Quadro 19 — Elementos de criacéo de valor presentes na relacdo comercial fornecedor —

cliente
ELEM ENTOS DE
CRIACAO DE VALOR GRUPO A GRUPO B
ANALISADO
Certificagdo organica Processo de certificacdo
Nivel 3 de transicéo organica
agroecologica Nivel 2 de transi¢do
Fonte Interna de Valor Cuidado com o médio agroecologica
ambiente e 0s recursos naturais Cuidado com o médio
. ambiente e 0s recursos naturais
Seguranga alimentar
Associatividade Seguranca alimentar
Inovacéo
Estratégias/Propostas de Valor Solugdes customizadas Processamento minimo
Processamento minimo
Foco da Criacdo de Valor Cliente Cliente

Fonte: Desenvolvido pelo autor.
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Observou-se que ambos 0s grupos possuem fontes de valor interna definidas e
valorizadas no mercado, assim o grupo A mantem a maior capacidade de comercializacdo de
organicos, conseguido implementar a certificacdo organica (Quadro 19). Este fato que pode
ser considerado como muito importante quando se considera que a demanda no mercado de
alimentos organicos esta direcionada para aqueles que contam com o respaldo e a certificagéo,
ou seja, de que o sistema de producdo utilizado para a sua producdo € verdadeiramente
organico. Neste sentido Elzakker e Eyhorn (2010) reconhecem que a demanda de mercado
por produtos em processo de transicdo organica é limitada, pelo que a maioria dos clientes
prefere produtos organicos antes que produtos em conversdo. Embora que o grupo B, tem tido
um reconhecimento através do tempo, de seu trabalho no processo de transicdo de produtor
convencional a produtor organico, o que tem gerado um nivel de fidelidade que pode perdurar
guando eles consigam se certificar.

No caso do cuidado com o meio ambiente e seguranca alimentar, sdo elementos
visualizados como fontes de valor interna apresentada por ambos 0s grupos (Quadro 19),
pautadas na qualidade dos alimentos que estdo sendo obtidos através dos sistemas de
producdo livres de insumos quimicos agricolas em associagdo com a conservacdo e
preservacao da biodiversidade e dos recursos naturais préprios das regides que os abrangem.
Esta fonte de valor refere-se ao investimento de tempo nas capacitagdes das diferentes
entidades governamentais (EMATER e SEBRAE) relacionadas a producdo sustentavel e na
aplicacdo deste conhecimento para se o obter produtos de qualidade ao mesmo tempo em que
protegem e preservam o agroecossistema.

No caso da formacdo de associacOes, deve-se ressaltar que é uma fonte de valor
interna apresentada s6 no grupo A de produtores rurais. Argumenta-se uma série de motivos
gue os leva a procura de um trabalho em equipe, como por exemplo: um maior poder de
comercializagcdo, maior volume de fornecimento, melhora dos sistemas de producéo,
acessibilidade a certificacdo participativa via controle social (OCS e OPAC), maior
participacdo nas atividades dirigidas as capacitagdes técnicas, reducdo nos custos de
transporte até os mercados, e a realizacdo de processamento minimo dos produtos. Este Gltimo
é um sinal de industrializacdo dos produtos. O associativismo cria todo um marco de uma
articulacdo de estratégias coletivas que criem valor.

Dentre as estratégias ou propostas de valor, a inovacdo e as solugdes customizados
estdo presentes no grupo A (Quadro 19), o que contribui com a lideranga no mercado de
organicos, comprovando-se um comprometimento dos produtores associados (8/8) na busca

de novidades que possam oferecer solucBes as necessidades dos seus clientes. Quando
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referido aos servigos customizados, estd-se tratando com nichos de mercado (FERNANDES,
2013); que para o caso do grupo A refere-se a clara proximidade com seus clientes,
principalmente nas feiras, com o objetivo de conhecer e compreender quais sdo as

necessidades latentes no mercado e trabalhar no oferecimento das possiveis solucdes.

“.. Nos temos desenvolvido, aqui no o grupo de associados, uma bandejinha com uma
mistura de produtos para saladas, ela ja estd pronta para consumir, isso é algo que o cliente

gosta muito.” Produtor A;.

“«“

. Ssempre tentamos obter produtos nativos, que sdo novos para muitos clientes, nos
conhecemos desde ha muito tempo e podem ser diferentes para os nossos clientes, eles ficam

com alimentos mais variados...” Produtor A,.

Esta forma de criacdo de valor é evidenciada no trabalho feito por Fernandes (2013)
guem observou que a criacdo de valor de uma das empresas focais estudadas, foi
“empurrada” referindo-se a que aquela empresa desenvolvia inovacGes que logo seriam
ofertadas aos clientes. O processamento minimo € uma das estratégias presentes nos dois
grupos de produtores (Quadro 19), focalizado em diferentes etapas: colheita; selecdo manual e
classificacdo; lavagem do produto; mistura (opcional); embalagem; transporte; e distribuicéo.
Com isso os produtores estdo oferecendo aos seus clientes maior facilidade na preparacéo e

consumo dos produtos, tendo ganhado fidelidade dos clientes.

“... os clientes da feira sabem que nos temos produtos lavados e escolhidos, por isso todos os
produtos nossos sdo de qualidade, os clientes sempre nos procuram.” Produtor A,.

. os clientes da feira preferem comprar os produtos lavados e cortados, &€ mais pratico

para eles.” Produtor Bs.

Tem-se que outro elemento de criagdo de valor comum para os dois grupos € o foco da
criacdo de valor para o cliente (Quadro 19); isto é, os produtores de ambos 0S grupos
priorizam as necessidades dos seus clientes e tentam oferecer de forma rapida e eficiente as
solugdes, assim os clientes valorizam estas atitudes e o0s produtores percebem maior

disposicao a comprar e pagar a mais o valor de seus produtos.
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Relacionamentos comerciais: percep¢do do produtor rural

Os dois grupos de produtores rurais estudados demostraram possuir fontes de
vantagem competitivas tanto internas como externas por meio de elementos de criacdo de
valor que se encontram presentes nos relacionamentos comerciais com os clientes. Nesta
seccdo o0 objetivo é apresentar a criacdo de valor nos relacionamentos comerciais entre 0s
grupos de produtores organicos e em transicdo (grupo A e B) e seus clientes por meio do

analise de quatro diades, tal como aparece na Figura 15.

Figura 16 — Diades identificadas entre os grupos de produtores e clientes.

CLIENTES DA CLIENTES DA
FEIRA FEIRA
GRUPO “A” DE GRUPO “B” DE
PRODUTORES PRODUTORES
PAA PAA

Fonte: Desenvolvido pelo autor.

Evidenciou-se a existéncia de dois tipos de relacionamentos comerciais, entre o grupo
A de produtores rurais com clientes nas feiras e com o PAA; da mesma forma foi identificada
a relacdo comercial entre o grupo B de produtores rurais e ambos os canais de

comercializagdo (Figura 15).

Grupo A

Os relacionamentos do grupo A de produtores com seus clientes estdo representados por duas
diades: grupo A — feira (Ag), grupo A — PAA (Apaa). Foram contemplados 8 relacionamentos
para a diade Af; e 7 relacionamentos para a diade Apaa (Quadro 20). No caso da diade Apaa
um dos produtores declarou néo ter relagdo comercial com o PAA.

De acordo com os produtores do grupo A (7/8), no longo do tempo o relacionamento
comercial com seus clientes da feira - Ar - tem alcancado caracteristicas de uma relagéo

colaborativa baseada na confiangca mutua, devido a comunicacgdo colaborativa existente entre
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0s dois grupos envolvidos, o que tem gerado troca de informacdo e compartilhamento de
conhecimentos com clientes especificos.

Observou-se, da mesma forma, que quando analisados os dados dos clientes da feira
pesquisados, a grande maioria (9/10) relatou que existe uma relacdo de confianga com 0s
fornecedores baseada na benevoléncia, assim como uma boa comunicagdo por meio da qual
sdo trocados conhecimentos e informacdes relacionadas com a salde, a producgdo orgénica, 0s
atributos dos alimentos e a seguranca alimentar. A complementariedade destas caracteristicas
em um relacionamento comercial gera ganhos e vantagens competitivas (CAO; ZHANG,
2011; CARR; PEARSON, 1999; MAYER et. al., 1995; DYER; SINGH, 1998).

Dai que os relacionamentos comerciais na diade Ag caracterizaram-se por ser
colaborativos (CAO; ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013; STANK;
DITTMANN; AUTRY, 2011). Contudo, encontrou-se que o valor criado através dos
relacionamentos comerciais colaborativos foi identificado no aumento da disposi¢cdo a pagar
(DP) dos clientes e na reducdo do custo de oportunidade do fornecedor
(BRANDENBURGER; STUART, 1996). Assim descobriu-se que o valor criado para 0s
produtores do grupo A ¢é refletido na fidelidade dos clientes, no ganho de reputagdo no
mercado, isto tem contribuido para o incremento das vendas. Cria-se um mercado cada vez
mais seguro com pregos melhores, trazendo para as propriedades, uma maior sustentabilidade
produtiva (Quadro 20).

Quanto que o valor criado para os clientes da feira reflete na variedade de produtos, na
qualidade dos mesmos e na confiabilidade de que o produto é produzido através da
implantacdo de atividades agricolas produtivas organicas em consonancia com o cuidado e
preservacdo do meio ambiente (Quadro 20).

Na diade Apaa mantem relacionamentos comerciais mistos, apresentado caracteristicas
tanto dos relacionamentos comerciais colaborativos quanto transacionais. No referente a
relagdo comercial colaborativa, de acordo com os produtores do grupo A (8/8), e com o
mercado cliente PAA, o relacionamento comercial caracteriza-se pela existéncia de confianga
nas capacidades e recursos de ambas as partes, além da confianga em que nenhuma das partes
pode ser percebida como oportunista.

Foram mencionadas outras caracteristicas importantes no relacionamento das partes
envolvidas (7/8 produtores e PAA), referindo-se a criacao e troca de conhecimentos de forma
conjunta por meio de uma comunicacdo colaborativa (CAO; ZHANG, 2011; CARR;
PEARSON, 1999; DYER; SINGH, 1998; MAYER; DAVIS; SCHOORMAN, 1995). A

semelhanca que na diade A, a combinacédo destas caracteristicas indicam um relacionamento
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comercial colaborativo presente na diade Apaa (CAO; ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998;
FERNANDES, 2013; STANK; DITTMANN; AUTRY, 2011).

A questdo referente aos relacionamentos de carater transacional, a maioria dos
produtores (8/8) narraram da existéncia de contratos com salvaguardas formais, salientando
que a relacdo comercial é mais focada no controle e nos custos (DYER; CHO; CHU, 1998;
FERNANDES, 2013), estes resultados estdo apresentados no Quadro 20. Neste sentido, o
PAA reconhece a existéncia de um termo de compromisso executado pela Secretaria de
Estado de Desenvolvimento Social e Transferéncia de Renda (SEDEST), o qual contém o tipo
de produto e as quantidades que vao a ser fornecidas pelos produtores. Neste termo de
compromisso, estdo estipulados os pregos que serdo pagos pelos produtos, os quais sdo 0
resultado da média dos precos no mercado atacadista local nos 12 Gltimos meses, esse preco é
mantido pelo tempo que dura o termo.

O fato da utilizagdo do termo de compromisso confere-lhe ao relacionamento
comercial presente na diade Apaa O carater transacional, sendo que o termo poderia ser

enguadrado como um mecanismo de governanga transacional (POPPO; ZENGER, 2002).

Quadro 20 — Criacdo de valor no relacionamento grupo de produtores — clientes.

Categoria do Node
Relacionamento Indicador do
relacionamento relacionamentos Valor criado para o cliente Valor criado para o produtor
comercial valor criado
comercial comerciais
Exclusividade; Incremento das
Variedade de produtos; Qualidade; vendas; sustentabilidade;
Colaborativo Ap 8 DP+CO
Confiabilidade, Inovacio. Reputacdo; seguranca do
mercado.
Cumprimento com o objetivo de | Prego fixo dos produtos durante
Mistos Apas 7 promover o desenvolvimento tudo o ano; Seguranca do DP
nacional sustentével. mercado; sustentabilidade.
Incremento das vendas;
Colaborativo Br 8 Variedade de produtos; Qualidade. Reputacio; Seguranca do Cco
mercado.
Cumprimento com o objetivo de | Preco fixo dos produtos durante
Mistos Bpaa 4 promover o desenvolvimento tudo o ane; Seguranca do
nacional sustentavel. mercado.

DP: Disposicdo a pagar por o produto; CO: Reducdo do custo de oportunidade; Ar: relacdo comercial entre os
produtores do grupo A e os clientes da feira; Apaa: relacdo comercial entre os produtores do grupo A e o
mercado institucional; Bg: relacdo comercial entre os produtores do grupo B e os clientes da feira; Bpaa: relacéo
comercial entre os produtores do grupo B e o mercado institucional.

Fonte: Desenvolvido pelo autor.



92

Embora tenha sido possivel evidenciar processos desenvolvidos que influenciaram no
custo de oportunidade, o valor criado através dos relacionamentos comerciais mistos
existentes entre os produtores do grupo A e o0 mercado cliente PAA, foi refletido no aumento
da disposicdo a pagar (DP) do cliente (BRANDENBURGER; STUART, 1996). Tem-se que 0
valor criado para os produtores do grupo A nesta diade (Dpaa) é refletido na garantia do preco
dos produtos durante tudo o0 ano, na certeza de ter um mercado constante e seguro gerado pela
garantia da compra, e na sustentabilidade produtiva (Quadro 20); quanto que o valor criado
para 0 PAA é evidenciado no avanco no objetivo da promocdo do desenvolvimento nacional
sustentavel (Quadro 20).

Grupo B

Os relacionamentos comerciais do grupo B de produtores com seus clientes estdo
representados de igual forma que no grupo A, por duas diades: grupo B — feira (Bg), grupo B
— PAA (Bpaa). Foram observados 8 relacionamentos para a diade Bg; e sO 4 relacionamentos
para a diade grupo Bpaa (Quadro 20), ou seja, s6 quatro dos produtores do grupo B (4/8)
argumentaram ter relagbes comerciais com o PAA, mas como produtores rurais
convencionais.

Assim, de acordo com os dados fornecidos pelos produtores do grupo B, os 8
produtores evidenciaram manter um relacionamento comercial com seus clientes da feira - Be
com fracas caracteristicas colaborativas (Quadro 20), e nenhuma caracteristica transacional.
Ou seja, ainda sendo os relacionamentos baseado na comunicacao e na troca de informacéo e
compartilhamento de conhecimentos, entre as duas partes envolvidas (grupo de produtores e
clientes da feira), caracteristicas que esbogcam um relacionamento comercial colaborativo
(CAO; ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013; STANK; DITTMANN;
AUTRY, 2011); o relacionamento comercial esta se dando num cenario de baixo nivel de
confianga, no qual persiste a necessidade de documentos comprovatorios da qualidade

organica dos produtos.

6«

.. eu ndo posso confiar em que meus clientes estdo atuando de forma correta, pois eles
sabem que eu estou produzindo de forma natural, organica, mas eles ndo vao a pagar o preco

correto, porque eu ndo tenho meu certificado.” Produtor B,.
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“... eu como comprador, conhego o produtor, mas eu ndo posso acreditar em que o produto é

100% orgdnico, pois eles ndo tem o certificado.” Cliente Cs.

O valor criado a traves dos relacionamentos comerciais colaborativos evidenciou-se na
reducdo do custo de oportunidade do fornecedor (BRANDENBURGER; STUART, 1996).
Além disso, foi evidenciado que o valor criado para os produtores do grupo B reflete no
incremento das vendas, isto esta relacionado ao fato de que com o tempo, este grupo de
produtores tem ganhado mais clientes que conhecem seus produtos, criando uma reputacao
como produtores “naturais”, que estdo no processo de transi¢cdo para produtores organicos,
que participam do processo de certificacdo pela OCS da comunidade. Deve ser mencionado
que os produtores do grupo B estdo buscando para uma seguranga do mercado. O valor criado
para os clientes da feira esta sendo refletido na variedade de produtos de qualidade e no
menor preco relativo que os produtos organicos certificados. (Quadro 20).

A diade Bpaa mantem relacionamentos comerciais mistos com carateristica
predominantemente transacional. A carateristica de colaborativa que foi dada ao
relacionamento comercial na diade Bpaa, €sta baseada tanto nas opiniGes dadas pelos
produtores do grupo B, quanto nas informacgdes obtidas junto ao cliente PAA. Constatou-se
que, a semelhanca da diade Apaa, 0 relacionamento comercial caracteriza-se pela existéncia
de confianca nas capacidades e recursos de ambas as partes (4/4 produtores e opinido do
PAA). Além, as duas partes (4/4 produtores e opinido do PAA) concordam na existéncia de
uma comunicacdo colaborativa por meio da qual tem alcancado intercambio de informac6es
(CAO; ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998; MAYER; DAVIS; SCHOORMAN, 1995), o
que tem contribuido no melhor planejamento da producgéo. Estas caracteristicas convergem
num relacionamento comercial colaborativo presente na diade Bpaa (CAO; ZHANG, 2011;
DYER; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013; STANK; DITTMANN; AUTRY, 2011).

As carateristicas transacionais do relacionamento comercial foram dadas pelos
produtores (4/4) que argumentaram de maneira semelhante aos produtores presentes na diade
Apana, a existéncia de contratos com salvaguardas focadas no controle da quantidade fornecida
e dos custos dos produtos (DYER; CHO; CHU, 1998; FERNANDES, 2013; POPPO;
ZENGER, 2002), contratos que, da mesma forma que no caso da diade Apaa, foram
representados pela existéncia do termo de compromisso executado pela SEDEST. Nao foi
possivel evidenciar processos desenvolvidos que influenciaram no custo de oportunidade
(CO), nem no aumento da disposicdo a pagar (DP) do cliente (BRANDENBURGER,;
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STUART, 1996). Finalmente, o valor criado para os produtores do grupo B nesta diade (Bpaa)
foi identificado na seguranca do mercado e no prego fixo dos produtos, ainda sendo pagos
como convencionais. Da mesma forma que na diade analisada Apaa, 0 Valor criado para o
mercado cliente PAA € evidenciado na promocao do desenvolvimento nacional sustentavel
(Quadro 20).

Processos de criacdo de valor: percepcao do produtor rural.

Em cada uma das diades evidenciadas pelos relacionamentos expostos, o valor criado
se manifestou por meio de processos que visam contribuir para os dois lados. O valor criado
pela relacdo comercial vai ser identificado como V¢, de acordo com Fernandes (2013), o V¢ é
0 resultado de um processo interativo entre duas ou mais partes conformadoras de uma
relacdo comercial transacional. E assim como por meio desta unidade de analise tentou-se
identificar e entender quais formam os mecanismos de criagdo de valor adotados nos
relacionamentos comerciais entre 0s produtores e clientes.

Para identificar os processos de criacdo de valor foram levadas em conta as trés etapas
propostas por Fernandes (2013) as quais sejam: inicio, desenvolvimento e beneficios; de
acordo com a autora, os resultados advindos desses processos sdo identificados como o0 V¢
(beneficios) para os fornecedores (produtores rurais), refletidos na reducdo do custo de
oportunidade (CO); e/ou para os clientes, manifestado no aumento da disposigdo a pagar (DP)
(BRANDENBURGER; STUART, 1996).

O inicio do processo de criacdo de valor é impulsionado por eventos ou episadios,
relacionados a dois contextos diferentes: inovagdo ou necessidade (FERNANDES, 2013). De
acordo com Fernandes (2013), quando o inicio se da pelo fornecedor num contexto de
inovacdo, é caracterizado pela oferta de um novo desenvolvimento para o cliente; quando
direcionado pelo cliente no mesmo contexto, sua caracteristica relaciona-se pela existéncia de
um desenvolvimento do cliente que precisa das competéncias do fornecedor para a sua
execucdo. Além disso, a autora argumenta que num contexto de necessidade, o inicio do
processo pode ser impulsionado pelo cliente, devido a sua prépria necessidade; ou pela
fornecedora que oferece solugdes uma vez passa a conhecer as necessidades do cliente
(FERNANDES, 2013).

Na etapa de desenvolvimento a caracteristica principal e norteadora da analise,

relaciona-se com a contribuicéo relativa dos parceiros. Por este motivo que se fez necesséria a
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pesquisa do desenvolvimento dos processos de criagdo de valor, e segundo a Fernandes
(2013), pode ser utilizado o Process-tracing proposto por George e Bennett (2005), visando
evidenciar e entender, 0s processos que permitem viabilizar a criacdo de valor. Como
resultado da analise do Porcess- tracing e tendo como base os trés mecanismos de criacdo de
valor identificados por Fernandes (2013), conseguiu-se delinear dois mecanismos de criagéo
de valor imersos na etapa de desenvolvimento do processo de criacdo de valor nos
relacionamentos comerciais entre os produtores rurais e os clientes; os mecanismos foram
denominados como de: Construindo confianca (praticos para as diades A e Bg) e Beneficios

mutuos (préaticos para as diades Apaa; Bpaa).

Mecanismo: Construindo Confianca.

O mecanismo caracteriza-se por ter um inicio marcado pela participacdo bilateral entre
0s produtores rurais e os clientes da feira devido a sua proximidade proporcionada pelo alto
contetdo de comunicacgdo (Figura 16). Neste sentido, o inicio se d& nos contextos inovacgao e
necessidade. O inicio do processo no contexto de necessidade é impulsionado tanto pelo
cliente, devido a necessidade de gerar acBes que estimulem a melhora da sua salde e da
protecdo do meio ambiente, quanto pelos produtores que identificaram estas necessidades e
estiveram dispostos a atingi-las, voltando-se para o sistema de producédo organico. O inicio foi
impulsionado pelo fornecedor num contexto de inovagdo, caracterizado pela oferta de novos
produtos, novas apresentacdes dos mesmos, apresentacdo de embalagens que geram maior
facilidade para o transporte desde a feira até a casa do cliente.

Quando se menciona a existéncia de confianca na relacdo comercial, refere-se a
existéncia de confianca sem ter a necessidade de contratos formais, baseada nas competéncias
dos produtores rurais por parte dos clientes, e na confianga (benevoléncia) que tem o0s
fornecedores em que obterdo beneficios econdmicos ao desenvolverem novos produtos como
solugdes para as necessidades de seus clientes (DYER; SINGH, 1998; MAYER; DAVIS;
SCHOORMAN, 1995) (Figura 16). Encontrou-se que a confianca baseada em benevoléncia é
predominante no mecanismo, ocorrendo o processo de criagdo de valor principalmente pelas
competéncias internas dos produtores, relacionadas com a certeza dos processos produtivos,

qualidade e cuidado com o meio ambiente.
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Figura 17 - Mecanismo de criacdo de valor: Construindo Confianca.
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Fonte: Desenvolvido pelo autor.

Uma vez que o produtor faz entrega do produto, o cliente confia em que este cumpre
com as qualidades de um produto organico, destacando-se que o cliente assume 0s riscos
envolvidos (WILLIAMSON, 1981). Aqueles riscos sdo assumidos na diade Br por ambas as
partes, no caso dos clientes, pois se poderiam gerar situaces oportunistas (HOBBS, 1996;
WILLIAMSOM, 1991) por parte dos produtores no momento do fornecimento de informacéo
falsa respeito ao sistema de producdo; ja no caso do produtor, ele confia em que uma vez
obtida a declaracdo de produtor organico o cliente pagard o prego justo pelos produtos.
Aqueles riscos sdo maiores na relagdo entre os produtores do grupo B e os clientes da feira
que na diade Ar. Finalmente € inicializado o processo de comunicacdo colaborativa, troca de
informacdo e compartilhamento de conhecimentos (Figura 16); cuja complementariedade
vislumbra uma forte fase de envolvimento (DYER; SINGH, 1998).

Uma vez finalizada a etapa de desenvolvimento, se tem os beneficios como resultados
do processo ou V¢ (Figura 16), em outras palavras, se obtém a materializagdo do processo que
é refletido no aumento da disposicdo a pagar e na reducdo do custo de oportunidade
(BRANDENBURGER; STUART, 1996).
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Mecanismo: Beneficios mutuos.

O relacionamento entre o PAA e os fornecedores caracteriza-se por ter como
iniciadores os produtores e os compradores (Figura 17), mantendo um envolvimento de ambas
as partes (produtores e mercado cliente PAA), evidenciando-se uma complementariedade de
recursos (DYER; SINGH, 1998). No caso dos produtores, possuiam o Know — how (MIOR,
2007), e no caso do PAA oferece um mercado seguro, além de oferecer o servigo de extensao
técnica, em parceria com o EMATER.

No mecanismo construindo confianga, encontrou-se que se apresenta uma governanga
interna que busca eficacia e troca de informacdo, relacdes pertencentes a RV (DYER; SINGH,
1998). O inicio da relagdo foi impulsionado tanto pelo cliente, devido a necessidade de
produtos de qualidade provenientes da agricultura familiar com o objeto de promover o
desenvolvimento nacional sustentavel; quanto pelos produtores que identificaram esta
necessidade, além de almejar um mercado seguro para seus produtos (Figura 17). O inicio
pode ser caracterizado como de participacao bilateral.

A confianca que foi identificada esteve baseada em benevoléncia, que de acordo com
Fernandes (2013) é uma dimensdo primordial numa relacdo comercial que envolve
investimentos de ambas as partes. Para os casos estudados, encontram-se envolvidos recursos
tanto do governo, através das compras publicas (PAA), e nos servigo de extensdo técnica,
guanto dos produtores, que desenvolvem os sistemas de producdo organica ou que se
encontram em processo de transicdo (grupo B). Isto porgue envolve investimentos de tempo e
dinheiro por parte dos produtores.

Nesta pesquisa foi identificada uma estrutura de governanca interna que utiliza
procedimentos os quais contribuem para reduzir os riscos nas transa¢des por meio do termo
de compromisso (FERNANDES, 2013; RINDFLEISCH; HEIDE, 1997) pelo qual sao
comprometidos os produtores a fornecer uma quantidade que qualidade determinada num
tempo estipulado. Em contrapartida o cliente compromete-se a garantir 0 mercado e 0S precos
estipulados de acordo com a média no mercado atacadista local. Porém, foram reduzidos 0s
niveis de incerteza e 0s comportamentos oportunistas de qualquer uma das partes (HOBBS,
1996; WILLIAMSOM, 1991). Encontrou-se que a confianga baseada nos recursos e nas

capacidades de ambas as partes, € predominante no relacionamento.
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Figura 18 - Mecanismo de criacao de valor: Beneficios mutuos.
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Fonte: Desenvolvido pelo autor.

Quando feita a entrega do produto por parte do produtor, o cliente confia em que este
cumpre com as qualidades de um produto orgéanico, assumindo os riscos envolvidos
(WILLIAMSON, 1981), mas além do termo de compromisso assumido pelas partes, é exigido
ao produtor a declaracdo de produtor organico, se este ndo apresentar, 0os produtos serdo pagos
de acordo com a tabela de precos para produtos convencionais. Os riscos envolvidos neste
tipo de negociacdo sdo reduzidos por meio do uso destas salvaguardas formais (HOBBS,
1996; RINDFLEISCH; HEIDE, 1997; WILLIAMSOM, 1991). Finalmente se da o inicio do
envolvimento caracterizado como um espaco em construcdo onde é fomentada a comunicacao
participativa, assim como o intercAmbio de informacGes e de conhecimentos, (Figura 17)
(DYER; SINGH, 1998).

Da mesma forma que no processo de criagdo de valor para as diades Ar e B, uma vez
finalizada a etapa de desenvolvimento, foram identificados os beneficios como resultados do
processo; que para o caso da diade Apaa foi refletido no aumento da disposicdo a pagar,
explicacdo de valor econdmico criado proposto por Brandenburger e Stuart (1996). Ndo foram
obtidas evidencias que pudessem indicar uma reducdo do custo de oportunidade e/ou na

disposi¢éo de se pagar a mais, para o caso da diade Bpaa (Figura 17).

4.2 Percepgao dos clientes quanto a criagéo de valor.

Nesta secdo, sdo apresentados os resultados da analise da percepcdo dos clientes de
produtos organicos quanto a criagdo de valor. Busca-se identificar os mecanismos de cria¢do
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de valor nos relacionamentos comerciais entre os clientes e os produtores fornecedores. Tanto
0 mercado institucional, que faz parte dos agentes intermediarios, quanto as os clientes das

feiras de organicos, foram analisados na secdo anterior.

Mercado cliente de produtos organicos.

Supermercados.

Os supermercados foram indicados como S; até S4. Os supermercados avaliados sao
empresas que atuam no setor de organicos dentro do DF, entre elas encontram-se empresas de
médio e grande porte. Dois dos supermercados (2/4) fazem parte de um grupo de grande
varejo, lideres mundiais no varejo de alimentos, com mais de 1.992 pontos de venda. O grupo
mantem lojas fisicas e operacbes de comércio eletronico, divididos em segmentos: Varejo
Alimentar, Atacado de Autosservico, Eletro e Mdveis, Comércio Eletrénico e Galerias. Outro
dos supermercados faz parte de uma cadeia de distribuicdo multinacional de origem francesa.
E o ultimo supermercado faz parte de uma cadeia de varejo com origem nacional.

Todos os supermercados amostras cobrem o setor de comercializacdo de produtos
organicos, em variadas apresentacdes. Os supermercados contam com sedes no todo DF, para
um total de 32 locais. Este grupo pertencente aos intermediarios € o maior dos grupos, com
relacionamentos comerciais de longo prazo (acima de 10 anos), contando com fornecedores
qgue atingem as especificacbes de qualidade e quantidade de produtos orgéanicos. Os
relacionamentos puderam ser classificados como mistos, apresentando de forma equivalente
caracteristicas relacionais colaborativas e transacionais.

A totalidade da amostra de supermercados (4/4) relatou existir confianca no
relacionamento comercial com seus fornecedores; confianca que tem gerado um ambiente de
criacdo e troca de conhecimentos tanto técnicos por parte dos produtores fornecedores
(conhecimento em producéo, técnicas de manuseio dos produtos e qualidades do produto),
quanto mercadologicos por parte dos supermercados (conhecer as demandas e interpretar as
demandas do mercado cliente), fazendo uso de uma comunicagdo constante, que pressupde
que a transferéncia dessas informacgdes sera interpretada de forma conjunta para criar um
conhecimento comum ocorrendo um aprendizado através de um relacionamento comercial
colaborativo (CAO; ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013; STANK;
DITTMANN; AUTRY, 2011).
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“.. Nosso fornecedor leva a gente duas vesses por ano até a fazenda, 14 ele fala como
comegou, como € que produz como € o manuseio dos produtos, e fala sobre as qualidades e
bondades dos produtos organicos a saude. De nossa parte, tentamos sempre manté-lo
informado na parte do mercado, passamos informacéo relacionada com as demandas dos

nossos clientes e como ele (o fornecedor) poderia atingir aquelas demandas...”. S;.

O caréter transacional dado a relagdo comercial entre o supermercado e 0s produtores
fornecedores, deve-se a existéncia de contratos com salvaguardas formais (POPPO;
ZENGER, 2002). As salvaguardas estdo focadas principalmente a exigéncia do selo de
certificagdo organica, ao controle da qualidade fisica dos produtos, do volume fornecido, do
preco e da frequéncia de abastecimento.

Varejo de pequeno porte.

As unidades conformadoras do grupo varejo de pequeno porte foram indicadas como
V; até V3. Este grupo de intermediarios caracteriza-se por ter um tempo no mercado de
organicos de mais de 20 anos, oferecendo produtos de qualidade aos consumidores finais.
Encontram-se alocados no DF, mas sdo poucos, tendo em conta o grande porte e a capacidade
de negociagdo dos supermercados. Os relacionamentos comerciais que foram observados
entre 0 grupo de varejo de pequeno porte e 0os produtores fornecedores, apresentam grande
carga relacional. Evidenciou-se uma proximidade gerada pelo alto comprometimento das duas
partes em relacdo aos beneficios matuos, o que tem originado uma forte relagdo comercial
baseada na comunicacao constante. Embora que a relagdo comercial ndo seja formal, tem-se
desenvolvido como consequéncia da existéncia do alto nivel de comunicacdo, um ambiente de
troca de conhecimentos e informagdes onde ambas as partes buscam acordos que possam ser
mutuamente benéficos.

Neste sentido encontraram-se altos niveis de confianca baseada nas capacidades e
competéncias de ambas as partes. Por sua parte, o varejo de pequeno porte oferece um
mercado seguro, sem importar o volume fornecido, sempre que os produtos cumpram com a
gualidade minima estipulada pelo comprador.

Salienta-se que existe, também, um alto nivel de confianca baseada na benevoléncia
por parte do grupo de varejo de pequeno porte, pois evidenciaram ter certeza de que 0

produtor fornecedor ndo terd agdes oportunistas, referindo-se com isto que existe a seguridade



101

de que os produtores sempre forneceram produtos obtidos sob sistemas de producéo organica.
Pelo exposto, o relacionamento comercial entre o grupo do varejo de pequeno porte e oS
produtores fornecedores comprometem caracteristicas predominantemente colaborativas
(CAO; ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013; STANK; DITTMANN;
AUTRY, 2011).

Restaurantes.

As unidades conformadoras do grupo restaurante foram indicadas como R; até Rs.
Este grupo de intermediérios estd composto por restaurantes que atuam no setor de alimentos
organicos processados prontos para o consumo. Ainda sendo um dos grupos pertencente aos
intermediarios menores, 4 deles (4/5) mantem relacionamentos comerciais de longo prazo
(acima de 15 anos), contando com sé um produtor fornecedor. Esta caracteristica tem
originado uma relagdo comercial préxima, qualificada por 4 dos 5 restaurantes, como uma
relacdo de parceria.

A comunicacdo, a semelhanca das diades anteriores, € a base do relacionamento
comercial entre os restaurantes e os produtores fornecedores. Partindo desta afirmagéo,
encontrou-se que existe um alto fluxo de informacdo bilateral referente ao conhecimento
técnico de producdo e manuseio dos produtos organicos com processamento minimo, e em
relacdo a informacédo e conhecimento mercadolégico.

A relacdo comercial tem um forte componente de confianca entre as partes, o que faz
com que se reduza a incerteza de agdes oportunistas no momento da transagdo. Assim, foi
possivel identificar que o relacionamento comercial entre a maioria dos restaurantes (4/5) e 0s
produtores fornecedores, enquadra-se como relacionamento comercial colaborativo (CAO;
ZANG, 2011; DYER; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013), com excec¢do de um (1/5) que
apresentou relacionamentos comerciais com caracteristicas predominantemente transacionais
(DYER; CHO; CHU, 1998; RINDFLEISCH; HEIDE, 1997; POPPO; ZENGER, 2002),
baseados em salvaguardas formais com foco no controle de custos e de volume e frequéncia
de fornecimento.

Em geral, os trés grupos evidenciaram elementos de criagdo de valor nas relagdes
comerciais com os produtores fornecedores, por meio da adocdo de diferentes estratégias
(Quadro 21).
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Quadro 21 — Elementos de criacéo de valor presentes na relacdo comercial mercado

cliente — produtor fornecedor de organicos.

ELEMENTOS DE
CRIACAO DE
VALOR
ANALISADO

SUPERMERCADOS

VAREJO DE
PEQUENO PORTE

RESTAURANTES

Estratégias/Propostas
de Valor

Seguranga do
mercado, s6 com
apresentacao do selo.

Garantia de volume de
compra

Negociagao de pregos

Seguranca do mercado
sem exigir selo de
certificacdo orgénica

Negociacdo dos precos

Mecanismos informais
de transacao

Seguranc¢a do mercado
sem exigir selo de
certificacdo orgénica

Negociacdo dos precos

Mecanismos informais
de transacdo

Estratégias/Propostas
de Valor

Mecanismos formais
de transacéo

Compartilhamento de
conhecimento
mercadoldgico

Compartilhamento de
conhecimento, técnico
produtivo e
mercadoldgico

Compartilhamento de
conhecimento, técnico
produtivo e
mercadoldgico

Foco da Criagdo de

Produtor fornecedor

Produtor fornecedor

Produtor fornecedor

Valor
Fonte: Desenvolvido pelo autor.

De acordo com o exposto, 0s trés grupos aplicam estratégias de valor bem definidas e
que sé@o valorizadas pelos produtores fornecedores de organicos. Encontrou-se que o grupo
dos supermercados possui maior capacidade de comercializacdo de produtos organicos, sendo
qgue ao exigir o selo organico a seus fornecedores (Quadro 21) estd adentrando-se num
mercado de maiores volumes de comercializagdo com precos superiores, questdo que fora
reconhecida por Elzakker e Eyhorn (2010). Mesmo assim, foi possivel identificar uma
garantia de volumes de compra por parte dos supermercados, gerando maior confianga entre
os produtores fornecedores que a sua vez estdo comprometidos em manter ou aumentar o
volume de fornecimento.

Ainda que os outros dois grupos ndo exijam o selo de certificacdo, existe confiangca em
gue os produtores fornecedores implementaram adequadamente as praticas préprias de um
sistema de producgdo orgénico. Esta confianca tem se desenvolvido no decorrer do tempo da
relagdo comercial, um fato que pode ser comprovado pelos volumes estaveis de venda,
préprios destes canais de comercializacdo. Mesmo assim, evidenciou-se que ndo existe uma
garantia de volume de fornecimento, mas também ndo € uma exigéncia nos processos de

transagéo destes dois grupos de mercados clientes (varejo de pequeno porte e restaurantes).
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Tanto a negociagdo dos precos, quanto o compartilhamento de conhecimento técnico
ou mercadoldgico, sdo elementos visualizados como estratégias de agregacao de valor nos trés
grupos (Quadro 21). Fato que pode ser derivado da existéncia de relacbes comerciais que
fazem uso de uma ativa comunicacdo, o que tem gerado relagbes baseadas na confianca
mutua.

Evidenciou-se que o elemento de criagdo de valor focado no produtor fornecedor
(Quadro 21) é comum nos trés grupos, o que pode ser explicado pelo fato dos clientes
intermediarios trabalharem de forma integrada com os produtores fornecedores visando a
criagdo de oportunidades de novos mercados. No caso dos supermercados, apresenta-se um
trabalho em parceria com os produtores fornecedores, que implicam a participagdo dos
departamentos de desenvolvimento de ambas as partes, em procura de atingir as diferentes

demandas do mercado.

“... O pessoal de desenvolvimento do Supermercado passa as demandas dos clientes
para nosso fornecedor. Eles também oferecem inovagdes, hoje nos temos novas
apresentacdes dos produtos com processamento minimo. O fornecedor passa informacao

sobre novos produtos, novas técnicas...”. S;.

Nos relacionamentos comerciais entre 0s grupos de varejo de pequeno porte e
restaurantes com os produtores fornecedores, evidenciaram-se atividades integradas mais
préximas entre as partes, tais como visitas frequentes as unidades produtivas e alto nivel de
comunicacdo colaborativa envolvendo troca de informacdes técnicas e de mercado por meio
de reunibes face to face. Assim, as partes buscam desenvolver relacionamentos comerciais
mais proximos em fungdo do alto potencial que apresentam as partes no mercado, com
expectativas de retorno futuro (MIGUEL, 2012).

“.. Nos temos total confianga no produtor, e ele em nos. O fornecedor se tornou
amigo da familia, a gente ndo tem um contrato, o contrato é de boca e para a gente funciona
muito bem. A gente conhece a propriedade, a familia, a forma que ele produz, trocamos
informacdes de determinados produtos que a gente ndo conhece, como manusear 0S
produtos, todo isso ele ensina. Nos passamos para ele informacéo de produgdo que ele néo
conheca, novas sementes, novos produtos, o que produtos estdo demandando hoje 0s nossos

clientes e hoje ele ja produz e oferece...”. /5.
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Estas atividades conjuntas geram confiancga nas duas dimensdes (na capacidade técnica
e benevoléncia) apresentando redugfes no custo de oportunidade por parte dos produtores
fornecedores e um aumento na disposicio a pagar pelo mercado cliente
(BRANDENBURGER; STUART, 1996).

Relacionamentos comerciais: percep¢do do mercado cliente

Nesta secdo é apresentada a cria¢do de valor nos relacionamentos comerciais entre o
0s agentes intermediarios (representados pelos supermercados, 0s varejos de pequeno porte e
0s restaurantes) e os produtores fornecedores de organicos por meio do analise de trés diades,

tal como na Figura 18.

Figura 19 — Diades identificadas entre os agentes intermediarios e os produtores
fornecedores de organicos.

PRODUTOR FORNECEDOR DE

SUPERMERCADOS ORGANICOS
VAREJO DE PRODUTOR FORNECEDOR DE

PEQUENO PORTE ORGANICOS
RESTAURANTES PRODUTOR FORNECEDOR DE

ORGANICOS
Fonte: Desenvolvido pelo autor.

As diades conformadas pelas partes envolvidas foram identificadas como: diade Sp
(relagdo comercial supermercados — produtores fornecedores de orgénicos): diade Vp (relacéo
comercial varejo de pequeno porte — produtores fornecedores de organicos); e diade Rp
(relagdo comercial restaurantes — produtores fornecedores de orgénicos) (Figura 18). Foram
contemplados 2 relacionamentos comerciais para a diade Sp (relagdo comercial com dois
produtores fornecedores de organicos); e 1 relacionamento comercial tanto para a diade Vp,

quanto para a Rp (relagdo comercial com um produtor fornecedor de organicos).

Diade Sp.

Foram analisados 8 relacionamentos comercias, 2 para cada supermercado (Quadro
22). De acordo com os dados obtidos, com o passar do tempo, o relacionamento comercial
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entre eles e seus fornecedores (produtores de organicos) tem alcancado caracteristicas de
relacionamentos mistos, baseados na criacdo e conservacdo de confianca entre as duas partes,
mas que envolvem a utilizacdo de salvaguardas formais (a descricdo do relacionamento
comercial foi apresentada na descricdo da unidade de analise Mercado cliente de produtos
organicos — Supermercados, no numeral 4.2).

A confianca tem sido o resultado de um trabalho em conjunto focado na comunicacgao
colaborativa referente ao comportamento da demanda do mercado, necessidades do mesmo,
assim como de novos produtos e processos implantados na obtencdo dos produtos.
Participag@o que envolve ambas as partes por igual e que tem gerado troca de informagé&o rica
e novos conhecimentos (CAO; ZANG, 2011; DYER,; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013).

A confianca existente no relacionamento comercial (confianca baseada na
benevoléncia) caracteriza-se por manter a expectativa de que nenhuma das partes atuara de
forma oportunista (MAYER; DAVIS; SCHOORMAN, 1995; NOOTEBOOM, 1996). Trata-
se de um objetivo importante quando se trabalha na reducdo de acdes que anteponham o
oportunismo, nas atividades transacionais (WILLIAMSOM, 1981).

Além, observaram-se acdes que esbocaram a existéncia de confianca focada nas
competéncias internas de cada uma das partes envolvidas (MAYER; DAVIS;
SCHOORMAN, 1995), isto é; os supermercados confiam nas competéncias dos produtores
fornecedores de organicos, pois eles ofertam produtos de alta qualidade tanto nos
componentes nutricionais, quanto na aparéncia e apresentacdo, qualidade que pode ser
verificada gracas a certificacdo com selo organico que possuem os seus fornecedores (Quadro
22).

I3

.. a loja tem confianca nas qualidades intrinsecas dos produtos, e isso é gragas a
exigéncia que nos temos em relagéo a certificacdo organica com selo; e temos confianga em
que os nossos fornecedores mantem qualidade na apresentacdo dos produtos, e iSso vocé
pode observa-lo nas embalagens adequadas e comodas para 0s nossos clientes, o que faz com

que nos mantenhamos nossa rela¢do comercial com os nossos fornecedores.” Sj.

Os depoimentos coletados junto aos representantes dos supermercados, também
indicaram que tem confianca no poder de fornecimento de seus parceiros, sugerindo que
mantem um nivel de fornecimento estadvel e constante, durante todas as épocas do ano
(Quadro 22).



dificeis do ano, e isso é dificil de achar hoje.” S,.

106

. 0s nossos fornecedores mantem a frequéncia de fornecimento, ainda nas épocas mais

Quadro 22 — Criacéo de valor no relacionamento mercado cliente — produtores

fornecedores.

Categoria do
relacionamente

comercial

Relacionamento

comercial

N° de
relacionamentos

comerciais

Valor criado para o cliente

Valor criado para o produtor

Indicador do

valor criade

Atendimento da demanda de

orginicos; Variedade de produtos;

Incremento das vendas;

sustentabilidade; Reputacdo;

Mistos Sp 8 DP +CO

Inovagdo; Constante volume e Seguranca do mercado e de

qualidade de fornecimento. Drecos.
Fidelidade; Incremento do
Variedade de produtos; Qualidade; .
Mistos Vo +Rp 7 volume fornecido; Seguranca do DP+CO
Confiabilidade.
mercado e de pregos.
Transacional Rp 1

DP: Disposi¢do a pagar por o produto; CO: Reducdo do custo de oportunidade; Sp: relacdo comercial entre os
Supermercados e os produtores-fornecedores; Vp: relagdo comercial entre o Varejo de pequeno porte e 0s
produtores-fornecedores; Rp: relagdo comercial entre os Restaurantes e os produtores-fornecedores.

Fonte: Desenvolvido pelo autor.

Ja os produtores fornecedores pressupdem um desempenho competente mercadolégico
no setor de organicos por parte dos supermercados. N&o obstante, evidenciaram-se
caracteristicas transacionais no relacionamento comercial devido principalmente a existéncia
utilizados como salvaguardas (DYER; CHO; CHU, 1998;
FERNANDES, 2013; POPPO; ZENGER, 2002; WILLIAMSON, 1981).

O valor criado por meio dos relacionamentos comerciais mistos evidenciados na diade

de contratos formais

Sp foi identificado no aumento da disposicdo a pagar (DP) por parte dos supermercados e
numa reducdo do custo de oportunidade do fornecedor (BRANDENBURGER; STUART,
1996) (Quadro 22). O valor criado para os produtores fornecedores identificou-se no
incremento do volume fornecido, na seguran¢a do mercado, nos precos justos e no ganho de
reputagdo no segmento de mercado dirigido & comercializagdo de produtos organicos
certificados (Quadro 22). Em relacdo ao valor criado para os supermercados, foi encontrado

presente no atendimento da demanda de produtos organicos inovadores, numa oferta variada
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de produtos de qualidade comprovada, com uma frequéncia adequada as necessidades e com
um volume de fornecimento constante durante todo o ano (Quadro 22).

Diades Vp € Rp.

Foram analisados 8 relacionamentos comercias, 3 entre o grupo de varejo de pequeno
porte e seus fornecedores; e 5 entre os restaurantes e seus fornecedores (Quadro 22). Nas
diades Vp e Rp foram evidenciados relacionamentos comerciais predominantemente
colaborativos, a exce¢do de um caso pertencente ao grupo de restaurantes, que evidenciou
uma relagdo comercial com seus fornecedores meramente transacional, com baixo contetdo
relacional, do tipo salvaguardas formais como contratos rigidos e detalhados (DYER; CHO;
CHU, 1998; FERNANDES, 2013; POPPO; ZENGER, 2002; WILLIAMSON, 1981).

De acordo com os dados obtidos, a totalidade das unidades conformadoras do grupo de
varejo de pequeno porte (3/3) e 4 restaurantes (4/5) apresentaram relacionamentos comerciais
fortemente marcados com caracteristicas colaborativa, baseados em confianca mutua,
comunicacdo colaborativa, troca de informacdo e compartilhamento de conhecimentos (CAO;
ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998; FERNANDES, 2013; STANK; DITTMANN;
AUTRY, 2011). Como ja descrito em secdes anteriores, ao se complementar estas
caracteristicas dentro de uma relagdo comercial, gera ganhos e vantagens competitivas (CAO;
ZHANG, 2011; CARR; PEARSON, 1999; DYER; SINGH, 1998; MAYER; DAVIS;
SCHOORMAN, 1995).

Foi identificado o valor criado atraves dos relacionamentos comerciais colaborativos
no aumento da disposicdo a pagar (DP) por parte dos restaurantes e dos mercadinhos, lojas e
varejoes; mesmo como na redugdo do custo de oportunidade por parte do fornecedor
(BRANDENBURGER; STUART, 1996) (Quadro 22). De acordo com 0s grupos varejo de
pequeno porte e restaurantes, o valor criado para os produtores fornecedores € refletido na
fidelidade por parte dos agentes intermediarios, no incremento do volume de compra, na
seguranca do mercado e nos precos justos (Quadro 22).

Quanto que o valor criado para os dois agentes intermediarios analisados, este se
reflete tanto na variedade de pratos que podem ser oferecidos pelos restaurantes, quanto na
variedade de produtos com processamento minimo ofertados pelo varejo de pequeno porte,
isto: levando em conta a variedade de produtos fornecida pelos produtores. Outros aspetos nos

que foi possivel evidenciar o valor criado para os grupos de varejo de pequeno porte e



108

restaurantes, referem-se a qualidade dos produtos e & confiabilidade de que estes sdo obtidos
mediante o sistema organico produtivo (Quadro 22).

N&o foi possivel evidenciar processos desenvolvidos que influenciaram no custo de
oportunidade nem na disposicdo a pagar, atraves dos relacionamentos comerciais
transacionais entre 0 Rs e 0s seus produtores fornecedores. Nesta relacdo comercial s
identificaram-se atividades transacionais com foco na decisdo do restaurante sobre o que
comprar. A decisdo vem a ser definida pela busca do equilibrio entre os custos internos do
restaurante e os custos de aquisi¢do dos produtos organicos. Este pressuposto é apresentado
por Coase (1937) ao referir-se a TCT, argumentando que a existéncia de uma empresa é
resultante dos mecanismos de precos que fazem com que a empresa tenda a expandir até que
seus custos para produzir determinado produto ou servigco dentro da organizacdo se igualem
aos custos de adquirir o mesmo de terceiros (COASE, 1937). Assim, evidenciou-se que 0 R
ndo tinha um produtor fornecedor fixo, exibindo relacionamentos comerciais transacionais

baseados na constate busca das melhores ofertas focadas no prego.

Processos de criacéo de valor: percepcédo do mercado cliente.

Nesta secdo apresentam-se 0s processos de criacdo de valor identificados nos
relacionamentos comerciais nas trés diades analisadas (Sp; Vp; Rp). Foram levadas em conta
as trés etapas propostas na se¢do “Processos de criagdo de valor: percep¢do do produtor
rural”: inicio, desenvolvimento e beneficios. Além, do mais sdo apresentados 0S beneficios
advindos desses processos (V) para os produtores fornecedores desde a visdo do mercado
cliente, refletidos na reducdo do custo de oportunidade (CO); e/ou para o mercado cliente,
refletido no aumento da disposicéo a pagar (DP) (BRANDENBURGER; STUART, 1996).

Diades Vp e Rp

Evidenciou-se que o processo de criacdo de valor presente nas relacdes comerciais
identificadas nas diades Vp e Rp tem como mecanismo de criacdo de valor o denominado
“Construindo Confian¢a” (Figura 16). Tendo seu inicio na participacdo bilateral entre os
envolvidos no relacionamento comercial, constatando-se uma proximidade que obedece a

comunicacdo colaborativa (Figura 16). O inicio foi dado nos contextos de inovagdo e
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necessidade; salientando-se a existéncia de uma governanga colaborativa em conjunto com a
troca de informacgdes (teoria RV).

A confianca na relacdo comercial é referente a auséncia de contratos formais, baseada
nas competéncias dos produtores fornecedores rurais por parte dos clientes, e na confianga
(benevoléncia) que tem tanto o mercado cliente quanto os fornecedores em que serdo sempre
obtidos beneficios econémicos, além da redugdo da incerteza e de agdes oportunistas (DYER;
SINGH, 1998; HOBBS, 1996; MAYER; DAVIS; SCHOORMAN, 1995; WILLIAMSOM,
1981) (Figura 16).

A confianga baseada em benevoléncia € uma constante nos relacionamentos
comerciais nas diades analisadas, caracteristica que ajudou a enquadra-las neste mecanismo
de criacdo de valor. Na etapa de entrega dos produtos, a confianca e o fato de assumir os
riscos por ambas as partes envolvidas, sdo carateristicas presentes e constantes nos
relacionamentos comerciais identificados. Foi identificado finalmente o processo de
envolvimento caracterizado pela comunicacdo colaborativa, troca de informacdo e
compartilhamento de conhecimentos (DYER; SINGH, 1998). A materializacdo do processo
reflete-se no aumento da disposicdo a pagar e na reducdo do custo de oportunidade
(BRANDENBURGER; STUART, 1996).

Diade Sp.

Por meio da analise dos processos de criacdo de valor presente nas relacdes comerciais
da diade Sp foi identificado o mecanismo de criacdo de valor denominado “Beneficios
mutuos” (Figura 16). Os iniciadores do processo de criacdo de valor envolvidos referem-se
aos produtores fornecedores e o agente intermediario (supermercado). Neste caso, foi
identificada uma complementariedade de recursos em pleno (DYER; SINGH, 1998), devido
ao Know-how (MIOR, 2007) proprio dos produtores fornecedores, e no caso dos
supermercados oferecem a seguranca de precos e de mercado. Encontrou-se uma forte
influencia de governancga interna e troca de informacdo (DYER; SINGH, 1998). O contexto
de necessidade que teve o inicio do relacionamento comercial foi impulsionado tanto pelos
supermercados, quanto pelos produtores fornecedores de organicos.

No caso dos supermercados, comprovou-se uma necessidade de produtos de qualidade
certificada, que cumpriram com volumes e frequéncia de fornecimento constante, e que além

apresentaram atitudes baseadas na inovagao que visaram a busca de solugdes as exigéncias do
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mercado consumidor. Quanto aos produtores fornecedores de produtos organicos, a relacdo
estd baseada na identificacdo de um mercado seguro para 0s seus produtos e com pre¢os mais
elevados que os praticados no mercado de produtos convencionais.

O mecanismo também envolve a confianca como elemento primordial no processo de
criacdo de valor; elemento que seria identificado como baseado tanto na benevoléncia, tendo
em conta que se trata de uma relagdo comercial que envolve tanto investimentos, quanto
complementariedade das capacidades intrinsecas de cada uma das partes, reduzindo assim 0s
riscos, obtendo beneficios compartilhados, gerando um resultado refletido na reducdo dos
custos de transagdo (CAO; ZHANG, 2011; DYER; SINGH, 1998). Conseguiu-se também
identificar procedimentos que contribuem para reduzir a0 minimo os riscos nas transacgdes;
aqueles procedimentos tém como suporte salvaguardas formais referentes a contratos, que
estipulam determinados compromissos que deverdo ser cumpridos por ambas as partes
conformadoras do relacionamento comercial (FERNANDES, 2013; RINDFLEISCH; HEIDE,
1997). Assim, foi identificado um nivel de incerteza e oportunismo baixos (HOBBS, 1996;
WILLIAMSOM, 1991).

No momento da realizacdo da transacdo, as duas partes assumem um nivel de risco
relacionado com aceitacdo de que as informacbes que foram fornecidas respeito ao produto
(sistema de producdo e qualidade) e respeito ao mercado (precos no mercado e demanda) sao
verdadeiros. Os riscos envolvidos na negociacao sdo reduzidos por médio das salvaguardas ja
mencionadas (HOBBS, 1996; RINDFLEISCH; HEIDE, 1997; WILLIAMSOM, 1991).
Finalmente evidenciou-se um processo de envolvimento caracterizado por comunicacao
colaborativa, intercambio de informagdes e de conhecimentos (DYER; SINGH, 1998). A
materializacdo do processo € identificada no aumento da disposicdo a pagar e na reducgdo do
custo de oportunidade (BRANDENBURGER; STUART, 1996).
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5 CONCLUSOES E RECOMENDAGCOES

A presente pesquisa objetivou identificar as estratégias adotadas por um grupo de
produtores rurais pertencentes ao sistema de producdo orgénica, para criar valor nos
relacionamentos comerciais produtor - cliente, a partir da adequacédo a legislacdo organica e
ambiental. Nesse sentido, o trabalho teve como iniciador o pressuposto de que os produtores
rurais sob sistemas de producdo organica, alocados nas bacias hidrograficas dos rios
Maranhdo e Sdo Bartolomeu — DF, evidenciariam uma maior disposi¢do a se enquadrar na
legislacdo ambiental e a utilizar esta caracteristica como ferramenta para criar valor nos
relacionamentos comerciais produtor—cliente visando obter vantagens competitivas no
mercado.

Para isso, num primeiro momento foi utilizada uma metodologia de quantificacdo do
processo de transicdo agroecologica em dois grupos de propriedades rurais nomeados de
Grupo A e B, 0 que permitiu a identificacdo e classificacdo das propriedades rurais em niveis
de transicdo agroecoldgica, além da aplicacdo de um formulério com questdes referentes a
aspectos da legislacdo ambiental especificamente no referente ao conhecimento e a adequacao
da legislacdo ambiental.

Desta forma, encontrou-se que o grupo A, obtiveram em média valores dos sub-niveis
de transicdo agroecoldgica 2 e 3, significativamente superiores, comprovando que a as
propriedades pertencentes a este grupo estdo avancando positiva e efetivamente no redesenho
dos componentes do agroecossistema resultado de um alto grau de associativismo que lhes
permite melhores planejamentos dos sistemas produtivos. A totalidade dos produtores
pertencentes ao grupo A (8/8) ja estdo no terceiro nivel de transi¢do agroecoldgica, estagio
este que recebe 0 nome de redesenho dos agroecossistemas.

Para o caso do grupo B, as informac@es levantadas indicam que persistem deficiéncias
referentes a substituicdo de insumos e defensivos sintéticos por insumos e defensivos de base
ecologica. Encontraram-se também deficientes praticas de uso da biodiversidade funcional e
de componentes da paisagem no manejo produtivo. Foi ainda de fundamental importancia a
constatacdo da nédo filiacdo ou participacdo dos produtores em entidades associativas ou
cooperativas.

Constatou-se que como consequéncia das deficiéncias apresentadas, os produtores do
grupo B ainda tendo presenca nas feiras de produtores e nas compras publicas representadas
pelo PAA, mantem problemas relacionados com os pre¢os no mercado dos seus produtos.
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O respeito ao grau de conhecimento dos produtores rurais avaliados em relacdo a
legislacdo ambiental encontrou-se um cenario bastante contundente. De acordo com os dados
fornecidos pelos produtores, conseguiu-se identificar o desconhecimento, por parte dos
produtores nos dois grupos (A e B), em relacdo a documentacéo exigida pela legislacdo como:
a averbacdo das areas de Reserva Legal e o licenciamento ambiental das propriedades. Da
mesma forma foi identificado o desconhecimento em relagcdo com os percentuais e limites das
areas de Reserva Legal e de Areas de Preservacdo Permanente necessarios para que cada
propriedade se enquadrar na legislacdo ambiental. Mesmo que confirmada o desconhecimento
da legislacdo ambiental brasileira por parte dos produtores, salienta-se que a totalidade dos
produtores (16/16) reconhece a importancia do meio ambiente e trabalham em pro da sua
preservacdo e sustentabilidade.

Em relacdo a adequacdo a legislacdo ambiental, encontrou-se que a totalidade das
propriedades pertencentes ao grupo A (8/8) e 3 das propriedades do grupo B (3/8), encontram-
se enquadrados na normativa no que diz respeito as percentual necessario ou minimo exigido
de areas Reserva Legal. Dos 2 produtores com propriedades particulares do grupo B, s6 um
enquadre-se dentro da legislacdo ambiental no referente as area de Reserva Legal.

No referente ao tamanho das Areas de Preservagio Permanente de hidrografia
observou-se que o grupo A, ainda apresentando um déficit, tanto que para 6 das as
propriedades do grupo B (6/8) néo se aplica o referente as Areas de Preservacdo Permanente
por ndo ter interferéncia nos imoveis a hidrografia indicada pela cartografia oficial do DF.
Encontrou-se que uma das duas propriedades restantes do grupo B, possui um déficit a ser
recuperado em éarea de mata.

Quando identificados e analisados os mecanismos de criagdo de valor, utilizados pelos
produtores a partir da adesdo a legislagdo organica e ambiental nos relacionamentos
comerciais produtor—cliente, o recorte analitico escolhido ajudou a identificar que em geral
ambos os grupos de produtores evidenciaram indicios de vantagens competitivas identificadas
nas fontes de valor interna, as quais foram definidas apartir da implantacéo de atividades e
processos produtivos em consonancia com a protecdo e cuidado do ambiente em geral, assim
como na adogdo de novas estratégias mercadoldgicas.

Finalmente, foram identificados dois mecanismos de criacdo de valor através dos
relacionamentos comerciais: construido confianca e Beneficios mutuos; os quais puderam
evidenciar o valor criado no aumento da disposi¢do a pagar por parte dos consumidores e na

reducdo do custo de oportunidade por parte dos produtores de organicos.
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De acordo com a percepcdo dos clientes (conformados por trés grupos de
intermediérios: supermercados, varejo de pequeno porte e restaurantes) quanto a criagdo de
valor, foram identificados e validados os dois mecanismos de criacdo evidenciados pelos
produtores.

Sobressaiu a criacdo de valor focada no produtor fornecedor (comum para os trés
grupos) indicando que os agentes intermediarios priorizam o trabalho conjunto visando obter
beneficios mutuos

Nos processos de criacdo de valor: percepcao do mercado cliente, para as diades Rg e
Ve foi identificado o mecanismo de criacdo de valor denominado de “Construindo
Confianga” e para a diade Sk 0 mecanismo de criacdo de valor denominado “Beneficios
mutuos”. No caso das diades analisadas entre os supermercados e os fornecedores,
comprovou-se uma necessidade de produtos de qualidade certificada, que cumpram com
volumes e frequéncia de fornecimento constante, e que além apresentem atitudes inovadoras
no processo da busca de solugdes as necessidades do mercado consumidor.

Por ultimo, as limitacdes encontradas na pesquisa estdo relacionadas com diferentes
fatores, dentre eles os mais importantes: i) ndo foi possivel ter informacdo de produtores
organicos certificados por auditoria com selo; ii) nenhum dos produtores avaliados teve
relagdo comercial com os mercados formais o que ndo permitiu fazer uma comparacéo
incluindo este atores; iii) foram analisadas somente duas bacias hidrogréficas, a pesquisa
poderia alcancar mais profundidade se um nimero maior de casos fossem levados em conta.

Os resultados que foram obtidos esbogam alguns aspetos que mantem ainda lacunas de
producdo de conhecimento, porém, partindo do presente estudo sdo propostas orientagdes para
futuras investigagdes. Num primeiro momento, sugere-se o desenvolvimento de pesquisas
com produtores certificados por auditoria e que tenham uma forte presenca no mercado
organico, visando elucidar as estratégias adotadas para manter os relacionamentos comerciais
e de criagdo de valor a partir deles. E oportuno sugerir novas pesquisas que testem o0s
relacionamentos comerciais analisados no presente trabalho, procurando um maior
aprofundamento das teorias de VR e TCT. Finalmente sugere-se que seja replicado o presente
modelo de pesquisa em diferentes regides e realidades sociais visando testar e generalizar os

resultados vislumbrados.
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APENDICES

APENDICE A - Avaliagdo da transi¢do agroecologica em propriedades rurais.
Data: Municipio:

Comunidade:

Agricultor:

TRANSICAO AGROECOLOGICA.

Sub-Nivel 1

1.1. Praticas do controle de plantas espontaneas e manejo de limpeza de area para plantios agricolas.

() Utiliza herbicida ou fogo regularmente (quase todos os anos) (0)

() Utiliza herbicida ou fogo associado a capina e rogadas. (1)

() Utiliza herbicida ou fogo em areas isoladas associado a capina e rogadas (2)

() Utiliza apenas a pratica cultural da ro¢ada e capina manual ou mecénica (3)

1.2. Praticas de adubacdo nas culturas agricolas.

() Utiliza adubos sintéticos regularmente nos cultivos agricolas (0).

() Utiliza adubos sintéticos associados a adubos organicos (esterco, biofertilizantes e compostagem), na maioria dos
cultivos (1).

() Utiliza adubos sintéticos isoladamente apenas em alguns cultivos, nem todos os anos (2).

() Nao utiliza adubos sintéticos, apenas adubos organicos em todos os cultivos (3).

1.3. Préticas de controle de pragas e doencas. (substituicdo de fungicidas e inseticidas sintéticos por préticas de
manejo ecoldgico de pragas e doengas).

() Utiliza agrotoxicos (fungicidas e inseticidas) regularmente (0)

() Utiliza agrotoxicos apenas em casos isolados, ndo sendo pratica de rotina (1)

() Utiliza agrotoxicos associado a defensivos ecoldgicos e promogao de inimigos naturais (2)

() Néo utiliza agrotdxicos, apenas defensivos ecoldgicos e promogao de inimigos naturais (3)

1.4. Préticas de preparo do solo para os cultivos agricolas.

() Utiliza a prética da aracéo e gradagem regularmente nas culturas (0)

() Utiliza a prética da aracéo e gradagem em alguns cultivos isoladamente, ndo sendo prética de rotina (1)

() Utiliza a prética da aracao e gradagem associada ao uso de plantas descompactadoras (2)

() Nao utiliza a préatica da aracdo e gradagem nos cultivos (3)

1.5. Praticas de cobertura do solo (morta ou viva) nos canteiros e demais areas de cultivo.

() Mantém o solo totalmente exposto e sem nenhum tipo de cobertura (0)

() Mantém o solo com pouca palhada e sem sinais de decomposicéo (1)

() Mantém o solo com fina camada de palha e cobertura do solo acima de 50% (2)

() Mantém o solo totalmente coberto com restos vegetais em diferentes estagios de decomposicao (3)

1.6. Uso de préticas conservacionistas do solo (cultivo em nivel, controle de eroséo, cobertura do solo).

() Né&o utiliza préaticas conservacionistas do solo (0)

() Utiliza préticas conservacionistas do solo em &reas isoladas da propriedade, ndo sendo uma prética de rotina (1)
() Utiliza varias préticas conservacionistas associadas e a pratica da aracéo e gradagem apenas em alguns cultivos
isolados (2)

() Utiliza préticas conservacionistas do solo em sistema de plantio direto sem o revolvimento do solo (aragdo e
gradagem) nos cultivos (3)

EQUACAO: Nivel 1 =X (valoresitens 1.1 +1.2+13+14+15+1.6)*1

Sub-Nivel 2

2.1. Praticas de utilizagdo de insumos de base ecoldgica: esterco, urina de vaca, biofertilizante, compostagem,
adubacdo verde com espécies leguminosas, calda bordalesa e outros.

() Néo utiliza insumos de base ecoldgica (0)

() Utiliza um tipo de insumo de base ecoldgica (1)

() Utiliza entre dois até trés tipos de insumos de base ecoldgica (2)

() Utiliza mais de trés tipos de insumos de base ecolégica (3)

2.2. Praticas de rotagéo de culturas nos cultivos agricolas.

() Nao utiliza rotagdo de culturas (0)

() Utiliza rotacéo de culturas em algumas areas e culturas (ou glebas), ndo sendo a maioria (1)

() Utiliza rotagdo de culturas na maioria das areas (ou glebas) e culturas (2)

() Utiliza rotagéo de culturas em todas as areas (ou glebas) da propriedade (3)

2.3. Préticas de uso da biodiversidade funcional e de componentes da paisagem no manejo produtivo das culturas
agricolas.

() Nao mantém cercas vivas ou corddes vegetados (0)

() Apenas a cultura principal é circundada por cercas vivas ou corddes vegetados (1)

() Mais de uma das culturas agricolas sao cercadas por cercas vivas ou corddes vegetados apenas com funcao de barreira
vegetal (2).

() Todas as culturas agricolas sdo cercadas por cercas vivas ou corddes vegetados, com utilizacdo produtiva e ecoldgica
(quebra-vento, melifera, forrageira e outras) (3)
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2.4. Adocdo de técnicas de controle bioldgico de pragas e doengas

() Néo utiliza técnicas de controle bioldgico de pragas e doencas (0)

() Utiliza uma técnica ou agente de controle biolégico para uma cultura especifica ou area isolada (1)

() Utiliza mais de uma técnica ou agentes de controle bioldgico, porém apenas em culturas isoladas (2)

() Utiliza mais de uma técnica ou agentes de controle biolégico em diversas culturas, sendo uma pratica de rotina na
propriedade (3)

2.5. Eficiéncia no uso da energia e insumos baseados na reciclagem de nutrientes.

() Utiliza apenas insumos externos a propriedade rural (0).

() Utiliza na maioria dos casos insumos externos e, em casos isolados, utiliza insumos internos baseados na reciclagem
de nutrientes (ex: adubacéo verde, esterco, silagem, compostagem, banco de forrageiras, sistemas agroflorestais ou
silvipastoris) (1).

() Utiliza insumos externos associados a insumos internos baseados na reciclagem de nutrientes (ex: adubacéo verde,
esterco, silagem, compostagem, banco de forrageiras, sistemas agroflorestais ou silvipastoris) (2).

() Utiliza apenas insumos internos baseados na reciclagem de nutrientes (ex: adubag&o verde, esterco, silagem,
compostagem, banco de forrageiras, sistemas agroflorestais ou silvipastoris) (3)

VALOR TOTAL NIVEL 2 = % (valores itens 2.1 + 2.2 + 2.3+ 24 +2.5) *2

Sub-Nivel 3

3.1. Producdo de sementes proprias (ou mudas)

() Utiliza sementes transgénicas. (0).

() Néao produz nenhum tipo de sementes proprias ou crioulas. (1)

() Produz até trés tipos de sementes proprias para as culturas principais ou comerciais (ex. milho, arroz, feijdo, hortalicas,
frutiferas). (2)

() Produz mais de trés tipos de sementes na propriedade para as culturas principais ou comerciais (ex. milho, arroz,
feijdo, hortalicas, frutiferas e outras). (3)

3.2. Adocdo de policultivos agricolas e Sistemas Agroflorestais.

() Utiliza apenas a préatica da monocultura. (0)

(1) Utiliza monocultura na maioria dos cultivos e policultivos em algumas culturas ou &reas (glebas) isoladas. (1)

() Utiliza a prética de policultivos ou sistemas agroflorestais na maioria dos cultivos, mas ainda utiliza a préatica da
monocultura em algumas culturas em éreas (glebas) isoladas. (2)

() Utiliza apenas a prética de policultivos ou sistemas agroflorestais. (3)

3.3. Manejo da paisagem — uso da biodiversidade funcional do agroecossistema através de espécies vegetais ou
animais no sistema de produgéo agricola (cercas vivas, plantas atrativas, plantas repelentes, organismos de
controle biolégico, entre outras).

() Desconhece e ndo utiliza a prética de uso da biodiversidade funcional. (0)

() Utiliza a préatica de uso da biodiversidade funcional apenas em casos isolados de manejo de pragas e doengas ou por
necessidade das normas de producéo organica. (1)

() Utiliza a prética de uso da biodiversidade funcional nos cultivos principais. (2)

() Utiliza a préatica do aumento da biodiversidade funcional em todos os cultivos e areas (glebas) da propriedade como
estratégia de manejo , redesenho e equilibrio do agroecossistema. (3)

3.4. Utilizagao de areas de preservacdo permanente (APP) e reserva legal (RL) como parte do sistema de producéo
agricola da propriedade, de acordo com a legislacdo ambiental.

() Apresenta as areas de APP e de RL degradadas e sem a vegetacgdo nativa predominante. (0)

() Apresenta as areas de APP e de RL com a vegetacdo nativa predominante em processo de recuperagao e regeneracao.
1)

() Apresenta as areas de APP e de RL com a vegetacdo nativa predominante, entretanto néo as utiliza no sistema
produtivo da propriedade. (2)

() Apresenta as areas de APP e de RL com a vegetacdo nativa predominante, com utilizagdo no sistema produtivo da
propriedade. (3)

3.5. Filiagdo a entidades associativas ou cooperativas.

() Néo é filiado a entidades cooperativas ou associativas. (0)

() E filiado na associacdo ou cooperativa local da comunidade. (1)

() E filiado na associacao local da comunidade e em cooperativas locais ou regionais. (2)

() E filiado na associacio local da comunidade e em cooperativas locais ou regionais como representante e com
participacdo ativa. (3)

EQUACAO: Nivel 3 =X (valores itens 3.1 +3.2+3.3+3.4+3.5) *2

Fonte: adaptado de FEISTAUER (2012).
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APENDICE B - Legislacio Ambiental

Area da propriedade: ha. Coordenada Geogréfica: Lat: Long:

Caracterizacéo da propriedade:

Area da RL (aprox): N° Corregos que cortam a propriedade: Larguras dos
corregos:
Area APP (aprox): N.° nascentes . Nascentes vegetadas () sim () ndo

Produtor organico: () sim () ndo / até 5 anos () mais de 5 anos (') convencional ()

E produtor organico certificado? ( ) sim ( ) ndo Ha quanto tempo? ( ) anos Tipo de
Certificagéo:

Utiliza principios, técnicas ou insumos de base ecoldgica em sua propriedade? () sim () ndo
H& quanto tempo? () anos. Recebe assisténcia técnica para isso? () sim () ndo Acha
suficiente? () sim () ndo

Perguntas
Possui Licenciamento Ambiental (LAU) da propriedade? () sim () ndo

Possui a RL averbada? () sim () ndo Ja tentou realizar a averbacao? () sim () ndo

Qual o percentual de RL necessario para a sua propriedade? () 20% () 35% () 50% () 80%
() outra () ndo sabe

Sabe qual a area de mata na APP localizada em nascente? () 10m () 30m () 50m ()
outra: () ndo sabe

Sabe qual a area de mata na APP localizada nas margens do(s) corrego(s) localizadas em sua
propriedade? Largura do corrego: () 10m () 30m () 50m () outra:
() ndo sabe

Fonte: adaptado de FEISTAUER (2012).
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APENDICE C- Criacéo de valor

1. A visdo do Mercado de produtos orgéanicos (Cliente).

Obijetivos: descobrir os mecanismos que criam valor através dos relacionamentos
colaborativos entre o mercado de produtos organicos e os produtores (fornecedores).

1.1 Quais séo os principais produtos comercializados (Comprados) por vocés?
1.2 Qual é o produto mais (Comprado) comercializado, a sua quantidade e frequéncia de
comercializagéo?

FREQUENCIA

Produto Kg | Maco o T Semanal | Mensal Outra/qual?

1.3 E exigido algum tipo de certificagio da sua parte ao provedor no momento de realizar
a negociacgéo dos produtos organicos? Que tipo de certificagdo? Por qué?

MECANISMO DE CERTIFICACAO X)
Controle social a partir de Organizacdo de Controle Social (OCS)
Sistemas participativos da avaliagdo da conformidade orgénica (OPAC)
Certificacdo por auditoria
Outro. Qual:

1.4 Quanto tempo tem a relagdo comercial com o fornecedor (es) X?

1.5 Quem iniciou a relacdo comercial com o fornecedor (es) X foi o mercado ou foi 0
mesmo fornecedor? Como aconteceu?

1.6 Durante o tempo de relacdo comercial com o fornecedor (es) X, tem sido otimizados
os resultados mediante o aproveitamento dos recursos e capacidades de ambas as
partes? Descreva.

1.7 Na relagdo comercial com seu fornecedor existe algum tipo de confianga no momento
da negociacdo dos produtos organicos? Descreva.

1.8 Existe algum tipo de aprendizagem (capacidade ou habilidade) novo importante
obtido por meio do relacionamento comercial? Descreva.

1.9 Em algum momento foram feitas capacitacdes de forma conjunta ou de uma das
partes para a outra? De que tipo? Descreva.

1.10 Durante o tempo de relacionamento comercial, foi obtida informacgdo nova
importante que ajudara ao melhoramento conjunto ou de uma das partes? De que
tipo? Descreva.

1.11 S&o mantidos 0s mesmos objetivos de melhora continua entre as duas partes?
Descreva.

1.12 As decisbes que afetam o relacionamento comercial sdo tomadas de forma
bilateral ou unilateral? Explique.

1.13 Numa relacdo comercial deve existir um acordo contratual para o controle do
acordado entre as partes. Concorda ou Discorda? Por qué?

1.14 O relacionamento comercial com seu fornecedor (es) é mantido mediante

contratos? Quais sdo as carateristicas desses contratos?
1.15 Como acontece o controle da fixagao dos pregos dos produtos?
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1.16 Durante o tempo da relacdo comercial com o fornecedor (es) X, foi obtido
algum tipo de ativo (equipamento, processo, servi¢co, maquinaria, etc.)? Como
sucedeu?

1.17 Foi acumulado conhecimento durante o desenvolvimento do relacionamento
comercial? De que tipo?

1.18 Foi adquirida uma reputacdo? Pode descrevé-la?

1.19 Formam adquiridas novas capacidades ou competéncias? Quais?

1.20 Porque escolheram se-relacionar comercialmente com o produtor (es) X?

1.21 Comparado com o inicio, como € o relacionamento comercial hoje? Descreva.

1.22 Quais sdo as vantagens de se manter o relacionamento comercial com seu
fornecedor (es)?

1.23 O relacionamento com o fornecedor X contribui com o objetivo de obter
vantagens sobre os concorrentes? Como ocorre?

1.24 A certificacdo organica e a aderéncia as normas ambientais por parte do seu

fornecedor (es) contribuem a diferenciacdo frente aos outros fornecedores nao
certificados? Como ocorre?

1.25 Existe alguma vantagem adicional de contar com um provedor que cumpra
com a normativa organica e/ou obedeca a normativa ambiental?

2. A viséo dos fornecedores (Produtores).

Objetivos: descobrir 0os mecanismos que criam valor através dos relacionamentos
colaborativos entre os produtores (fornecedores) e 0 mercado de produtos organicos.

2.1 Quiais sdo os principais produtos comercializados (Vendidos) por vocés?
2.2 Qual é o produto mais comercializado (Vendido), a sua quantidade e frequéncia de
comercializa¢do?

FREQUENCIA
Diério Semanal | Mensal Outra/qual?

Produto Kg | Mago

2.3 A propriedade é certificada como de producdo organica? Sim () De que tipo?
( ) Ha quanto tempo? () anos N&o ()  Nao aplica ( ). Por qué?

2.4 E exigido algum tipo de certificacdo por parte do comprador no momento de realizar a
negociacao dos produtos organicos? Que tipo de certificacdo? Por qué?

MECANISMO DE CERTIFICACAO (X)
Controle social a partir de Organizacdo de Controle Social (OCS)
Sistemas participativos da avaliacdo da conformidade orgénica (OPAC)
Certificaclo por auditoria
Outro. Qual:

2.5 Quanto tempo tem a relagdo comercial com o comprador (es) X?

2.6 Quem iniciou a relacdo comercial com o comprador (es)? Como aconteceu?

2.7 Durante o tempo de relagcdo comercial com o comprador (es) X, tem sido otimizados os
resultados mediante o aproveitamento dos recursos e capacidades de ambas as partes?
Descreva.

2.8 Na relacdo comercial com seu comprador (es) X existe algum tipo de confianca no
momento da negociagdo dos produtos organicos? Descreva.
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2.9 Existe algum tipo de aprendizagem (capacidade ou habilidade) novo importante obtido
por meio do relacionamento comercial? Descreva.

2.10 Em algum momento foram feitas capacitacdes de forma conjunta ou de uma das
partes para a outra? De que tipo? Descreva.

2.11 Durante o tempo de relacionamento comercial, foi obtida informacéo nova importante
que ajudara ao melhoramento conjunto ou de uma das partes? De que tipo? Descreva.

2.12 S0 mantidos os mesmos objetivos de melhora continua entre as duas partes?
Descreva.

2.13 As decisdes que afetam o relacionamento comercial sdo tomadas de forma bilateral ou
unilateral? Explique.

2.14 Numa relacdo comercial deve existir um acordo contratual para o controle do
acordado entre as partes. Concorda ou Discorda? Por qué?

2.15 O relacionamento comercial com seu fornecedor (es) € mantido mediante contratos?
Quais sdo as carateristicas desses contratos?

2.16 Como acontece o controle da fixacdo dos precos dos produtos?

2.17 Durante o tempo da relagdo comercial com o comprador (es) X, foi obtido algum tipo
de ativo (equipamento, processo, servico, maquinaria, etc.)? Como sucedeu?

2.18 Foi acumulado conhecimento durante o desenvolvimento do relacionamento
comercial? De que tipo?

2.19 Foi adquirida uma reputacdo? Pode descrevé-la?

2.20 Formam adquiridas novas capacidades ou competéncias? Quais?

2.21 Porque escolheram se-relacionar comercialmente com o comprador (es) X?

2.22 Comparado com o inicio, como € o relacionamento comercial hoje? Descreva.

2.23 Quais sdo as vantagens de se manter o relacionamento comercial com seu comprador
(es)?

2.24 O relacionamento com o comprador (es) X contribui com o objetivo de obter
vantagens sobre os concorrentes? Como ocorre?

2.25 A certificacdo organica e a aderéncia as normas ambientais por sua parte contribuem a
diferenciagéo frente aos outros fornecedores ndo certificados? Como ocorre?

2.26 Existe alguma vantagem adicional de cumprir com a normativa organica e/ou obedeca
a normativa ambiental?



