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1 - INTRODUCAO

A baixa remunerac¢éo obtida por produ-
tores agricolas, inviabilizando a producéo de hor-
talicas, pode ser decorrente de muitos fatores,
como por exemplo eventos climéticos, doencas e
pragas que ocasionem perdas e diminuam a
gualidade do produto. No entanto, a comerciali-
zacao da producdo é o maior entrave na otimiza-
¢80 dos lucros desses produtores.

O desconhecimento sobre o mercado
de hortalicas tem feito com que os produtores
figuem vulneraveis as especulacées de comerci-
antes ndo iddneos e pratiquem de forma ineficien-
te operacgoes logisticas, administrativas e de eco-
nomia de escala (SOUZA et al., 1998).

O conhecimento das exigéncias de
mercado e das formas de comercializacao possi-
veis, com o esclarecimento das diferencas ope-
racionais e de rentabilidade caracteristicas de
cada uma, permite que o produtor reflita a respei-
to da comercializagao adotada até o momento e,
se necessario, efetue mudangas no sentido de
optar pela negocia¢do mais lucrativa e adequada
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a sua realidade.

A producéo de hortalicas no Estado de
Sé&o Paulo tradicionalmente esta localizada no
Cinturdo Verde, proximo da Capital. Ueno
(1985) analisa em seu estudo o deslocamento
do Cinturdo Verde, na década de 1970, para
areas mais distantes induzido pela crescente
urbanizacéo da cidade de S&o Paulo e munici-
pios circunjacentes.

A producéo de hortalicas do Cinturdo
Verde de S&o Paulo, foi iniciada pelos imigrantes
europeus e japoneses gue vieram para substituir
a mao-de-obra escrava na lavoura de café e
posteriormente, arrendaram terras para cultivo de
batata e legumes. O Cinturdo Verde foi estrutura-
do entre 1915 e 1940, com o desenvolvimento
rural nos arredores da cidade, apresentando-se
como atividade diversificada e comercial. Em
1966, com o inicio das atividades do Entreposto
Terminal de Sao Paulo (ETSP) do entdo Centro
Estadual de Abastecimento (CEASA) todo o ata-
cado de produtos olericolas era ali realizado. A
partir de 1979, foram criadas CEASAs no interior
para descentralizar a comercializagdo e o abas-
tecimento.

Segundo Souza et al. (1998), o sistema
tradicional de compras de hortigranjeiros passa
pelas CEASAs, mas atualmente ja existem gran-
des empresas do setor de varejo e setores sub-
sequentes que estdo buscando uma forma de
compra direta, a qual resulta em precos mais
competitivos para as empresas e melhores pre-
¢Os aos produtores.

A regido do Alto Cabeceiras do Tieté,
analisada neste trabalho, compreende os munici-
pios de Mogi das Cruzes, Biritiba-Mirim, Saleso6-
polis e Suzano, localizados num raio de 50 a 80
km da Capital.

Sob a hipétese de que diferentes for-



mas de comercializacdo proporcionem diferentes
margens de lucro aos produtores e que a elimi-
nacdo de agentes intermediarios (como atacadis-
tas e atravessadores) entre produtores e varejis-
tas permite obter melhores margens de lucro,
este estudo tem o objetivo de investigar cada
forma de comercializacéo praticada pelos agricul-
tores do Alto Tieté, verificando quais as alternati-
vas mais rentaveis ao produtor. Como objetivos
especificos, identificou-se os tipos de equipamen-
tos ou estabelecimentos do varejo e atacado
nos quais as hortalicas séo comercializadas; as
regides onde sdo comercializadas e as margens
de comercializacdo do produtor e do varejo para
a alface e o brocolis.

2 - METODOLOGIA

Foram aplicados 38 questionarios,
compostos de questbes fechadas e abertas, a
varejistas e atacadistas regionais. Determinou-se
alguns tipos de equipamentos do varejo a serem
entrevistados, tais como: feiras livres, quitandas,
mercadinhos, sacoldes e supermercados. Foram
selecionados varejistas da regido produtora, da
cidade de S&o Paulo, Guarulhos, Santo André,
Bertioga e Santos. Portanto, a amostra foi por
acessibilidade e tipicidade, ndo possuindo natu-
reza probabilistica (GIL, 1999). Esta pesquisa
caracteriza-se como exploratoria, pois busca-se o
entendimento de como ocorre a comercializagcdo
de hortalicas produzidas na regido, que tipo de
canal de distribuicdo e em quais regies proximas
da producdo o produto € escoado. Busca-se
também compreender a racionalidade que esta
por trds desse fluxo e identificar possiveis fatores
ou razdes que alteraram a estrutura de comercia-
lizacdo que existia nos anos 1970 e 1980. Os
guestionarios foram aplicados no més de janeiro
de 2006, ou seja, no verdo, portanto 0 pregos
levantados referem-se a esse periodo.

3 - REFERENCIAL TEORICO

Ueno (1985) argumenta que de acordo
com a teoria de Von Thunen, os sistemas agrico-
las de hortalicas, flores, frutas e leite deveriam
estar localizados no anel mais proximo do centro
consumidor, devido a alta perecibilidade destes
produtos. A mesma autora constatou que com a

Informacdes Econdmicas, SP, v.38, n.1, jan. 2008.

37

expansao da urbanizacdo da cidade de Sao Pau-
lo, a origem das hortalicas comercializadas na
Companhia de Entrepostos e Armazéns Gerais
de Sdo Paulo (CEAGESP), de 1973 a 1980, eram
de regibes mais distantes, cerca de 50-80km,
sendo que os legumes se distanciaram mais que
a alface ou repolho. O fator preco da terra foi
consistente com o deslocamento dos sistemas
produtivos, pois a valorizacdo foi menor para
terras mais distantes. Apesar do distanciamento
0s precos dos produtos apresentaram-se decres-
centes, devido a reducéo do custo de producéo e
tecnologias aplicadas a insumos que elevaram a
produtividade.

Os conceitos da nova economia institu-
cional permitem analisar as caracteristicas das
transacdes entre os elos de uma cadeia produtiva
e dos canais de distribuicdo. Willianson (1985)
argumenta que por tras de cada transagao exis-
tem custos e a magnitude destes depende de
fatores como a especificidade do ativo transacio-
nado e o grau de incerteza ou risco presente.
Dessa forma, se um insumo possui alta especifi-
cidade, de modo que o seu fornecimento exija um
contrato muito detalhado que eleve a tal ponto o
custo da transacao, o produtor ira preferir interna-
lizar sua producdo. O tipo de governanca que
prevalece na cadeia produtiva dependera dos
custos dessas transacoes.

Os tipos de especificidades de ativos
podem ser: locacional (a localiza¢do da unidade
produtiva pode implicar em vantagens ou desvan-
tagens de custos); temporal (o fator tempo € fun-
damental na perecibilidade do produto); marca (a
comercializagdo de determinado produto depen-
de muito de uma marca); humanos (competén-
cias que foram desenvolvidas nos funcionarios de
uma empresa ao longo do tempo); fisicos (carac-
teristicas fisicas necessarias de um insumo para
maior eficiéncia no processamento).

Faulin e Azevedo (2003) realizaram es-
tudo sobre os canais de distribuicdo de hortalicas
na cidade de S&o Carlos, interior do Estado de
Sao Paulo. Os autores concluiram que, devido a
especificidade temporal elevada, as transactes
do tipo hibrido prevalecem, ou seja, relaces
informais e parceria. A medida que o grau de
incerteza aumenta, como no caso de excesso de
oferta, prevalece a governanca do mercado, ou
seja, a venda direta a qualquer atravessador.
Outra caracteristica deste mercado é a limitacao
territorial, isto €, dado que as formas hibridas de
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relacionamento sdo mais comuns, ficam mais
dificeis as transaces fora do limite do municipio.

A formacdo do preco ao consumidor
ocorre no fluxo do produtor ao consumidor e a
presenca de intermediarios, tais como atacadis-
tas, interfere na distribuicdo das parcelas ou mar-
gens que cabe a cada agente participante desta
cadeia.

Margem de comercializacdo pode ser
conceituada como a parcela do valor final do
produto que fica no sistema de comercializacéo,
nas méos de atacadistas e varejistas para remu-
nerar seus servicos e insumos (REIS e SETTE,
1992; apud FERREIRA e VALENTE, 2006). A
composicao do preco final é a soma da distribui-
¢ao percentual dos produtores mais a margem
dos atacadistas e varejistas. Geralmente o0s precos
recebidos pelos produtores apresentam maior
variacdo que os praticados no atacado e, por sua
vez, tem maior variacdo que os recebidos pelos
varejistas ou pagos pelos consumidores finais
(FERREIRA e VICENTE, 2006; apud CAR-
VALHO, 1994).

Este estudo ndo contempla analisar a
formacédo de precos ou a evolugcao das margens
de comercializacdo, pretende somente avaliar
gual a forma de comercializagcdo que favorece o
produtor de hortalicas da regido, analisando in-
formacdes para as culturas da alface e brocolis,
pois sao dois dos principais produtos da regiao.

Souza et al. (1998) analisaram o setor
hortifruti no Estado de S&o Paulo aplicando ques-
tionarios em trés setores diferenciados: super-
mercados, sacoldes e distribuidores. A pesquisa
detectou que a grande maioria dos supermerca-
dos utilizam a compra direta do produtor, princi-
palmente para verduras. Os supermercados sao
exigentes quanto a padronizacao, classificacéo e
qgualidade do produto; o transporte geralmente
fica por conta dos produtores; a compra é reali-
zada de forma centralizada (a partir de 2.000
toneladas), ndo se utiliza a tabela de precos da
CEAGESP; a assiduidade nas entregas € muito
importante e os supermercados trabalham com
nichos de mercado como o de produtos orgéani-
cos. No sistema de sacoles a compra é realiza-
da por uma equipe de compradores que Vvao
direto a regido produtora; a transacao € a prazo
(10-20 dias); os precos de referéncia sdo as co-
tacdes da CEASA; ndo ha preocupacdo com a
gualidade do produto; trabalha-se com margens
baixas (8%-10%) e ndo apresentam diversidade
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de produtos. Os distribuidores estdo localizados
na regiao Metropolitana de Sdo Paulo; as vendas
estdo direcionadas para supermercados, restau-
rantes industriais e hospitais; 77,0% compram do
produtor e CEASA e 3,0% exclusivamente direto
do produtor; algumas empresas mais estrutura-
das trabalham com contratos e ha muita recla-
macao quanto a qualidade do produto oferecido
(sem padronizacdo, mal embalados e sem classi-
ficacdo).

Dois fatores citados como relevantes
na comercializacdo de hortigranjeiros sdo as mu-
dancas estruturais ocorridas ho mercado consu-
midor e no setor varejista. O consumidor esta mais
exigente, o nimero de refeicdes fora do domicilio &
crescente e diminuiu-se o tempo gasto na cozinha.
A faixa etéria da populacdo de mais de 40 anos
era de 23,0%, em 1990 e a crescente presenca da
mulher no mercado de trabalho tém refletido em
mudancas de comportamento e dos habitos ali-
mentares. Por outro lado, o setor varejista, hoje
dominado pelos supermercados, apresenta redu-
¢ao no ndmero de lojas e aumento na eficiéncia.
Estima-se que a participacdo das cinco maiores
empresas do setor atinja 30,0% do mercado, o
que aumenta o poder de negociacdo destas em-
presas junto ao produtor.

Algumas tendéncias foram observadas
na pesquisa de Souza et al. (1998), tais como: a
presenca de produtos organicos e hidropdnicos
no varejo; a importancia crescente da embala-
gem; e 0 aumento da diversidade de produtos,
atingindo-se até 400 variedades de hortalicas.

4 - CARACTERIZACAO DA REGIAO DA SUB-
BACIA TIETE-CABECEIRAS

Para a pesquisa de carater explorat6-
rio, foi analisado o fluxo da producéo de quatro
municipios localizados na regido da Bacia Hidro-
grafica do Alto Tieté: Mogi das Cruzes, Suzano,
Salesopolis e Biritiba-Mirim. Estes municipios
destinam sua producéo de olericolas ao abaste-
cimento de estabelecimentos varejistas e ataca-
distas, localizados principalmente nas cidades de
S&o Paulo, Santo André, Guarulhos, Baixada
Santista e ao proprio mercado local dos munici-
pios produtores.

A &rea de producdo de hortalicas estu-
dada esté contida na Bacia Hidrografica do Alto
Tieté, drenada pelo Rio Tieté, cuja nascente



localiza-se em Salesépolis e abrange 36 munici-
pios. A area urbana da bacia ocupa cerca de
22,0% do territorio total; a mata primaria e secun-
daria 35,0%; o reflorestamento, 13,1%; o pasto,
12,0%; horticultura e fruticultura, 7,3%; aguas,
2,6%; as culturas temportarias, 1,0% e outros,
58%; (Figura 1) (MORAES; CARVALHO;
CARLSTROM FILHO, 2005).

A atividade agricola dos municipios de
Suzano, Mogi das Cruzes e Biritiba-Mirim ocupa
16% da area, o que evidencia a importancia da
agricultura na regido. Ja Salesopolis tem no reflo-
restamento sua atividade principal, com um indi-
ce de 27%.

Dados de Vicente; Kulaif, Francisco
(2005), com base no LUPA, indicam que em 1970,
SalesOpolis possuia uma area agricola de
21.500ha e, em 1995/96, essa area havia diminui-
do para 19.000ha. Suzano, no mesmo periodo,
apresentou decréscimo de 11.000ha para 1.500ha.
Biritiba-Mirim, apresentou acréscimo de area agri-
cola de 9.600ha para 10.700ha. Mogi das Cruzes,
apresentou decréscimo de 43.000ha para 20.000ha.
Este Ultimo municipio € o que apresenta maior
producdo, especialmente da alface (42 milft) e
explora também a cenoura, o repolho e a couve.

As Unidades de Producdo Agricola
(UPAs) até 10,0ha somam 1.702 unidades
(62,8% do total), ocupando uma éarea de
7.595,4ha (12,4%). Acima de 50,0ha, foram re-
gistradas 156 unidades (5,8% do total) com area
correspondente a 36.980,8ha (60,3%) (VICENTE;
KULAIF; FRANCISCO, 2005).

A razéo do decréscimo das areas ocu-
padas pela agricultura foi a valorizacdo do preco
da terra devido a proximidade aos centros urba-
nos, o que levou a venda de terras anteriormente
agricolas para empreendimentos nao agricolas. O
fator preco da terra foi determinante para o deslo-
camento dos sistemas produtivos, pois a valoriza-
¢ao foi menor para terras mais distantes.

Apesar do distanciamento os precos
dos produtos olericolas apresentaram-se decres-
centes devido a reducdo do custo de producéo e
tecnologias aplicadas a insumos, que elevaram a
produtividade.

5 - RESULTADOS DA PESQUISA

Os principais agentes atuando na co-
mercializagao da alface e brdcolis produzidas na
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regido (muncipios de Mogi das Cruzes, Suzano,
Salesépolis, Biritiba-Mirim) sdo os atacadistas,
os intermediarios, o pequeno varejo (feiras, sa-
colbes, quitandas, mercadinhos e mercado) e as
redes de supermercados.

Os principais atacadistas identificados
foram: a COBAL (Mogi das Cruzes), a CRAISA
(Santo André), Centro de Atacadistas de Santos
e CEAGESP. Os atacadistas geralmente pos-
suem transporte préprio e compram diretamente
do produtor para depois repassar as hortalicas
para o varejo.

A figura do intermediario, é uma pes-
soa fisica ou juridica, que atua como um ataca-
dista em menor escala e revende o produto
adquirido junto ao produtor agricola para o pe-
queno varejo e supermercados.

O pequeno varejo compreende as fei-
ras livres, os sacolfes, as quitandas (varejo de
Frutas, Legumes e Verduras - FLV), as mercea-
rias (varejo de FLV e ndo-pereciveis ), os mer-
cadinhos (varejo de FLV, ndo-pereciveis e a-
cougue). Os supermercados regionais também
foram entrevistados.

As redes de supermercados possuem
mais de uma loja, e algumas atuam na regiao,
como a rede P&o de Acucar, Carrefour e Wal-
Mart. As grandes redes possuem centrais de
compra e distribuigéo7 que adquirem parcela
das hortalicas diretamente do produtor, uma
tendéncia cada vez mais acentuada. Alguns
produtores trabalham exclusivamente com es-
ses supermercados, conforme informacéo obti-
da através da pesquisa. As vantagens desse
tipo de transacdo para o produtor agricola € a
garantia da venda e o recebimento mensal,
apesar dos custos de transporte e embalagem,
que geralmente ele assume. Além disso séo
descontadas, pela empresa, outras taxas (logis-
tica, financiamento e publicidade), que chegam
a cerca de 15% do preco pago.

5.1 - Amostra
A amostra de varejistas por tipo de

equipamento ou estabelecimento, apresentada
na tabela 1, constituiu-se de 50% de estabeleci-

"0 grupo P3o de Aclcar possui sete centros de distribui-
¢do que trabalham com hortifruti, com estrutura de camara
fria (PEREIRA, 2007, p.27).
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2,6%
Agua
1,0% Cultura temporaria

7,3% Horticulura
e fruticultura,

12,9%
Pasto

22,0%

5,8% Outros (varzea,

Area urbana

mineracgédo, edificacdes)

35,0%
Mata primaria
e secundaria

13,1%
Reflorestamento

Figura 1 - Distribui¢éo de Classes de Uso da Tterra na Sub-Bacia Tieté-Cabeceiras.
Fonte: Elaborada com base em Moraes; Carvalho; Carlstrom Filho (2005).

TABELA 1 - Amostra por Tipo de Equipamento

Equipamento Unidade %
Atacadistas 6 15,8
Intermediarios 4 10,5
Pequeno varejo* 19 50,0
Supermercados regionais 9 23,7
Total 38 100,0

'O pequeno varejo nesta pesquisa refere-se a feiras, quitandas, mercadinhos e sacoldes local e dos muncipios da amostra,

estatisticamente, o nimero por tipo néo é significativo.
Fonte: Dados da pesquisa.

mentos do pequeno varejo: feiras, quitandas, mer-
cadinhos e sacolbes; 23,7% de supermercados
regionais e 15,8% e 10,0% de atacadistas e inter-
mediarios, respectivamente.

As localidades onde foram aplicados os
guestionarios foram escolhidas pela proximidade
do local de producdo e pela infra-estrutura de
estradas disponiveis para o escoamento do pro-
duto, que se caracteriza ser muito perecivel e
necessitar ser entregue no mesmo dia (Tabela 2).

Devido a diversidade de hortalicas pro-
duzidas na regido optou-se por levantar precos
praticados somente para a alface, principal folho-
sa produzida na regido (2.358 mil engradados de
9dz., em 2005) e para o brocolis, cultura também
muito explorada no local (14.999t, em 2005).

5.2 - Andlise da Participacdo do Produtor no
Preco de Varejo

A partir das entrevistas realizadas junto
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aos equipamentos de comercializagdo, foi pos-
sivel esquematizar as formas de comercializa-
¢do dos produtos, com seus respectivos precos
de compra do varejista/atacadista, ou preco
recebido pelo produtor (Pc) e preco de venda
do atacadista/varejista (Pv) para, a partir desses
dados, calcular a margem do produtor no preco
final do produto. A figura 2 representa a comer-
cializacédo da alface e brécolis segundo o equi-
pamento ao qual o produto é destinado.

A margem bruta da participacdo do
produtor no preco do varejo foi calculada com
base na seguinte equagéo:

M = (PV — PC)*100/PV

M: Margem bruta (%);
PV: Preco de venda do produto (R$);
PC: Preco de compra varejista/atacadista, ou pre-
¢o recebido pelo produtor (R$).
Observa-se que nesta pesquisa hao
foram levantados os custos de transportes.



TABELA 2 - Amostra por Localidade

4]

Local Unidade %
Sao Paulo 5 14,3
Guarulhos 2 57
Santo André 6 17,1
Santos 2 57
Bertioga 9 25,7
Mogi/Salesépolis/Biritiba-Mirim 11 31,4
Total 34 100,0

Fonte: Dados da pesquisa.

—> Atacadista

v

Pequeno varejo

> Intermediario | » | Pequeno varejo

Produtor

v

Pequeno varejo

Supermercado

I—» | Supermercado

— Carrefour

Figura 2 - Canais de Comercializagdo da Alface e Brocolis Produzidas na Regido de Cabeceiras na Sub-Bacia Alto Tieté.

Fonte: Dados da pesquisa.

Para o produtor das hortalicas alface e
brécolis, o preco recebido € maior quando vendi-
do para os supermercados regionais, porém,
deve-se considerar que neste caso, 0 custo do
frete € do produtor e ndo foi contabilizado. O
pequeno varejo é outra op¢do de venda para o
produtor e, neste caso, como por exemplo, o do
feirante, este é responséavel pelo custo de trans-
porte. Estes dois equipamentos do varejo, super-
mercado e pequeno varejo, seriam boas opcdes
para o produtor se apds descontados 0s custos
logisticos, os precos recebidos fossem superiores
aos do atacadista e intermediario (Tabela 3).

Na comercializagdo com o atacadista
guem assume o transporte é o produtor e no
caso do intermediario, este vai até o local da
producéo buscar o produto. Nesta pesquisa iden-
tificou-se o intermediario como um produtor local
gue compra de outros produtores para levar até o
varejo (Tabela 4).

Analisando a participagdo do produtor
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no preco do varejo/atacadista por tipo de equi-
pamento e localidade. No caso da alface, a parti-
cipacdo média do produtor no preco recebido, €
maior quando ele vende ao pequeno varejo e
supermercados regionais (58,1% e 56,9%), ndo
considerando descontos de custo de transporte
que variam conforme a localidade. Percebe-se
que quanto mais préximo é a comercializacdo do
local de producgdo, melhor € a participagcdo do
produtor no preco (Tabela 5).

Referindo-se a venda de alface para o
pequeno varejo, 0s percentuais sdo semelhantes
para o mercado local, litoral, S&o Paulo e Guaru-
Ihos quando vendido ao pequeno varejo. Deve-
se considerar que no mercado local ndo ha cus-
tos de transporte, no litoral o produtor leva as
hortalicas para 0 pequeno varejo, assim como
em Guarulhos e Sdo Paulo. Em Santo André o
pequeno varejo de feiras € o melhor mercado
para o produtor e o feirante busca o produto no
local de producgéo (Tabela 5).
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TABELA 3 - Preco Médio Recebido pelo Produtor e Participacdo no Preco do Pequeno Varejo e Super-

mercado para Alface e Brécolis

Equipamento Preco recebido de

Part. % do produtor

Preco recebido de Part. % do produtor

alface (R$) no preco da alface brécolis (R$) no preco do brécolis
Pequeno varejo 0,46 60,8 1,45 62,7
Supermercado1 0,59 70,31 1,97 48,7

'Pregos sem contabilizar descontos com logistica de transporte.

Fonte: Dados da pesquisa.

TABELA 4 - Preco Médio Recebido pelo Produtor e Participagdo no Preco do Atacadista e Intermediario,

para Alface e Brdcolis

Equipamento Preco recebido de

Part. % do produtor

Preco recebido de Part. % do produtor

alface (R$) no preco da alface brécolis (R$) no preco do brécolis
Atacadista 0,27 47,8 1,28 66,0
Intermediario 0,25 29,8 1,09 -

Fonte: Dados da pesquisa.

TABELA 5 - Participacéo do Produtor no Preco de Varejo/Atacadista/Intermediario, por Tipo de Equipa-

mento e Localidade, para a Alface

(em %)
Local Atacadista Intermediério Pequeno varejo Supermercados
Mercado local 66,0 - 62,8 48,7
Litoral 47,8 44,8 60,8 70,3
Santo André 27,0 45,2 51,7
Suaruihos 408 : 627 :
Média 45,4 45,0 58,1 56,9

Fonte: Dados da pesquisa.

A venda para supermercados implica
em custos de transportes, que variam conforme a
distancia. No caso do litoral, Santos e Bertioga, 0
produtor assume os custos de transportes que
contabiliza no preco recebido, e estes ndo foram
descontados do célculo.

Quando a venda é para atacadistas
guem assume 0s custos de transporte é o produ-
tor. No mercado local a venda é para a COBAL e
na regido para a CRAISA (Santo André),
CEAGESP e CEAG.

No caso do brdcolis, independente da
localidade ou municipio, para o produtor sua
participacdo média, no preco de venda, é maior
guando o produto é vendido diretamente ao pe-
gueno varejo (71,6%), e no mercado local esta
participacdo € ainda maior (77,0%). Deve-se
observar que a demanda no mercado local é
menor do que nos grandes centros urbanos,
portanto, a segunda opgdo mais interessante é
vender para os supermercados regionais (65,1%)
e por ultimo, ao intermediério e atacadista, parti-
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cipagbes de 55,0% e 62,0%, respectivamente.
Observa-se que para supermercados do merca-
do local a participacédo do produtor é liquida, pois
ndo contabiliza custos logisticos enquanto que
para os supermercados do litoral e Santo André,
0 produtor assume estes custos que ndo foram
descontados no célculo (Tabela 6).

Para o produtor das hortalicas anali-
sadas e produzidas na regido do Alto do Tieté, é
mais interessante vender ao pequeno varejo
(feiras, quitandas, mercadinhos e sacolBes), su-
permercados e atacadistas locais, pois hdo con-
tabiliza custos de transportes. Como segunda
opcao, a comercializacdo nas localidades mais
préximas, com custos de frete menores. Porém,
deve-se considerar que nem sempre o produtor
rural tem condi¢cdes de levar seu produto ao
varejo ou ao atacadista e para ndo perder sua
producéo ele acaba vendendo a intermediarios.

Outra opgao interessante € a venda
para centrais de compras de grandes redes de
supermercados como Pao de Acucar ou Carre-
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TABELA 6 - Participacéo do Produtor no Preco de Varejo/Atacadista/Intermediario, por Tipo de Equipa-

mento e Localidade, para o Brécolis

(em %)
Local Atacadista Intermediario Pequeno varejo Supermercados
Mercado local 66,7 - 77,0 48,7
Litoral 74,4 55,0 69,7 67,9
Santo André 40,0 - 73,8 78,6
S&o Paulo-Guarulhos 66,9 - 65,9 -
Média 62,0 55,0 71,6 65,1

Fonte: Dados da pesquisa.

four, pela garantia de compra de grande volume e
a certeza de pagamento. Porém, as centrais de
compra dos supermercados exigem padroniza-
¢ao, qualidade, escala e entregas constantes e
muitos produtores ndo se enquadram nestas
exigéncias e poucos produtores tém condictes
de assumir estes compromissos.

6 - CONCLUSAO

A comercializacdo das hortalicas pro-
duzidas na regido do Alto Cabeceiras do Tieté,
especificamente, os municipios de Mogi das Cru-
zes, Suzano, Salesoépolis e Biritiba-Mirim, ocorre
através da transacgéo direta com o pequeno vare-
jo local ou préximo, aos supermercados regionais,
pela venda a centrais de compra de rede de su-
permercados ou o produto chega ao varejo via
atacadistas e intermediarios. No caso de venda a
redes de supermercados, o produtor é responsa-
vel pelo custo de frete e outras taxas exigidas
pela empresa, porém, tem a seguranca da venda do
produto periodicamente. No caso de atacadistas,
como a COBAL, CEAG, e a CRAISA, estes véo
até ao produtor buscar o produto, porém, o preco
pago é relativamente menor.

Devido a perecebilidade das hortalicas
a comercializaco por atacadistas mais proximos
ao local de producéo € mais utilizada do que a
centralizacdo no mercado da CEAGESP em S&o
Paulo, pois o custo de frete e tempo de transpor-
te é otimizado. A venda no varejo local (pequeno
varejo e supermercados regionais) € um boa
opgao para os produtores devido a proximidade,
porém, no entanto, esta demanda é limitada em
termos de volume, consequientemente, estes
acabam vendendo parte da producdo para 0s
atacadistas e intermediarios que levam o produto
ao varejo de outras localidades.

No caso de produtores que possuem
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veiculos, existe a opcdo de venda para redes de
supermercados, adequando o produto as exigén-
cias do comprador. A concentracdo do setor de
supermercados no Brasil e a presenca das cen-
trais de compra tem caracterizado a comercializa-
¢do de hortalicas de forma diferenciada, ou seja,
com exigéncias quanto a qualidade, padronizagéo
e embalagem do produto. Este tipo de transacdo
parece ser dominante em outros paises, porém,
na regiéo analisada ainda sdo poucos os produto-
res que se adequaram a estas exigéncias.

Algumas hipéteses podem ser levanta-
das quanto a comercializacdo de hortalicas da
regido analisada: 1) a perecibilidade do produto é
uma especificidade que induz a transacgdes hibri-
das, vendas diretas e intermediadas; 2) o0 aumento
da competitividade tem estimulado a venda para
atacadistas regionais privados; 3) as centrais de
compras de redes de supermercados é um tipo de
transacao especifica, que facilita o planejamento
de vendas para o produtor e 4) a sobrevivéncia e
permanéncia dos produtores de hortifruti da regido
do Alto Tieté dependera da adequacéo dos produ-
tos as exigéncias das grandes redes varejistas,
representado pelos supermercados.

Deve-se considerar nos resultados
deste trabalho algumas limitacbes metodoldgicas
de pesquisa tais como, 0 pequeno nimero de
questionarios aplicados e o fator nao probabilisti-
co. Portanto, as conclusGes ndo sao generaliza-
veis e 0 objetivo foi o de levantar informacdes e
dados para se elaborar algumas hipéteses sobre
a comercializacdo de hortalicas da regido do Alto
Tieté, tendo em vista a sua proximidade da Capi-
tal, o processo de urbanizacéo e a entrada de
produtos de outras regides que estdo buscando
na diferenciacdo, uma forma de competitividade,
pela adocdo de sistemas produtivos orgéanicos,
ou adotando selos de qualidade através de par-
ceria com as redes de supermercados.
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UMA ABORDAGEM SOBRE A COMERCIALIZAGAO DE HORTALIGAS
PRODUZIDAS NA REGIAO DO ALTO TIETE

RESUMO: Este artigo analisa o fluxo de comercializacdo de hortalicas produzidas na regido
Alto Cabeceiras do Tieté, no Cinturdo Verde, proximo a cidade de Séo Paulo. A metodologia utilizada foi
o levantamento de campo junto a varejistas e atacadistas proximos a regido produtora através de questio-
nario estruturado. As hortalicas séo vendidas diretamente ao pequeno varejo e a supermercados, para
atacadistas regionais e intermediarios. Observou-se que para 0s casos analisados, a participacdo do
produtor no preco final €, em média, maior quando vendido diretamente ao pequeno varejo e para Su-
permercados regionais. A venda no mercado local também apresentou ser uma opc¢ao de melhor remu-
neracdo para o produtor, pois ndo se contabiliza custos de transporte. O crescimento de vendas as cen-
trais de compra de supermercados ainda é limitado, devido as exigéncias de padronizacédo e qualidade
requeridas, que os produtores locais ndo conseguem cumprir.

Palavras-chave: hortalicas, comercializacéo, regido do Alto Tieté, alface, brécolis.

AN APPROACH ON THE MARKETING OF VEGETABLES PRODUCED
IN THE HIGH TIETE RIVER REGION, SAO PAULO, BRAZIL

ABSTRACT: This article analyzes the marketing of vegetables grown in the region called Alto
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Cabeceiras do Tiete [High Headstreams of the Tiete River], in the green belt near the city of Sdo Paulo,
Brazil. The methodology used was a field survey through a structured questionnaire of retailers and
wholesalers near the producing region. Vegetables are sold directly to small retail, supermarkets, regional
wholesalers and intermediaries. In most cases analyzed it was observed that the producers share in the
final price is on average higher when the sale is made to small retailers or regional supermarkets. Sales to
the local market were also verified to be an option of better remuneration for the producer, since no trans-
port costs are included. The potential to increase sales to supermarkets’ purchasing centers is still limited
due to the fact that local producers are unable to comply with their standardization and quality require-
ments.

Key-words: vegetables, marketing, High Tiete Region, lettuce, broccolis, Brazil.
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