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1 - INTRODUÇÃO123456 
 

O setor produtivo de hortaliças é inten-
sivo em mão-de-obra e apresenta reduzida esca-
la mínima de produção para que a atividade seja 
rentável, representando, então, uma importante 
alternativa para pequenos produtores e para a 
agricultura familiar, reduzindo o êxodo rural e 
gerando renda no campo. Mas, como toda ativi-
dade agrícola, está sujeita às incertezas devido 
às condições climáticas, pragas e doenças. 

De acordo com Lourenzani e Silva 
(2003b), dentro da horticultura, o setor olerícola é o 
principal gerador e multiplicador de empregos, 
sendo que a produção de hortaliças gera oito vezes 
mais empregos por hectare do que a produção de 
grãos e cereais e para cada emprego no setor 
produtivo hortícola, cinco outros postos de trabalho 
são gerados ao longo da cadeia produtiva.  

Dentre os produtos hortícolas, a cultura 
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do tomate ocupa lugar de grande destaque, sen-
do produzido em praticamente todas as regiões 
geográficas do Brasil sob diferentes sistemas de 
cultivo e diferentes níveis de manejo cultural. O 
tomate é consumido tanto para mesa quanto 
processado. O tomate pode ser destinado para o 
varejo, que é o mercado de tomate de mesa ou in 
natura, ou pode ser destinado para a indústria. 
Para o varejo são produzidos tomates envarados 
ou estaqueados, que possuem custos de produ-
ção maiores e também maior produtividade do 
que o tomate rasteiro que é destinado para a 
indústria. A cultura do tomate apresenta grande 
importância econômica, pelo seu alto valor co-
mercial, e também social, já que a cadeia de 
negócios do tomate envolve um grande número 
de pessoas. 

Segundo Melo (2003), o consumo do 
tomate, em suas formas in natura e industrializa-
da, não tem apresentado crescimento expressivo 
nos últimos anos. No Brasil, o consumo per capi-
ta do tomate é de cerca de 6,3kg/ano, enquanto 
em muitos países da Europa o consumo per 
capita excede 40kg por ano. 

A produção mundial de tomate em 
2002 ultrapassou 107 milhões de toneladas e a 
produtividade média ficou próxima de 27 mil qui-
los por hectare. A China é o país que mais se 
destacou em termos de área colhida, cerca de 
974.462 mil hectares e em termos de produção 
total, 25.466.211 milhões de toneladas. O Brasil 
apresentou-se em oitavo colocado, com 61.998 
mil hectares no que se refere à área colhida e 
3.595.730 de produção em toneladas. Quanto à 
produtividade, os países que se destacam em 
ordem decrescente são: EUA, Turquia, Índia, 
Itália, Egito, Espanha e, posteriormente, Brasil 
(CAMARGO FILHO e ALVES, 2003). 

Segundo Camargo Filho e Alves (2003), 



 

 
Informações Econômicas, SP, v.37, n.12, dez. 2007. 

37

Ca
de

ia 
Pro

du
tiv

a d
o T

om
ate

 os principais Estados produtores de tomate no 
Brasil, por ordem decrescente, são: Goiás, São 
Paulo, Minas Gerais e Bahia. A produção de 
tomate no Brasil passou de 3,14 milhões de tone-
ladas em 2001 para 3,6 milhões de toneladas em 
2002. Apenas Goiás, São Paulo e Minas Gerais 
responderam por 65% do total da produção. A 
produção goiana é majoritariamente destinada à 
indústria, cerca de 90%, enquanto Minas Gerais 
produz para mesa e também para indústria. Goiás 
e Minas Gerais produzem 75% do tomate indus-
trial do Brasil, já São Paulo produz 20% do total 
brasileiro destinado à indústria.  

O mercado consumidor de tomate para 
mesa é bastante exigente em termos de quali-
dade e aparência do produto. O consumidor 
seleciona o produto pela aparência, aroma, cor e 
firmeza. Entretanto, a cultura do tomate é sensí-
vel a numerosas doenças, a sua cultura requer 
cuidado especial e os frutos são de alta perecibi-
lidade. A produção é feita a custos elevadíssimos 
devido à necessidade de altas dosagens de 
adubos, irrigações freqüentes e controle semanal 
de doenças e pragas. O tomateiro é uma planta 
de ciclo relativamente curto, que exige o uso de 
água durante todo o seu período de desenvolvi-
mento, desde a formação da muda até a colhei-
ta. 

O tomate, como a maioria das hortali-
ças, é um produto altamente perecível que aliado 
ao manuseio precário nos processos de comerci-
alização, tem gerado perdas que prejudicam 
tanto os agentes da comercialização como o 
consumidor (COSTA e CAIXETA FILHO, 1996).  

A cadeia produtiva do tomate vem ex-
perimentando mudanças e desafios, que sinali-
zam a necessidade de modernização e sustenta-
bilidade. 

Como o mercado consumidor do toma-
te para mesa tem se mostrado cada vez mais 
exigente, sobretudo na Região Sudeste, as em-
presas que produzem sementes têm investido 
numa segmentação de variedades mais ampla, 
para atender a diferentes consumidores.  

Os produtores de tomates têm adotado 
diferentes modalidades de produção, em respos-
ta a mudanças de hábitos de consumo, especi-
almente da camada da população de maior poder 
aquisitivo. Assim, cresce a oferta de tomate pro-
duzido em estufa, em vasos para fins ornamen-
tais e de consumo, em sistemas hidropônico e 
orgânico, com garantia de origem, minimamente 
processados, em cachos e secos. Esses produ-

tos estão sendo distribuídos por canais especiais 
de vendas. Essa estratégia traz benefícios aos 
consumidores que adquirem um produto de me-
lhor qualidade e garante uma melhor remunera-
ção para o produtor. No entanto, a sustentabili-
dade desses rentáveis nichos de mercado de alto 
valor agregado depende da ampliação da escala 
de produção e da redução dos níveis de interme-
diação de modo a reduzir o custo final para o 
consumidor (MELO, 2003). 

Deve-se também considerar as trans-
formações que vêm ocorrendo nos canais de dis-
tribuição, nas estratégias de comercialização e nos 
padrões de classificação e de embalagem para 
que se possam atender às novas demandas de 
mercado. No tocante à embalagem, a tradicional 
caixa “k” vem sendo substituída por caixas de 
plástico retornáveis e de papelão (MELO, 2003). 

O consumidor, especialmente os de 
maior poder aquisitivo, tem se preocupado mais 
com a segurança dos alimentos que põe em sua 
mesa. Nesse contexto, a produção de tomate 
para mesa, que muitas vezes usa inseticidas de 
forma desmedida e com aplicação incorreta, 
pode causar sérios impactos à saúde pública e 
ao meio ambiente. Logo, torna-se necessária a 
adoção, por parte do setor produtivo, de um ma-
nejo integrado e racional de pragas e doenças 
que permita a transição para um modelo de horti-
cultura que promova a segurança alimentar e o 
respeito ao meio ambiente (MELO, 2003).  

A baixa eficiência na comercialização é 
um dos maiores entraves para que a cadeia 
produtiva do tomate funcione de forma eficiente. 
A alta perecibilidade do produto exige um arranjo 
de canal de distribuição que permita sua comer-
cialização de modo eficiente, o que está, muitas 
vezes, fora do alcance dos produtores. O pro-
cesso de comercialização envolve grande núme-
ro de intermediários, o que expõe os produtores 
ao oportunismo dos agentes a jusante da cadeia 
produtiva, levando a comportamentos adversari-
ais de ambas as partes. As dificuldades gerenci-
ais na etapa produtiva estão diretamente relacio-
nadas com as dificuldades encontradas no pro-
cesso de comercialização (LOURENZANI e SIL-
VA, 2003a).  

Para Lourenzani e Silva (2003b), os 
produtos hortícolas, em especial frutas, legumes 
e verduras, são considerados estratégicos para 
os supermercados, uma vez que aumentam a 
freqüência dos consumidores nas lojas. Além 
disso, os supermercados são muito importantes 
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na distribuição desses produtos à medida que 
representam os locais preferidos de compra de 
grande parte dos consumidores, cerca de 76%.  

Nesse contexto, este trabalho tem co-
mo objetivo abordar aspectos envolvidos nas 
transações, sob a ótica da economia dos custos 
de transação, que ocorrem a montante e a jusan-
te à produção de tomate para mesa na empresa 
rural. As transações a montante se referem à 
compra de insumos, defensivos agrícolas e se-
mentes. Já as transações a jusante se referem às 
transações que ocorrem entre os produtores e os 
revendedores até a chegada do produto ao con-
sumidor final.  
 
 
2 - OBJETIVOS 
 
 Esta pesquisa tem por objetivo anali-
sar a cadeia de produção agroindustrial do to-
mate para mesa de Barbacena, Estado de Mi-
nas Gerais, pela importância da atividade na 
vida econômica da região. Trata-se de uma 
cultura que exige reduzida escala de produção 
para ser rentável e é intensiva em mão-de-obra. 
O objetivo geral deste estudo é identificar e ava-
liar estratégias que possam ser adotadas pelos 
produtores de tomate para se tornarem competi-
tivos. 
 Mais especificamente, pretende-se: 
a) Avaliar a estrutura da organização das empre-

sas rurais produtoras de tomate para mesa e a 
conduta adotada pelos produtores. 

b )Analisar a natureza dos arranjos contratuais 
entre os produtores de tomate para mesa e os 
agentes a montante e a jusante a esses produ-
tores, sob diferentes formas organizacionais, 
considerando os diversos ambientes de gover-
nança e as pré-condições para a realização 
dos contratos. 

 
 
3 - REFERENCIAL TEÓRICO  
 

A Economia dos Custos de Transação 
(ECT) visa o estudo das transações como o indu-
tor dos modos alternativos de organização da 
produção, governança, dentro de um arcabouço 
analítico institucional. Assim, conforme Jank 
(1996), traça-se um quadro conceitual bastante 
realista para abordar a eficiência das relações 
contratuais entre os diferentes elos dos sistemas 
de agribusiness. Analisa-se a coordenação com-

petitiva do sistema como um todo vis-à-vis o 
comportamento de consumidores intermediários 
e finais, permite avançar na definição das formas 
de organização mais adequadas, e muitos outros 
pontos freqüentemente negligenciados pela eco-
nomia neoclássica tradicional.  

Considerando a importância das orga-
nizações e instituições na redução dos custos de 
transação, desenvolve-se uma organização apro-
priada para a estratégia competitiva adotada, 
visando à eficiência absoluta na produção, ou 
seja, custo mínimo, e considera-se a importância 
das organizações e instituições na geração e 
manutenção de vantagens competitivas.  

Essas vantagens competitivas são ob-
tidas através da adoção de um comportamento 
estratégico que consiste na identificação e ado-
ção de padrões de concorrência em vigor nos 
mercados em que ela compete e principalmente 
na ação estratégica que se estabelece quando se 
cria ou recria novos padrões de competição, 
transformando o meio ambiente em que a mes-
ma se estabelece, de modo favorável a si próprio.  

A definição das cadeias agroindustriais 
como um nexo de contratos, que vai da fazenda 
ao consumidor, pode ser considerada um aparato 
conceitual adequado para discutir competitivida-
de, já que engloba uma gama de possibilidades 
organizacionais que respondem a determinantes 
tecnológicos, institucionais e estratégicos. Este 
aparato conceitual discute a organização via 
mercados, a integração vertical, os contratos com 
fornecedores e distribuidores e a direção das 
mudanças organizacionais exigidas a partir de 
alterações em variáveis do ambiente competitivo 
das firmas.  

De acordo com Farina e Zylbersztajn 
(1994), ao se conceber as cadeias agroindustriais 
como um sistema de coordenação vertical, orga-
nizado por um nexo de contratos, não se está 
ignorando ou subestimando a existência de con-
flitos distributivos entre seus diferentes segmen-
tos. Na verdade, os conflitos podem, até mesmo, 
impedir uma coordenação eficiente e levar à 
integração vertical.  

Conforme Willianson (1996), o proces-
so de barganha que se estabelece entre os parti-
cipantes da cadeia produtiva pode elevar de tal 
maneira os custos dos contratos que o monito-
ramento hierárquico passa a ser mais eficiente. 
Ainda assim, torna-se necessário um desenho 
organizacional adequado para enfrentar os pro-
blemas. 
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 A capacidade de adaptação do com-
plexo agroindustrial torna-se maior quando se 
utiliza de formas de domínio adequadas. Essa 
capacidade de adaptação é importante devido à 
dinâmica tecnológica, às novas tendências do 
consumidor, às restrições decorrentes de ambien-
te regulamentado e também é uma estratégia 
utilizada pela empresa ou setor em que está 
inserida. 

Como as cadeias agroindustriais po-
dem ser vistas como operações verticalmente 
organizadas percorridas pelo produto desde a 
sua produção, elaboração industrial e distribui-
ção, é importante aprofundar no estudo da coor-
denação dessas cadeias. Sendo caracterizada 
como uma seqüência de operações, cabe a pre-
ocupação a respeito de como são coordenadas, 
se via mercado, ou se agentes diversos ao longo 
da cadeia interferem na sua coordenação. Essa 
coordenação passa a ter caráter de maior impor-
tância naquelas cadeias expostas à competição 
internacional e em especial às crescentes pres-
sões dos consumidores que são o alvo final des-
sas cadeias (FARINA e ZYLBERSZTAJN, 1993). 

Assim como a concorrência via meno-
res custos não é universal, mas contingente, 
diferentes formas organizacionais também são 
contingentes à estratégia competitiva, à tecnolo-
gia e às instituições que regulam os negócios 
privados. Pode-se considerar eficiente a forma 
organizacional que viabiliza a coordenação das 
etapas seqüenciais do processo produtivo. Efici-
ência, nesse contexto, transforma-se na capaci-
dade de resposta que, por sua vez, reflete uma 
estratégia minimizadora de custos de produ-
ção/distribuição e transação (FARINA e ZYL-
BERSZTAJN, 1994). 

A coordenação dos diversos segmen-
tos que compõem as cadeias agroindustriais 
pode ocorrer de forma descentralizada e orienta-
da pelo simples funcionamento do sistema de 
preços ou pode exigir a integração vertical. Entre 
esses dois limites estão os contratos que repre-
sentam uma forma de coordenar estágios suces-
sivos em um sistema. Existe uma ampla varieda-
de de tipos de contrato. Podem variar desde 
simples acordos de mercado até relações que 
exigem investimentos altamente específicos entre 
clientes e fornecedores. Em suma, a coordena-
ção pode ser internalizada na firma (hierarquia), 
estabelecer-se via sistema de preços ou através 
de contratos. Trata-se, portanto, de um contínuo 

de formas contratuais que vão da firma ao mer-
cado (WILLIANSON, 1985). 

Em quaisquer desses arranjos, o com-
portamento individual será, certamente, o de 
buscar o melhor resultado para seu negócio 
privado. A idéia de que a busca do interesse 
individual é consistente com a melhor solução 
para a coletividade era o pensamento vigente 
em tempos passados. Atualmente, a teoria dos 
jogos veio provar que a racionalidade privada 
não leva, necessariamente, à racionalidade 
coletiva. Isto é, a busca do interesse privado 
resulta ineficiente do ponto de vista coletivo, 
podendo ser superada por um comportamento 
cooperativo entre os agentes envolvidos. No 
entanto, embora toda uma cadeia produtiva 
possa beneficiar-se de um comportamento coo-
perativo, há fortes incentivos para que os acor-
dos sejam burlados em proveito próprio. Essa 
dificuldade é especialmente verdadeira no caso 
de acordos privados de cooperação que não 
desfrutam da força de sanção disponível ao 
Estado (FARINA e ZYLBERSZTAJN, 1993). 

Considerando o enfoque sistêmico pa-
ra o complexo agroindustrial, pode-se utilizar a 
teoria da economia dos custos de transação para 
analisar uma determinada cadeia agroindustrial. 
De acordo com Willianson (1985), esta teoria 
permite avaliar cada ação ao longo da cadeia 
como um contrato entre os agentes envolvidos. 
Tal enfoque se remete à proposição original de 
Coase (1937), citado em Coase (1988), que vê a 
firma como um complexo de contratos. De forma 
que a produção possa ser executada eficiente-
mente dentro de um espectro de possibilidades 
contratuais, que vão desde as ações via merca-
do, até a realização dos contratos de forma inter-
na em uma firma. 

Para aplicar-se a teoria da economia 
dos custos de transação na análise de sistemas 
agroindustriais, propõe-se uma análise estrutural 
discreta comparativa das variáveis relevantes da 
agroindústria (Quadro 1). 

Conforme Zylbersztajn (1995), as ca-
racterísticas economizadoras de custos de tran-
sação de um sistema típico de agroindústria pode 
ser discutido com base em diversas variáveis. As 
variáveis relacionadas às características das 
transações irão definir a forma de governança 
existente e as variáveis relacionadas aos níveis 
institucionais e organizacionais irão representar 
um vetor de parâmetros de mudança que influen- 
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QUADRO 1 - Variáveis Relevantes para a Análise Estrutural Discreta Comparativa de Sistemas Agroin-
dustriais 

 
Item Variáveis

Especificidade dos ativos (k)
Freqüência (f)Características da transação 

Incerteza (u)
Flexibilidade ex-post
Desenho contratual

Incentivos
Arbitragem pública/privada

Aspectos contratuais 

Confiança

Instituições e organizações 

Ambiente institucional:
Sistema legal

Aspectos culturais
Tradição e costumes

Organizações políticas
Aspectos internacionais

Ambiente organizacional:
Bureaus públicos e privados

Associações
Organizações políticas

Informações
Tecnologia

Fonte: Zylbersztajn (1995). 
 
 
ciarão o padrão, o modo minimizador de custos 
de transação prevalecente. 

Segundo Williamson (1985) as três ca-
racterísticas das transações são a especificidade 
dos ativos, a freqüência e a incerteza das transa-
ções.  
 A especificidade dos ativos é a caracte-
rística que mais se destaca, refere-se aos ativos 
especializados que não podem ser reemprega-
dos sem sacrifício do seu valor produtivo, se 
contratos tiverem que ser interrompidos ou encer-
rados prematuramente. Ativos muito específicos 
criam dependência bilateral, levando a diferentes 
formas contratuais (WILLIAMSON, 1985). 

Williamson (1996) distingue seis tipos 
de especificidade da transação, que são: local, 
física, humana, dedicada, relacionada com a 
marca e temporal.  

A especificidade local do ativo ocorre 
quando estágios sucessivos de produção estão 
localizados proximamente, gerando custos para 
localizar ou relocalizar os ativos, quando ocorre a 
troca de ofertante ou de demandante.  
 A especifidade física do ativo surge 
quando uma das partes da transação, ou ambas, 
investem em ativos que quando vendidos, seu 
valor, descontado a sua depreciação, é inferior ao 

investido. 
A especificidade do ativo humano de-

corre da especialização atingida pelas pessoas 
para realizar determinadas atividades.  
 O ativo dedicado é o ativo adquirido 
com o objetivo de atender a compradores especí-
ficos, o que acarreta riscos de quebra contratual 
já que perdem valor se utilizados em usos alter-
nativos. 

A especificidade temporal está relacio-
nada, sobretudo, ao tempo em que a transação 
se processa, sendo especialmente relevante no 
caso de negociação de produtos perecíveis. 

A especificidade relacionada com mar-
ca refere-se ao montante de capital e riscos en-
volvidos no uso de marcas.   
 A freqüência das transações influencia 
a complexidade da relação contratual, uma vez 
que dificilmente se desenvolvem instituições so-
fisticadas para interações que ocorrem só uma 
vez e para transações recorrentes, a possibilida-
de do comportamento oportunista é menor, devi-
do à ameaça de retaliação (WILLIAMSON, 1985). 
 A incerteza das transações refere-se à 
maior ou menor confiança dos agentes na sua 
capacidade de antecipar acontecimentos futuros, 
logo, quanto maior a incerteza, maior o custo de 
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 transação (WILLIAMSON, 1985). A incerteza se 
diferencia do risco por estar associada a efeitos 
não previsíveis, segundo Zylbersztajn (2000) a 
primeira não possui uma função de probabilidade 
conhecida, podendo levar ao rompimento do 
contrato de forma não oportunista, sendo motiva-
da pela racionalidade limitada. 
 Os aspectos contratuais foram classifi-
cados por Macneil (1978), citado por Williamson 
(1985), em três tipos de contratos: contrato clás-
sico, contrato neoclássico e contrato relacional. 
Zylbersztajn (1995) descreve assim os contratos: 
a) Os contratos clássicos são completos, termi-

nam no momento da transação, seus termos 
encontram-se claramente especificados e a 
barganha limita-se à negociação do preço e o 
mecanismo de mercado constitui-se numa es-
trutura de governança suficiente e eficaz para a 
transação. 

b) Os contratos neoclássicos são utilizados para 
transações de longo prazo, por tempo determi-
nado e executados sob condições de incerteza. 
São transações com continuidade e adaptação. 
Neste tipo de contrato inclui-se a assistência de 
terceiros para solução de disputas e há manu-
tenção do contrato original como referência pa-
ra negociação, o que o distinguirá do contrato 
relacional. 

c) O contrato relacional é um contrato incompleto 
que só ocorre em transações recorrentes, por 
tempo indeterminado, há uma periódica admi-
nistração da transação com o conhecimento 
das partes envolvidas, o contrato original deixa 
de servir como base de negociação. A transa-
ção é normalmente internalizada na organiza-
ção através da integração vertical. 

As instituições podem ser definidas 
como um conjunto de regras formais, como cons-
tituições e leis, limitações informais, como normas 
de comportamento, convenções e códigos de 
conduta, e os mecanismos responsáveis pela 
eficácia desses dois tipos de normas. As organi-
zações são formadas por grupos de indivíduos 
que realizam alguma atividade com determinado 
objetivo (NORTH, 1992). 
 As instituições organizadas dão suporte 
às atividades produtivas porque oferecem incen-
tivos para a aquisição de conhecimentos e instru-
ção, promovem inovações e estimulam a disposi-
ção de correr riscos e a criatividade, afetando a 
organização da atividade econômica e os custos 
de transação.  

As características das transações e o 
ambiente institucional interagem com os pressu-
postos comportamentais que são racionalidade 
limitada e oportunismo, resultando em estruturas 
organizacionais minimizadoras de custos de tran-
sação. Estas estruturas organizacionais ou estru-
turas de governança podem ser classificadas 
como mercado clássico, híbrido e hierárquico. A 
forma de organização via mercado ocorre via 
sistema de preços, o que implica menor nível de 
controle e maior nível de incentivos. A forma 
híbrida ou contratual ocorre através de contratos 
complexos e arranjos de propriedade parcial de 
ativos entre firmas localizadas em estágios suces-
sivos da cadeia produtiva, caracterizando relações 
contratuais de longo prazo que preservam a auto-
nomia das partes mas que, comparadas ao mer-
cado, instituem salvaguardas específicas às tran-
sações. A forma hierárquica ou integração vertical 
baseia-se na propriedade total dos ativos e com-
preende a internalização das atividades em uma 
única firma. Ela pode ser definida como o controle 
hierárquico gerencial dos estágios sucessivos da 
produção que são tecnologicamente separáveis 
entre si (WILLIAMSON, 1985).  

Williamson (1985) associou os três ti-
pos de contratos com as características das tran-
sações e as estruturas de governança. Assim, 
pode-se verificar que quando a transação for 
recorrente e a especificidade dos ativos for cres-
cente, a governança das transações tende a se 
deslocar da via mercado para a integração verti-
cal (Quadro 2). No entanto, se a freqüência da 
transação for ocasional e a especificidade dos 
ativos crescente, a governança da transação 
passa da via mercado para a governança trilate-
ral, sob a lei do contrato neoclássico. Neste se-
gundo caso, quando os ativos passam a ser mais 
específicos, há uma tendência de as transações 
deixarem de ocorrer via mercado para serem 
governadas por contratos de longo prazo, com 
salvaguardas, prevalecendo estruturas de gover-
nança híbridas, em que coexistem autonomia e 
cooperação (Quadro 2).  
 
 
4 - METODOLOGIA 
 

O método utilizado para desenvolver 
a pesquisa é o qualitativo por ser mais adequa-
do para investigação de valores, atitudes, per-
cepções e motivações dos produtores de tomate e  
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QUADRO 2 - Relação da Freqüência das Transações com o Nível de Especificidade dos Ativos 
 

Nível de especificidade do ativo Freqüência 
Não específico Misto Muito específico

Governança via mercado Governança trilateral Governança trilateralOcasional 
Contrato clássico Contrato neoclássico Contrato neoclássico

Governança via mercado Governança bilateral Governança unificadaRecorrente 
Contrato clássico Contrato relacional Contrato relacional

Fonte: Williamson (1985). 
 
 
seus distribuidores. Segundo Gonçalves e Meirel-
les (2004), o método qualitativo propicia melhor 
condição de entender o objeto da pesquisa com 
maior profundidade, oferece informações de na-
tureza mais subjetiva e latente e não tem preocu-
pação estatística. 

Conforme Vergara (2005), existem vá-
rias taxinomias de tipos de pesquisa que não são 
mutuamente excludentes. As pesquisas podem 
seguir dois critérios básicos: quanto aos fins e 
quanto aos meios. Quanto aos fins esta pesquisa 
pode ser classificada como descritiva, pois expõe 
características de determinada população e esta-
belece as relações entre as variáveis estudadas. 
Quanto aos meios de investigação a pesquisa é 
de campo e de estudo de multicasos. 

A investigação empírica deve ser reali-
zada no local onde ocorre o fenômeno incluindo a 
aplicação de questionários semi-estruturados a 
determinados produtores de tomate para mesa 
da região de Barbacena de diferentes portes e 
níveis tecnológicos. A pesquisa também pode ser 
considerada estudo de multicasos por ser cir-
cunscrita a poucas empresas rurais, apresentan-
do caráter de profundidade e detalhamento. 

As variáveis abordadas na pesquisa 
serão visualizadas pela ótica da teoria dos custos 
de transação ou nova economia das instituições, 
que abordarão as características produtivas e as 
características das transações, dentre elas pode-
se citar variáveis referentes às informações sobre 
os tipos de transação mais relevantes adotadas 
pelos produtores de tomates com os fornecedo-
res de insumos e com os distribuidores do produ-
to final. Também serão exploradas variáveis rela-
tivas às características e atributos mais importan-
tes das transações, formação dos preços dos 
insumos e do produto final e a duração média 
dos contratos praticados com os fornecedores de 
insumos e com os distribuidores. A caracteriza-
ção do produto tomate para mesa, bem como 

dos insumos utilizados para a sua produção, 
também compõe o elenco das variáveis. Tam-
bém serão contempladas variáveis referentes ao 
ambiente institucional, logística de distribuição e 
associações de interesse privado. 

Foram aplicados questionários semi-
estruturados a 19 produtores de tomate da região 
de Barbacena no período de julho a setembro de 
2006. Estes produtores foram escolhidos de for-
ma intencional e não probabilística, seguindo o 
critério de acessibilidade e tipicidade, ou seja, da 
facilidade de acesso aos produtores e escolha 
dos produtores mais representativos. 

Essa estrutura metodológica foi esco-
lhida devido à forma de organização dos diferen-
tes agentes atuando na cadeia produtiva do to-
mate para mesa. Nesse sentido, serão analisa-
das as estratégias adotadas pelos produtores na 
produção de tomate para mesa na região de 
Barbacena.  
 
 
5 - DISCUSSÃO DE RESULTADOS  
 
5.1 - Caracterização de Produção de Tomate 

na Região de Barbacena 
 

Cerca de 45% dos produtores de toma-
tes pesquisados plantam por estaquia cerca de 
4.000 a 21.000 pés de tomates, 15% entre 
21.000 e 38.000 pés, 15% entre 38.000 e 56.000 
pés, entre 56.000 e 73.000 pés 15% de produto-
res e 10% dos produtores plantam entre 73.000 e 
90.000 pés de tomate.  

Devido à vulnerabilidade do tomate às 
pragas e doenças novas variedades surgem no 
mercado e os produtores rurais procuram plantar 
mais de um tipo de variedade para se resguarda-
rem das adversidades. O tipo de tomate mais 
produzido é o longa vida, produzido por 75% dos 
produtores, por ser mais resistente. Sendo segui-



 

 
Informações Econômicas, SP, v.37, n.12, dez. 2007. 

43

Ca
de

ia 
Pro

du
tiv

a d
o T

om
ate

 do pelo Alambra por 15% dos produtores, os 
tipos comum, italiano e santa clara são, respecti-
vamente, plantados, para cada tipo, por 10% dos 
produtores, e os tipos andréia, miss brasil e kyn-
dio são plantados, respectivamente, por 5% dos 
produtores para cada variedade.  

O número de pessoas que trabalham 
na produção de tomates nas propriedades pes-
quisadas variam de 2 a 20 pessoas e o número 
de hectares destinado à produção de tomate 
varia de 1 a 9 hectares. Cerca de 10,5% das 
propriedades pesquisadas empregam 4 pessoas 
por hectare, 21% das propriedades empregam 3 
pessoas/hectare, 31,6% ocupam 1 pessoa/hectare 
e 2 pessoas/hectare trabalham na produção de 
tomates em 36,9% das propriedades.  

O ciclo produtivo do tomate é em mé-
dia de cinco meses, três meses depois de plan-
tado começa-se a colher, colhendo durante um 
mês e meio a dois meses.  

As vendas de tomate são realizadas 
semanalmente pela maioria dos produtores e a 
época do ano que eles vendem mais concentra-
se em dezembro, janeiro, fevereiro e março. 
 
 
5.2 - Caracterização das Transações dos Pro-

dutores de Tomate com os Agentes a 
Montante 

 
A compra de insumos, como fertilizan-

tes, sementes, corretivos de solo, e a compra de 
bens de capital, como máquinas, tratores e equi-
pamentos de irrigação, são realizadas via merca-
do e concentrada na cidade de Barbacena.  

Os preços dos insumos são formados 
via mercado e apenas 20% dos produtores con-
seguem negociar um preço melhor com os ven-
dedores de insumos e essa negociação está 
condicionada ao volume de insumos comprado. 
Em termos de satisfação dos produtores com 
relação a seus insumos, 90% dos produtores 
consideram os insumos adequados à lavoura do 
tomate, entretanto, alguns destacam a importân-
cia da qualidade e da marca dos insumos.  

Os defensivos agrícolas, os fertilizantes 
e as sementes são encontrados para compra 
com facilidade segundo 100% dos produtores, e 
85% consideram altos os preços encontrados no 
mercado para esses insumos. Os 15% restantes 
consideram os preços razoáveis.  

Os insumos são entregues nas fazen-

das dentro do prazo combinado e os fornecedo-
res dos insumos dão prazos para que os produto-
res efetuem o pagamento. O uso de fertilizantes e 
defensivos agrícolas é intensivo e a irrigação é 
uma tecnologia utilizada também por todos os 
produtores.  

A freqüência das transações dos pro-
dutores de tomates com os fornecedores de ferti-
lizantes, defensivos agrícolas e sementes é in-
tensa. Ocorre semanalmente ou anualmente, 
dependendo da necessidade do produtor e do 
tipo de insumo. Interessante observar que cerca 
de 36,9% dos produtores entrevistados não pos-
suem controle sobre a freqüência da compra de 
fertilizantes e defensivos agrícolas e 31,6% deles 
também não sabem informar com qual freqüência 
compram as sementes, eles alegam que a com-
pra desses insumos ocorre de acordo com a 
necessidade de produção, o que indica que exis-
tem falhas na fase de planejamento da produção, 
refletindo a falta da administração profissional na 
empresa rural (Tabela 1). 

A análise do solo faz parte do processo 
produtivo do tomate, de forma que a maioria dos 
produtores se empenham em realizar essa análi-
se anualmente ou pelo menos de dois em dois 
anos, apenas um produtor só fez uma vez a aná-
lise. Para esse procedimento os produtores con-
tam com o auxílio da Escola Agrotécnica Federal 
de Barbacena, e algumas empresas fornecedo-
ras de insumos também auxiliam no encaminha-
mento para análise em outras instituições.  

Quanto ao material referente a estacas, 
a maioria dos produtores fabrica dentro das fazen-
das, via plantação de bambus, e as estacas são 
trocadas à medida que há necessidade, variando 
a durabilidade de um a dois anos de uso.  

As máquinas em geral são trocadas de 
5 em 5 anos para 5,3% dos produtores, 21% 
trocam de 10 em 10 anos, 5,3% de 20 em 20 
anos e a maioria, 68,43%, só realizam essa com-
pra uma vez na vida. 

Os produtores de tomate escolhem o 
seu fornecedor de insumos seguindo alguns 
critérios: 45% dos produtores escolhem determi-
nado fornecedor porque ele oferece o melhor 
preço, 35% baseiam-se na confiança na empresa 
que está vendendo, 35% baseiam-se nas garan-
tias que o fornecedor oferece aos insumos que 
vendem, 30% dos produtores são motivados a 
negociar com determinado fornecedor em função 
da orientação técnica que recebem do vendedor 
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TABELA 1 - Freqüência da Ocorrência das Transações Realizadas entre os Produtos de Tomate da 
Região de Barbacena, Estado de Minas Gerais, e os Fornecedores de Insumos em 2006  

(em%) 
Freqüência Fertilizante Defensivos Sementes

Semanal 10,5 10,5 -
Quinzenal 10,5 5,2 -
Mensal 10,5 15,8 -
Trimestral 5,2 - 5,2
Quadrimestral 15,8 15,8 15,8
Semestral 10,6 5,2 26,4
Anual - 10,6 21,0
Não controlam 36,9 36,9 31,6
Total 100,0 100,0 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.  
 
 
 
do insumo, 25% são atraídos em função de a 
empresa fornecedora financiar por prazo longo 
de pagamento a sua compra e 5% dos produto-
res não opinaram por nenhuma das opções ante-
riores. Vale ressaltar que os produtores escolhe-
ram mais de uma opção. Quanto ao nível de 
qualidade dos insumos, 80% dos produtores 
consideram de média qualidade e 5% de baixa 
qualidade e os 15% restantes consideram alta a 
qualidade dos insumos encontrados no mercado.  

Cerca de 80% dos produtores de toma-
tes percebem que os vendedores de insumos 
fazem propaganda de seus produtos. Em torno 
de 65% dos produtores comentaram que os for-
necedores de insumos se preocupam em ofere-
cer aos seus compradores treinamento e 70% 
dos produtores têm acesso ao serviço pós-venda 
oferecido pelos fornecedores de insumos.  

Marca, design, embalagem e apresen-
tação do insumo, que será comprado, são itens 
observados por 80% dos produtores e 85% deles 
ao comprarem os insumos também observam a 
conveniência e a praticidade deles. Apenas o 
esterco é possível ser produzido nas fazendas, 
os demais insumos têm que ser adquiridos de 
empresas especializadas.  

A aquisição dos insumos via sistema 
de preços resolve o problema da obtenção do 
produto exigido segundo 60% dos produtores. 
Dos 40% dos produtores que discordaram, cerca 
de 30% deles não consideram necessário esta-
belecer contratos formais com os fornecedores 
dos insumos.  

Quanto ao transporte utilizado para que 
os insumos cheguem às propriedades rurais, 
pode-se constatar que as empresas vendedoras 

fazem a entrega em caminhões, caminhonetes 
ou utilitários, dependendo do volume dos insu-
mos vendido. A entrega é realizada praticamente 
no momento da compra devido ao fato de as 
empresas fornecedoras de insumos se localiza-
rem próximas às fazendas, na cidade de Barba-
cena. Quando o volume de insumos comprado é 
pequeno, o produtor de tomate traz em veículo 
próprio os seus insumos.  

Portanto, pode-se constatar que a fre-
quência das transações entre os produtores de 
tomate e seus fornecedores é recorrente e a 
especificidade dos ativos envolvidos nas transa-
ções é baixa, já que podem ser utilizados para 
outras culturas. Essas transações são conduzi-
das por meio da governança via mercado e 
contratos clássicos, já que a negociação entre 
as partes ocorre via mercado. A barganha limita-
se ao preço e termina no momento da transa-
ção. Essa condução das transações é economi-
zadora dos custos de transação, já que a teoria 
sugere esse tipo de configuração quando a tran-
sação é recorrente e os ativos não são específi-
cos. 
 
 
5.3 - Caracterização das Transações dos Pro-

dutores de Tomate com os Agentes a 
Jusante 

 
A distância média das fazendas até o 

ponto de venda é de 186km e são utilizados ca-
minhões para o transporte. Em relação às condi-
ções das estradas, 75% dos produtores estão 
satisfeitos, 20% acham que estão em estado ruim 
e 5% comentaram que estão em péssimo estado 
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 de conservação apenas as estradas da zona 
rural e não as rodovias federais e estaduais. 
Nesses trajetos de distribuição do tomate somen-
te 25% dos produtores entrevistados pagam 
pedágio. Para 70% dos produtores, há dificulda-
des em realocar os ativos envolvidos na produ-
ção e comercialização do tomate e 30% dos pro-
dutores não veêm dificuldade, configurando, en-
tão, uma especificidade local média. 

Quanto ao nível de especificidade físi-
ca, observa-se que 85% dos produtores utilizam 
pulverizador específico para o controle de doen-
ças e pragas no cultivo do tomate. Segundo 
80% dos produtores, a estrutura física de propri-
edade pode ser utilizada para outra cultura, 
porém 70% dos produtores comentam sobre a 
existência de investimentos específicos tanto 
para a produção do tomate quanto para a venda 
do produto, dentre essas especificidades desta-
cam-se os equipamentos de segurança que são 
utilizados por 90% dos produtores na hora da 
aplicação dos defensivos agrícolas, um solo 
adequado, um terreno bem localizado e o espa-
ço físico, que influenciam a produtividade da 
lavoura, segundo 85% dos produtores, caracte-
rizando alta especificidade física para a produ-
ção do tomate.  

Em relação à especificidade física, é 
considerada média em relação à venda do toma-
te. Os produtores utilizam embalagens que são 
caixas para transportar o tomate. Esse transporte 
é feito em caminhões da fazenda às Centrais de 
Abastecimento (CEASAs) onde o produto é 
descarregado e levado em carrinhos de transpor-
te até o ponto de venda do produtor dentro do 
CEASA.  

É alta a especificidade temporal, pode-
se constatar que o produto é bastante perecível, 
estraga facilmente, depois de colhido deve ser 
enviado para o ponto de distribuição o mais rápi-
do possível de forma que 85% dos produtores 
não armazenam os tomates em suas fazendas. 
Vale ressaltar que o verão é a época adequada 
para o plantio do tomate, o plantado no inverno 
perde em termos de qualidade, já que está mais 
exposto a problemas climáticos que compromete-
riam a sanidade do fruto.  

A mão-de-obra envolvida na lavoura do 
tomate precisa de conhecimento específico. Esse 
conhecimento também pode ser empregado em 
outras culturas, tais como: legumes, frutas, feijão 
e arroz, caracterizando média especificidade 
humana. 

A especificidade dedicada é baixa visto 
que mesmo que se produza para atender a um 
determinado cliente, caso essa transação não se 
concretize é possível vender o produto para outro 
comprador sem a perda do seu valor.  

A especificidade relacionada à marca é 
alta em relação à semente, já que 70% dos pro-
dutores utilizam uma marca especifica para se-
mente, mas em termos de especificidade relacio-
nada à marca para o produto tomate, ela é mé-
dia, somente 50% de produtores a utilizam, e 
50% também utilizam na embalagem alguma 
marca que traga na memória do comprador a 
origem do produto que ele comprou. 

Os produtores de tomate vendem se-
manalmente seus produtos nos CEASAs de Belo 
Horizonte, Juiz de Fora e Barbacena, onde re-
passam o produto para atacadistas, varejistas e 
atravessadores. Os produtores possuem um 
documento, uma carteira, que lhes autoriza ne-
gociar no CEASA mediante pagamento de uma 
taxa.  

As transações realizadas nos CEASAs 
são feitas via contratos informais, esses contratos 
informais não garantem o recebimento do valor 
correspondente ao produto vendido nem garan-
tem a venda daquela determinada quantidade de 
mercadoria. O preço e a quantidade de tomate 
vendido são determinados pela lei da oferta e 
demanda, ou seja, pelo mercado. Os produtores 
então vão procurar reduzir o seu risco de merca-
do observando com quem estão negociando, 
baseando-se na confiança e tempo de relacio-
namento. 

A cadeia produtiva do tomate está su-
jeita a vários riscos. No que diz respeito aos ris-
cos envolvidos na venda do tomate, 30% dos 
produtores atribuíram os riscos à perecibilidade 
do produto, 45% levantaram a questão da ina-
dimplência, 10% apontaram como risco o trans-
porte do tomate da fazenda até os centros de 
comercialização e 75% do produtores alegaram 
que o risco é a instabilidade da demanda. Já os 
riscos envolvidos durante a produção do tomate, 
segundo 20% dos produtores de tomate, estão 
relacionados à questão da mão-de-obra desquali-
ficada, 60% do produtores atribuíram ao clima e 
75% deles apontaram as doenças e pragas no 
tomateiro.  

Pode-se verificar então que nas transa-
ções que envolvem os produtores de tomate e os 
distribuidores, a governança ocorre via mercado 
e o contrato é clássico. Entretanto, recorrendo à 
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teoria dos custos de transação, quando se nego-
cia ativos mistos ou de especificidade média, e a 
freqüência da transação é recorrente, a estrutura 
de organização economizadora dos custos de 
transação é a governança bilateral e o contrato 
relacional. Este último é um contrato incompleto 
que só ocorre em transações recorrentes, por 
tempo indeterminado e há uma periódica admi-
nistração da transação com o conhecimento das 
partes envolvidas. 

Quanto às tendências de consumo do 
tomate, os consumidores estão cada vez mais 
exigentes buscando um produto de boa qualida-
de e aparência. Segundo os produtores a matu-
ração do tomate é importante na hora da escolha 
do consumidor, o mais procurado é o tomate 
maduro, segundo 55% dos produtores, sendo 
seguido pelo médio, cor de cana-de-açúcar, e 
pelo tomate verde. Os tomates maduros e mé-
dios são demandados em São Paulo, Rio de 
Janeiro, Juiz de Fora e Barbacena e somente o 
mercado de Belo Horizonte prefere o tomate mais 
verde.  

Como o mercado está cada vez mais 
competitivo os produtores de tomate para se 
manterem no mercado precisam adotar estraté-
gias que os coloquem em posição mais competi-
tiva, 10% dos produtores procuram manter pre-
ços mais baixos, 20% deles melhoram a qualida-
de do produto, outros 10% simplesmente procu-
ram produzir outros produtos além do tomate e 
60% dos produtores não sabem o que fazer dian-
te desse mercado mais concorrencial a que estão 
expostos.  

No que tange ao ambiente institucio-
nal, o governo faz exigências específicas princi-
palmente em relação aos insumos. Cerca de 
45% dos produtores retratam que existem nor-
mas e procedimentos que interferem na utiliza-
ção dos insumos, 40% deles alegam que não há 
regulamentação referente a esse aspecto e 15% 
deles não possuem conhecimento sobre esse 
assunto.  

As principais exigências governamen-
tais que se relacionam à preservação da nature-
za identificados por 35% dos produtores refe-
rem-se à devolução de embalagens dos defen-
sivos tóxicos para que os produtores não as 
utilizem para outros fins ou as descartem preju-
dicando o meio ambiente, outro ponto abordado 
por 25% dos produtores é a proibição do gover-
no do desmatamento em volta das nascentes, 
rios, afluentes e córregos a uma distância míni-

ma de 10 metros, a preservação das matas 
virgens é outra exigência segundo 15% dos 
produtores e 25% dos produtores pesquisados 
não opinaram.  

Quanto à logística de distribuição do 
tomate pode-se verificar que a maioria dos produ-
tores vende seu produto nos CEASAs de Barba-
cena, Juiz de Fora, Rio de Janeiro e Belo Hori-
zonte. Do CEASA o produto é vendido para saco-
lões, supermercados e atravessadores, sendo 
negociado semanalmente, de uma a três vezes 
por semana. A maioria dos produtores transporta 
o produto da fazenda até os CEASAs em cami-
nhão próprio, cerca de 85% dos produtores, e o 
restante depende de terceiros para o transporte 
dos tomates comprometendo o tempo de entrega 
do produto. O custo do transporte varia em torno 
de R$1,00 a R$3,50, estes custos estão relacio-
nados à quantidade de tomate transacionada por 
cada produtor e ao local de venda do produto. 
Cerca de 73% dos produtores têm um custo de 
transporte por caixa de tomate entre R$1,00 e 
R$1,50, outros 16% de R$2,00 por caixa e 11% 
de R$3,50 por caixa.  

Como o tomate é um produto frágil exi-
ge cuidados na hora de realizar o seu transporte 
de forma que a maioria dos produtores acomoda 
o produto em caixas, com lonas e amarrados para 
que ele não se danifique no transporte. Isso irá 
interferir na avaliação do produto pelo comprador 
já que se o tomate estiver danificado ou molhado 
irá refletir na queda do preço do produto.  

Todos os produtores pesquisados não 
participam de nenhuma associação, mas 60% 
deles gostariam de participar, 30% não gostariam 
e 10% não opinaram. As vantagens de se asso-
ciar segundo os produtores são relevantes em 
relação a preços menores na compra dos insu-
mos, preços melhores na venda do produto final 
e o acompanhamento do processo produtivo na 
fazenda. Os produtores também acreditam que 
poderiam ser assessorados pela Empresa de 
Assistência Técnica e Extensão Rural do Estado 
de Minas Gerais.  

As estratégias de marketing são consi-
deradas importantes pela maioria dos produtores, 
destaque foi dado para a promoção dos produtos, 
sendo seguida pela qualidade do produto, estra-
tégia de preços competitivos e o ponto de distri-
buição do produto. Complementando, cerca de 
80% dos produtores não consideram eficiente a 
forma como está organizada a cadeia produtiva 
do tomate.  
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 6 - CONCLUSÃO 
 

O agronegócio do tomate é importante 
para a região de Barbacena, emprega cerca de 
duas pessoas por hectare no processo produtivo 
do tomate. A compra de insumos para a produ-
ção de tomate movimenta o mercado local, ge-
rando também empregos e renda. 

A freqüência das transações dos pro-
dutores de tomate com os fornecedores de insu-
mos, tais como sementes, fertilizantes e defensi-
vos agrícolas, é recorrente. Esses ativos não são 
de alta especificidade já que podem ser utiliza-
dos, exceto a semente, para a produção de ou-
tros produtos agrícolas. Dessa forma, a gover-
nança, ou seja, a forma de organização, é de 
mercado e o contrato é clássico.  

Portanto, a estrutura de organização 
das transações dos produtores de tomate com os 
agentes a montante é regida via sistema de pre-
ços, via mercado, que é uma estrutura economi-
zadora dos custos de transação. Entretanto, ao 
negociar no mercado, quando os produtores 
possuem poder de negociação pode-se obter 
preços melhores, o que só seria possível se os 
produtores da região conseguissem se organizar 
para comprar insumos conjuntamente, já que 
esses produtores são de pequeno a médio portes 
variando as suas plantações de 5.000 a 90.000 
pés de tomate. 

Verificou-se também a falta de uma 
administração profissional nas propriedades ru-
rais que plantam o tomate, já que muitas vezes 
os produtores desconhecem até mesmo a perio-
dicidade da compra dos insumos. 

No que diz respeito às transações do 
produtor com os agentes a jusante pode-se cons-
tatar que a forma de governança é via mercado e 
os contratos são clássicos. Essa forma de orga-
nização pode ser considerada inadequada, pois 
agrega custos de transação aos produtores. Isso 
ocorre porque as especificidades local, física (em 
relação à venda do tomate), humana e relaciona-
da à marca são médias, e as especificidades 
física (em relação à produção do tomate) e tem-

poral são altas. Além disso, as transações são 
recorrentes, sinalizando que a governança bilate-
ral e o contrato relacional seriam economizadoras 
dos custos de transação. 

Se os produtores conseguissem esta-
belecer contratos relacionais com os seus com-
pradores, que são atacadistas, varejistas e atra-
vessadores, eles poderiam utilizar com mais 
ênfase as estratégias de marketing. Poderiam 
investir em promoção, com marcas bem consoli-
dadas que efetivamente trouxessem à lembrança 
do seu cliente a qualidade e padronização do seu 
produto. Atualmente, as marcas são utilizadas 
somente para mostrar a origem do produto, o 
produtor não possui a preocupação em oferecer 
um produto padronizado e de qualidade.  

Também uma relação de menor risco 
de mercado, via contratos, traria ao produtor um 
incentivo de profissionalizar mais a sua proprie-
dade, procurando reduzir custos para oferecer 
um produto com preços melhores e talvez até 
mesmo se mudaria a forma de distribuir o produto 
que é feita somente via centros de abastecimen-
to. A logística de distribuição do produto tomate 
também poderia ser melhorada. 

O associativismo foi citado pelos produ-
tores como uma forma de alavancar a cadeia pro-
dutiva do tomate para mesa produzido na região 
de Barbacena, já que os produtores consideram 
que é preciso se organizar de forma mais eficiente. 

A associação teria o papel de organizar 
os produtores para a compra dos insumos, com 
melhores preços; ajudar na organização da pro-
dução através da profissionalização da adminis-
tração das empresas rurais e o acesso à assis-
tência técnica; orientar na fase da comercializa-
ção dos produtos reduzindo os riscos de mercado 
que os produtores estão expostos; e melhorando 
a logística de distribuição do produto final. 

Portanto, melhorias na forma de orga-
nização da cadeia produtiva do tomate são fun-
damentais quando se tem um mercado bastante 
competitivo e consumidores cada vez mais exi-
gentes, buscando um produto de boa qualidade, 
boa aparência e preço baixo. 
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CADEIA PRODUTIVA DO TOMATE NA REGIÃO DE BARBACENA  
SOB A ÓTICA DA ECONOMIA DOS CUSTOS DE TRANSAÇÃO 

 
 RESUMO: A cadeia produtiva do tomate vem experimentando mudanças e desafios. O mer-
cado consumidor do tomate para mesa tem se mostrado cada vez mais exigente e os produtores têm 
procurado atender a essas exigências. A cultura do tomate é de relevante importância econômica na 
região de Barbacena, Estado de Minas Gerais, pelo seu valor comercial, pela sua capacidade de gerar 
empregos e por exigir uma reduzida escala de produção para ser rentável. Este trabalho tem como obje-
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 tivo abordar aspectos envolvidos nas transações que ocorrem entre os produtores de tomate para mesa 
e os agentes a montante e a jusante na região de Barbacena. O referencial teórico utilizado é a Nova 
Economia das Instituições, por fornecer um aparato conceitual adequado para o estudo de cadeias pro-
dutivas. A metodologia é qualitativa, e o estudo é de multicasos. Pode-se concluir que as transações dos 
produtores de tomate com os agentes a montante e também com os agentes a jusante acontecem via 
mercado e os contratos são clássicos. Entretanto, nas relações com os agentes a jusante, como existe 
um nível intermediário de especificidade dos ativos e a freqüência das transações é recorrente, a estrutu-
ra que reduziria os custos de transação é a governança bilateral e o contrato ideal é o relacional. Pode-
se inferir também que uma associação poderia contribuir com os produtores de tomate no sentido de 
organizar de forma mais eficiente tanto a produção quanto as transações com os demais agentes envol-
vidos na cadeia produtiva. 
 
Palavras-chave: tomate in natura, economia dos custos de transação, especificidade, governança, ca-

deia produtiva. 
 
 

THE TOMATO SUPPLY CHAIN IN THE BARBACENA REGION, BRAZIL, FROM THE 
 PERSPECTIVES OF TRANSACTION COST ECONOMICS 

 
ABSTRACT: The tomato supply chain has been experiencing changes and challenges. Fresh 

tomato consumers are getting more and more exacting and producers are trying to meet their demands. 
Tomato culture is economically important in the region of Barbacena, Brazil, because of its commercial 
value, job-generating capacity and small-scaled production profitability. This paper aims to discuss as-
pects of transactions between fresh tomato producers and agents both downstream and upstream in the 
region’s supply chain. The theoretical framework of the New Institutional Economics is used as it provides 
the appropriate conceptual apparatus to allow studying supply chains. A qualitative, muticase study ap-
proach is used. It can be concluded that the transactions between tomato producers and downstream and 
upstream agents occur via market and the contracts are classical. However, as there is an intermediate 
level of asset specificity and frequent recurring transactions in the relations with the agents upstream, the 
structure that would reduce transaction costs is that of bilateral governance and the ideal contract is the 
relational one. It can also be inferred that tomato producers could profit from an association which would 
more efficiently organize both the production and the transactions with other agents involved in this supply 
chain. 
 
Key-words: fresh tomato, transaction cost economics, specificity, governance, supply chain, Brazil. 
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