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RESUMO

PEREIRA, Paulo Rodrigues Fernandes. Estratégia de comercializacdo e cadeia de valor do
Arranjo Produtivo Local da Banana no Estado do Rio de Janeiro. 2009. 96p. Dissertacéo
(Mestrado Profissional em Gestdo e Estratégica em Negdcios, Agronegdcio). Instituto de
Ciéncias Humanas e Sociais, Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro, Seropédica, RJ,
2009.

Este trabalho foi realizado com base na implantacdo do APL da Banana Organica do Estado
do Rio de Janeiro que tem como objetivo apoiar o desenvolvimento sustentavel da producgéo
da banana na regiéo, entrando em recuperacao frente a bananicultura de outros estados; e uma
comercializacdo mais profissional, nos canais de distribuicdo corretos e com a valorizagcdo dos
elos produtivos poderd trazer uma real vantagem competitiva ao APL. Apesar do Rio de
Janeiro ser o segundo maior consumidor interno, a producdo ndo encontra no estado um
mercado receptor, mesmo tendo um custo logistico inferior, o produto ndo atende as
caracteristicas visuais que se apresentam muito abaixo das exigéncias do que o mercado
consumidor busca. O objetivo nesta dissertagdo consiste em identificar na cadeia de valor a
competitividade da fruta in natura e dos derivados da banana frente aos novos padrdes de
comercializacdo do mercado, revertendo os pontos de estrangulamento hoje existentes na
producdo. A metodologia de trabalho utilizada para mapear as dificuldades da cadeia
produtiva foi aplicar pesquisas de campo com uso de questionarios e entrevistas com
produtores e consumidores finais. Os resultados encontrados apontam para as deficiéncias
tecnoldgicas da producdo sem uso dos modernos tratos culturais e do distanciamento dos
produtores entre si, na hora de vender o produto in natura ou o produto industrializado,
transformando-os em concorrentes e ndo parceiros de um cluster. Os derivados de banana
poderdo ser uma solucdo para os produtos que ora ndo sdo vendidos pelo excesso de oferta e
para os produtos que ndo apresentam condi¢fes de disputar um mercado concorrido com
produtos de alta tecnologia e aparéncia agradavel ao consumidor. Este trabalho permitiu
identificar na cadeia produtiva elos deficientes que resultaram numa proposta com aporte de
novas tecnologias em solucdes que fortalecam o que podera ser um cluster, seja na formacéo
de associacdes de produtores ou outros grupos onde todos possam cooperar na busca e
implantacdo das solucdes. A utilizacdo de informacdes que possam agregar valor aos produtos
e trazer profissionalismo na venda poderdo gerar uma renda marginal para a comunidade,
sendo a solucédo para reverter um quadro de empobrecimento das familias que hoje dependem
desta cultura, mas que convivem com renda a cada dia menor. A decadéncia da cultura da
banana levou para a regido o problema ambiental e a especulacdo imobilidria, mas uma
solucgéo para reverter este quadro se apresenta na implantagdo do APL da banana orgénica da
regido da Costa Verde, transformando-a numa cultura mais profissional.

Palavras -chave: APL, Banana organica, Vantagem competitiva, cadeia de valor.



ABSTRACT

This study was developed based on the introduction of the Banana local production system at
Rio de Janeiro state, according to the cluster theory, aiming to support the sustainable
development of the region, that is facing fierce competition from the products coming from
other regions in Brazil. In this situation a professional marketing management, using the right
distribution channels, thus the recognition of the product value attributes may generate real
competitive advantages to de local banana production system. Although Rio de Janeiro is the
country’s second largest internal consumer, state production hasn’t found a receptive local
market. While logistical costs are lower, local production doesn’t meet the visual
characteristics consumers are looking for and as a result finds itself well below the market’s
demands. The object of this dissertation is to identify the fruit’s level of competitiveness
within the value chain—Dboth in its natural state, as well as that of products derived from it—
according to the markets new commercialization standards, in order to revert the strangulation
points present in production today. The methods used to map out the difficulties found in the
production chain include field research, questionnaires, and interviews with producers and
final consumers. The results found point to the technical deficiencies of production without
modern cultural treatments and distance between producers when it comes to the sale of
natural or industrialized products which makes them competitors rather than partners in a
cluster. Products derived from bananas could present a solution, both in regards to products
that currently aren’t being sold due to an excess of bananas on the market, as well as for
producers who lack the means to compete in a market where high-tech products with a more
attractive appearance are found. This study allows the identification of the deficient agents in
the production chain and presents a proposition of new solutions and Technologies to enhance
the cluster formation, be it in the formation of producers associations or other forms of
cooperative behavior in search for the implementation of new solutions. The use of
information that may aggregate value to the products and stimulate professional sales may
generate marginal incomes to the producers, configuring as a solution to the impoverishment
of the families who depend of these incomes to survive. Also the decline of the banana culture
has led to a environmental problem and to the real state speculation. Nevertheless the
solution to revert this situation lies on the implementation of the local produce system based
on clusters theories the adoption of more Professional culture techniques avoiding a uncertain
future to this local production system.

Key-words: cluster, organic banana, competitive advantage, value chain.
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CAPITULO |
1 O PROBLEMA DA BANANICULTURA NO ESTADO DO RIO DE JANEIRO

1.1 Introducgéo

A banana é considerada por muitos um produto quase que perfeito, pois vem da
natureza embalada, é facil de abrir, tem aparéncia marcante, sabor agradavelmente adocicado.
E um dos alimentos mais completos e baratos existentes na natureza; segundo Wilkinson
(2009), é também a fruta tropical preferida no mundo, aparecendo como importante item da
grade alimentar e econdmica de muitas sociedades.

A banana quando verde tem alta concentragdo de amido, o que a torna desagradavel ao
consumo, mas nao ao processo de industrializacdo. Por essa sua caracteristica, € utilizada para
fazer a farinha de banana, que servira de insumo para a fabricacdo de biscoitos, pées, bolos,
tortas, cremes, papinhas infantis e até pratos mais elaborados da culinaria brasileira. Ao
amadurecer, 0 amido se transforma em acgucar e o fruto passa a ter um gosto adocicado muito
apreciado.

Usualmente é consumida in natura, mas ja aparece oferta regular do produto
industrializado, sendo oferecido de varias maneiras e cada vez de forma mais organizada e
profissional. O produto vai desde a banana frita ou assada, variedades de bananada, também
conhecida como mariola, banana passas doce ou salgada, em compotas, geléias e outros.
Atualmente vem ganhando importancia na elaboracdo de artesanato com o uso das fibras de
seu pseudocaule e ja aparece em elaborados produtos do mercado grafico, como capas de
agendas, cadernos e produtos para escritorio de alto padréo, sendo ja exportado para paises do
continente europeu.

Apesar da fruta ndo ser originaria do Brasil, o seu cultivo se espalhou de tal maneira
que ja € encontrada de norte a sul do Pais e tem ampla aceitacdo. Sua propagacéo foi rapida
devido a facilidade do seu cultivo com a reproducdo por meio do rizoma nas encostas com
terrenos Umidos e clima quente. Sdo encontradas varias espécies de banana, algumas
produzidas apenas para fins ornamentais, outras chegam a medir 7 metros de altura, outras
mais doces, pequenas ou especiais para fritura.

A bananicultura passou a ser considerada no Rio de Janeiro como um problema
ambiental, combatido com politicas publicas que incentivaram a retirada de trabalhadores
para o replantio de arvores nas serras de Campo Grande, apesar disso, a cultura continuou
avancando por conta do desenvolvimento de novas touceiras e das condi¢des favoraveis.

1.1.1  Antecedentes do Problema

No Estado do Rio de Janeiro, a banana é a primeira fruta em producédo, tanto nos
parametros de area produzida como no volume de producdo. Apesar do volume de producédo
ser expressivo, a banana apresenta uma produtividade muito baixa, 0 que compromete a renda
das unidades produtoras.

No ano de 2001 houve uma mudanca do padrdo de contagem de cachos para
toneladas, por esse motivo, utilizaremos este ano como um tempo inicial (t0), assim,
comparando a producdo brasileira deste ano teriamos um volume de 6.177.293 toneladas onde
0 Rio de Janeiro era o décimo maior produtor. Até 2007, o Brasil computou um crescimento
de 14,9% na sua producéo, chegando a 7.098.353 toneladas, mas o Rio de Janeiro neste
mesmo periodo teve um decréscimo de producdo de 0,3%. Esta queda somente ndo foi maior
porgue houve um aumento da produtividade no Rio de Janeiro, na ordem de 12,6%, chegando
a uma produtividade média de 6,75 toneladas/hectares, que compensou a queda da area
plantada na ordem de 11,5%. (IBGE, PAM, 2007)



Nota-se uma perda de importancia da cultura no Rio de Janeiro, pois de acordo com
Lima et al (2008) a historia da cultura da banana no Estado do Rio de Janeiro, principalmente
nas regides abrangidas pelas bacias das baias de Sepetiba e de llha Grande, mostra que a
banana sempre foi uma cultura com importancia secundaria, sendo cultivada em &areas em
declive que ndo foram ocupadas por culturas como a cana-de-agucar, café e laranja que,
tradicionalmente, ocupavam &reas mais férteis e planas da Regiao.

Segundo Pereira et al (2008), a banana no Rio de Janeiro teve sua fase de expanséo ha
mais ou menos 80 anos, subindo as encostas dos morros que antes eram utilizadas para a
producdo do cafe, substituicdo estimulada pela Grande Depressao de 1929. Entre a década de
40 e 50, o crescimento da producdo nestas areas foi de 114% com uma expansdo até a década
de 60. Ap0s este apice, a producdo da area entrou em declinio até 1996, com uma reducao de
aproximadamente 80% da colheita da fruta, apesar da producdo nacional e internacional se
manter em crescimento.

Para que se tenha uma referéncia da producdo em 1930, Corréa (1936) relata que um
cacho da banana “Pae Antonio”, variedade Cavendish, podia pesar até 90 kilos com frutos
compactos e grandes, alguns medindo mais de quinze centimetros. Na regido de Piabas, no
Rio de Janeiro, um hectare de banana produzia de 16,6 a 41,5 toneladas, mas atualmente a
produtividade da regido situa-se em torno de apenas 3,0 a 6,0 toneladas. Um hectare
apresentava 830 touceiras que produziam em média 2,5 cachos por ano, sendo cada um com
120 bananas cada cacho, pesando em média 20 kilos o cacho.

Em algumas areas do estado do Rio de Janeiro, a banana é cultivada com baixas
técnicas de producdo em todas as fases da cultura; ou seja, desde a selecdo de mudas e seus
fornecedores, como nos tratos culturais e no tratamento pds-colheita; levando a uma colheita
de um produto com baixo padrdo de apresentacdo num mercado cada dia mais exigente;
excluindo desta forma o produto e seus derivados dos modernos canais de comercializagéo.
Apesar das condic¢des edafoclimaticas serem muito propicias a producgdo na regido e o produto
ser muito saboroso, entende-se que apenas com uma nova forma de organizagdo da cadeia
produtiva serd possivel reinserir e garantir a sobrevivéncia da bananicultura no estado do Rio
de Janeiro.

Os tratos culturais e o sistema de colheita que ocorria na década de 30 do século
passado ainda sdo uma realidade para a producdo de banana; apesar das inUmeras evolucgdes
gue aconteceram no mercado, desde os tratos culturais, tratamento pds-colheita, qualidade das
mudas e principalmente, nas relagdes comerciais; pouco se verificou em evolugdo no Rio de
janeiro, o que acabou por excluir a cada dia mais e mais, a banana produzida no estado da
venda nos mercados tradicionais.

Relatos historicos demonstravam uma preocupacao com a cultura da banana na regido
de Piabas, no municipio do Rio de Janeiro; pois segundo Corréa (1936) a cidade passava no
inicio do século XX por um problema com a possivel transformacéo da cultura da banana
numa cultura exportadora e monopolista; o que provavelmente levaria a uma degradacéo
ambiental.

O que torna interessante a analise € que apesar das previsdes pessimistas do autor
Armando Magalhdes Corréa no livio “O sertdo carioca” (CORREA, 1936); o problema
ambiental ndo veio por conta da expansdo monopolista da cultura e sim por conta da
decrescente produtividade que chegava a 41 ton/ha na regido de Piabas e hoje se situa no
patamar de 4,5 ton/ha.

Ainda segundo Corréa (1936) a pratica da colheita pelos bananeiros e o transporte
destas com a utilizagdo de tropeiros; condutores de mulas que colhiam e carregavam as
bananas em jacas de cangalha (cestas); para o re-transporte visando a exportagdo ou para 0s
centros urbanos e de comercializacdo (Figura 1- A tropa de banana na década de 30) é até
hoje verificada em algumas &reas de producdo, como acontece em Mazomba, bairro de Itaguai



(Figura 2: A tropa de banana em 2009 em Mazomba (Itaguai)), demonstrando que 0 processo
pos-colheita, pouco ou nada evoluiu depois de mais de 70 anos.

Como esses tropeiros se apresentavam sujos, as autoridades ndo os deixavam entrar
nos centros urbanos, pois se considerava a tropa uma vergonha, e os mantinham dessa forma a
margem da economia ja no inicio do século XX.

ig 1-A tropaaé banana hﬁécéda de 30
Fonte: p.144, Capitulo 2 (item XI) — (CORREA, 1936)

Figura 2: A fropé de banana em 2009 em Mazomba (ltaguai)
Fonte: o autor (2009)

Informacdes historicas mostraram que a bananicultura no Rio de Janeiro teve um bom
momento na década de 20, com o auge da producdo na década de 60; depois disso, séo
décadas de decréscimo de volume produzido, apesar de 0 consumo médio apresentar continuo
crescimento no Rio de Janeiro.

1.1.2  Astendéncias atuais relativas ao Problema

A banana para algumas instituices no governo do estado do Rio de Janeiro é um
problema, desde o enfoque ambiental até a questdo produtiva com baixas produtividades,
trazendo uma renda insuficiente para as familias, tornando-se também um problema social.

Estatisticas da FAO (2009) apontam para uma producdo mundial em 1990 na ordem
de 46,3 milhdes de toneladas, em 2005 esta producdo j& representava 69,6 milhGes e em
apenas 1 ano, a producdo saltou para um patamar médio de 80,0 milhGes de toneladas. O
volume em 2007 teve ligeiro aumento chegando a 81,3 milhdes de toneladas. Essa elevagédo
deveu-se, principalmente ao forte incremento da producdo da india, que quase dobrou sua
producdo nos Ultimos dois anos e ao crescimento permanente da produgdo da China e das
Filipinas.

Segundo dados de produgéo do ano de 2007, o Brasil que por muitos anos ocupou a
segunda posicdo na producdo de bananas, hoje é o quarto produtor, ficando as Filipinas com
uma producdo apenas 0,4% superior a producdo brasileira, como pode ser visto na Tabela 1 —
Principais paises produtores de banana no ano de 2007. Apesar de ser cultivada em um grande



numero de paises, hd uma grande concentracdo na producdo, sendo que os 10 maiores
produtores, inclusive o Brasil, sdo responsaveis por 76,8% da oferta.

Tabela 1 - Principais paises produtores de banana no ano de 2007

Paises produtores Mil toneladas
india 21.766
China 7.325
Filipinas 7.000
Brasil 6.972
Equador 6.130
Indonésia 5.000
Costa Rica 2.240
México 2.200
Tailandia 2.000
Colombia 1.800
Burundi 1.600

Fonte: FAO Statistic Division (2009)

Atualmente é dificil imaginar a economia de muitos paises sem a banana, que para
algumas nacOes, é produto chave na balanca comercial, uma vez que a producéo é grande,
mas 0 consumo interno é pequeno, como é o caso das Filipinas e do Equador.

A banana apresenta um consistente crescimento da producdo e consumo no mercado
mundial, mas esta realidade néo se desenvolve em todos os mercados produtores. No Brasil, a
bananicultura se desenvolve ao longo da faixa litoranea, em especial nos Estados de Séo
Paulo, da Bahia, Santa Catarina, Para e Minas Gerais, mas no Rio de Janeiro, a producao esta
em queda.

Constatou-se a necessidade de uma politica publica bem elaborada para o fomento ndo
apenas da producdo, mas da qualidade do produto oferecido. A banana produzida nas encostas
do Rio de Janeiro tem um forte elo de sustento para inimeras familias, que dependem
exclusivamente desta producdo para a sobrevivéncia.

1.1.3 A Preocupacdo Social

No Rio de Janeiro, a produtividade da bananicultura evolui a taxas negativas,
diminuindo a renda da propriedade e gerando dificuldades financeiras para que esses
produtores busquem alternativas. Como nédo séo aplicadas boas técnicas de cultivo, os filhos
abandonam a &rea de producdo para buscar nos centros urbanos as novas oportunidades de
sustento; reduzindo ainda mais a disponibilidade de mao-de-obra na cultura, reduzindo os
cuidados de manejo da producdo criando assim um espiral descendente na produtividade da
banana, a renda e as possibilidades de recuperacdo sem uma intervencdo externa. Estes
jovens, filhos dos produtores que abandonam as &reas de producdo ndo conhecem alguns
programas, como o PRONAF (Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar)
Jovem do governo federal que tem como objetivo fixar os filhos dos produtores no campo. O
programa traz tecnologia e oportunidade de geracdo de renda, mas a falta de informacéao faz



com que ndo se enxergue nenhuma oportunidade na producdo da banana in natura ou no
processo para agregar valor ao produto.

Em algumas areas de encosta no Rio de Janeiro, a renda alcancada com a producdo de
banana ¢é tdo pequena, que alguns produtores com até 5 (cinco) hectares recebem em meédia
R$ 1.100,00 (hum mil e cem reais) mensais, insuficiente para arcar com todos 0s custos e para
dar a familia um padréo de vida adequado. Com uma renda t&o baixa, este produtor ndo tem
condicdes de contratar um funcionario para ajuda-lo na cultura, pois os custos trabalhistas
pagando-se 1 salario minimo rural (R$ 487,50 - quatrocentos e oitenta e sete reais e cinqiienta
centavos) ficam em torno de R$ 930,00 (novecentos e trinta reais). A alternativa ou é viver
numa condi¢do miserdvel ou vender as terras que séo valorizadas pelo setor imobiliario, para
a construcdo de condominios.

A comercializagdo da banana produzida nos municipios de ltaguai, Mangaratiba,
Angra dos Reis e Paraty, doravante denominados apenas de Costa Verde do Rio de Janeiro é
escoada através dos antigos sistemas de comercializacdo, como as feiras livres que
representam 42%, o Ceasa representando 37% e a venda via atravessadores representa 33%;
apenas 3% representam as vendas para 0s supermercados. A pequena participacdo das vendas
utilizando os canais de comercializacdo mais profissionalizados demonstram a baixa
tecnificacdo dos servicos comerciais e a baixa possibilidade de agregar valor ao produto com
0 uso de agroindustrias.

Outro aspecto muito importante é a verificacdo que a queda da remuneracdo da
producdo de banana tem levado muitos produtores; que nao vivem exclusivamente da banana
ou guando esta cultura é apenas uma renda marginal; a abandonarem suas areas produtoras,
deixando o espaco susceptivel a propagacdo de pragas e doencas que poderdo trazer males
hoje inexistentes na regido, como a Sigatoka-negra.

A necessidade da organizacdo desta cadeia produtiva fica clara no momento que se
identificam quais sdo os itens que geram a vantagem competitiva nos mercados relacionados a
sua comercializacdo e como esta estruturada a cadeia de valor e que sera vista no item 4.4

1.2 Formulagdo da Situagdo-Problema
1.2.1 Dificuldade Basica

Porter (1999) cita que a formacdo dos aglomerados pode ser inibida pelo baixo nivel
de educacédo e de qualificacdo do pessoal disponivel local, pelas deficiéncias tecnolégicas e
pela falta ou dificuldade de acesso ao capital ou ainda pelo baixo nivel de desenvolvimento
das instituicGes de apoio.

A dificuldade citada com o baixo nivel de educacgdo e qualificacdo profissional pode
ser a principal causa do afastamento dos proprietarios das tecnologias de mercado, uma vez
que se encontra no mercado do Rio de Janeiro, uma vasta opcdo de entidades tecnolégicas,
como universidades como a UFRRJ, UFRJ, UERJ, UENF; centros de pesquisa como a
Embrapa e Pesagro e assisténcia técnica como a Emater.

Segundo Zylberstajn (2006), a agricultura passou por uma transformagéo silenciosa no
campo organizacional, ndo percebida pela maior parte dos analistas. Essa transformacéo pode
ser visualizada pela maneira com que o setor agricola se relaciona com os fornecedores de
insumos e os canais de distribuicdo. Deixou de ser uma agricultura na qual as transagdes
ocorrem nos mercados para ser uma agricultura regida por contratos. Esta afirmacdo de
Zylberstajn € apropriada as grandes commaodities agricolas e aos grandes produtores de frutas,
principalmente aqueles situados no nordeste do Brasil que trabalham basicamente com a
producdo para a exportacdo. Os produtores do Rio de Janeiro, em especial os localizados na
regido estudada estdo alheios a este modelo de trabalho, que pode ser alterada com o aporte
tecnologico da area de marketing.



Identifica-se que as novas imposicbes de qualidades definidas pelos préprios
supermercados e que abrangem objetivos inteiramente novos neste setor, como a
homogeneidade e a aparéncia dos produtos e embalagem, acabaram por excluir a banana
fluminense da prateleira do varejo moderno. A esta condigdo ainda surgem restricoes
invisiveis, como as questdes logisticas, definindo novos patamares de pedidos minimos,
padrdes de rastreabilidade, pedidos casados, laudos de qualidade, certificagOes, etc. Estas
novas exigéncias reduzem o custo de transacdo das cadeias de varejo, mas exclui de uma
forma sutil o pequeno produtor e consequentemente da producdo familiar.

1.2.2  Necessidade Sentida

Os produtores rurais tém demonstrado insatisfacdo com os precos pagos pela banana,
que sdo refletidos numa agonia nos investimentos na producdo de banana. Na regido de
Mazomba em Itaguai, ja se nota que muitas propriedades rurais tem se transformado em
residéncias e até em condominios residenciais, acdes que podem se refletir ao longo da Costa
Verde, hoje ocupada de forma desordenada com a banana e ndo mais com a Mata Atlantica.

A banana apesar de ndo ser nativa da regido, ainda € considerada como uma solugéo de
menor impacto ambiental do que os condominios residenciais, pois no primeiro caso é possivel
recuperar a Mata Atlantica, desde que sua regido receba aporte tecnoldgico e que traga de volta
a produtividade; junto com a renda para os produtores que vivem ali ha muitas décadas,
oriundos muitos das colonias quilombolas do estado.

1.3  Objetivos
1.3.1  Objetivo geral
O objetivo geral deste estudo € identificar na cadeia de valor da banana os itens que
podem trazer maior competitividade a fruta in natura e seus derivados, oriundos dos
municipios que compdem a chamada Costa Verde do Estado do Rio de Janeiro frente aos
novos padrdes de comercializacdo do mercado.

1.3.2  Objetivos especificos
Os objetivos especificos neste trabalho sdo os seguintes:
. Identificar os produtos de maior competitividade regional e que podem ser
oferecidos ao mercado de forma a ajudar o desenvolvimento das
agroindustrias.

. Identificar os pontos fortes, fracos, ameacas e oportunidades identificados na
Ca cadeia de valor para a cultura da banana e seus derivados.
o Apontar as alternativas que a agricultura familiar tem para escoar a sua

producdo, gerando uma renda marginal.

1.4  Contribuicéo do trabalho

De acordo com a situacdo levantada e com os objetivos desta dissertacdo, espera-se
que ao final desta, seja possivel contribuir para que se identifiquem quais séo as a¢des que 0s
produtores de banana da regido precisam tomar para resgatar a tradi¢do e venda da banana no
mercado fluminense. Pode-se ainda identificar quais os elos fortes que devem ser utilizados
para que estas acOes se tornem consistentes e duradouras.

1.5  Hipotese

A hipétese defendida nesta dissertacdo é que a bananicultura apresenta condigoes
favoraveis, identificadas como pontos fortes e oportunidades, para o desenvolvimento da
cultura orgénica na regido, o que traz um grande potencial para a formagdo do APL (Arranjo



Produtivo Local) da banana organica na regido. Este APL, com o aporte de novas tecnologias
de vérias instituicOes parceiras instaladas, trara externalidades positivas para a cultura; mas
para que estas externalidades sejam concretizadas, é importante a viabilidade comercial dos
produtos nos canais de comercializagdo adequados e uma boa identificagdo da cadeia de
valor.

1.6 Justificativa

A Costa Verde € para 0 Rio de Janeiro uma excelente op¢do de lazer, mas foi por
muitos anos uma regido de encostas, produtora de bananas e que teve o seu status modificado
com a construcdo da Rodovia Rio-Santos. Das fazendas, surgiram os condominios que
ameacam ndo apenas a tranquilidade da regido, mas a Mata Atlantica.

Os produtores agora isolados e envolvidos na especulacdo imobiliaria ficam com
poucas opcdes de se proteger e aos seus, a cada dia mais tentados pelo “ganho facil” da cidade
grande. Poucas sdo as alternativas de reacdo e a principal destas é a organizacdo destes
produtores em torno de um aglomerado, conhecido como cluster. Este cluster podera trazer
mais foco aos produtores para trabalharem com a producdo, e poderd trazer ganhos da
organizacdo da cadeia produtiva, trazendo o retorno da voz ativa destes através da producao
agricola organizada. A preferéncia do produto ja& foi constatada em presquisas que apuraram
uma preferéncia de 85% da banana das encostas sobre as bananas tecnificadas de janalba,
mas estes resultados positivos ndo estdo trazendo ganhos aos produtores, que precisam deste
aglomerado para o fortalecimento do grupo.

De acordo com o0 exposto até 0 momento, entende-se que sao necessarios estudos que
possam amparar a comercializacdo e dar condi¢c6es de identificar diferenciais nos produtos in
natura e seus derivados apoiando a construcdo do APL da Banana Orgénica do Estado do Rio
de Janeiro; trazendo o entendimento da necessidade da organizacdo das relacdes da cadeia
produtiva da banana com uma relagdo comercial mais profissional e organizada.

1.7  Organizacao da Dissertacao

Este trabalho foi organizado de forma a apresentar a situacdo atual da banana através
de cinco capitulos, a saber:

No Capitulo 1 — O PROBLEMA DA BANANICULTURA NO ESTADO DO RIO DE
JANEIRO serd apresentado o tema da bananicultura, os problemas historicos que
antecederam a situacdo atual e que contribuiram para que a cultura chegasse ao estagio atual.
Ainda neste capitulo serdo discutidos o problema atual, os objetivos gerais e especificos desta
dissertacdo, assim como a justificativa e a hipdtese defendida.

No Capitulo 2 — REFERENCIAL TEORICO sera apresentado o referencial teérico
que foi base para a discussdo do trabalho. Temas como as teorias dos aglomerados; cadeia de
valor, vantagem competitiva e estratégia competitiva de Michael Porter; Global Value Chain
de Gerrefi e temas envolvendo a comercializagdo, como a estrutura de comercializagdo no
mercado nacional e global, as marcas de supermercado, 0 mix de marketing e por fim os
conceitos que permeiam a producdo organica.

No Capitulo 3 - METODOLOGIA serad apresentada a metodologia da pesquisa, a
delimitacdo, a instrumentacdo, coleta e tratamento estatistico dos dados e as limitacdes e
deficiéncias do trabalho de pesquisa.

No Capitulo 4 — APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS ser&o
apresentados os dados estatisticos resultado dos varios levantamentos socioecondmicos
efetuados na Costa Verde e na cidade do Rio de Janeiro; sendo trabalhados o perfil do
produtor e da producdo, o perfil socioeconémico da regido, a forma de atuagdo comercial,
além das pesquisas de mercado realizadas e do mapeamento da cadeia de valor da banana.



No Capitulo 5 — CONCLUSAO serfo apresentadas as conclusdes desta pesquisa de
campo e da pesquisa como um todo, incluindo as expectativas com a implantacdo do Arranjo
Produtivo Local da Banana Organica na regido da Costa Verde.

Com este estudo espera-se contribuir de forma positiva na organizagcdo da cadeia
produtiva com a integracdo de agentes detentores de tecnologia; tanto em nivel de ensino,
desenvolvimento de tecnologia de producdo e pos-colheita, apoio a comercializagéo,
implantacdo de modelos de gestdo, como das instituicbes governamentais em diferentes

instdncias que podem desenvolver politicas publicas que fomentem a producdo mais
tecnificada da banana.



CAPITULO 1
2 REFERENCIAL TEORICO

A finalidade deste capitulo é apresentar os diversos conceitos que norteiam esta
pesquisa, iniciando pelos conceitos Gerais de Sistemas Agroindustriais que serd responsavel
pela andlise da cadeia de agentes que compdem a producdo de banana e, posteriormente,
trazer os conceitos da Teoria dos Aglomerados, Cadeia de Valor, as Formas de producéo
(orgénica e a convencional), e outros conceitos que sejam necessarios para o desenvolvimento
do trabalho.

Para definir a linha de trabalho e todo o embasamento tedrico que sera desenvolvido
ao longo da pesquisa, sera utilizado o conceito de Sistemas Agroindustriais para se obter uma
formatacdo fundamentada, a partir da qual poderéo ser entendidas as formas de producéo,
organizacdo e comercializacdo da banana, fundamental para o posicionamento sobre o APL
da Banana Organica do Estado do Rio de Janeiro.

2.1  Conceitos Gerais

Segundo Lima et al (2008), o trabalho tedrico-metodoldgica que desenvolveu o
conceito de agronegécios foi a primeira e importante contribuicdo para o estudo das cadeias
de produtos agroindustriais. Essas primeiras definicdes do Sistema de Commodities ou CSA
(Commodity System Approach) surgiram em estudos realizados pelos professores John Davis
e Ray Goldberg na Universidade de Harvard que o definiram como sendo “a soma total das
operacOes de producdo e distribuicdo de suprimentos agricolas, das operacfes de producao
nas unidades agricolas, do armazenamento, processamento e distribuicdo dos produtos
agricolas e itens produzidos a partir deles (DAVIS & GOLDBERG, 1957)”. Esta
fundamentacdo esta baseada nos trabalhos de Leontieff (1983) com o conceito da matriz de
insumo-produto, onde estdo demonstradas as inter-relagcdes setoriais e a intensidade destas
relacGes.

Ray Goldberg expandiu o seu conceito inicial para uma visdo mais ampla que envolve
todos os agentes produtivos de um determinado produto; desde a fazenda, os agentes que
antecedem a cadeia produtiva da fazenda (a montante da producéo), como os produtores de
matérias-primas e insumos e 0s agentes de transacdo, como 0s responsaveis pelo
processamento, estocagem e comercializacdo (a jusante da producdo). Segundo 0S Novos
conceitos de Goldberg (1968), apresentado na Figura 3 - SAG da agricultura, os autores do
agronegocio sdo todos os participantes envolvidos na producdo, processamento e marketing
de um produto especifico. Inclui o suprimento das fazendas, as fazendas, operacdes de
estocagens, processamento, atacado e varejo envolvidos em um fluxo desde a producéo de
insumos até o consumidor final. Inclui as instituicdes que afetam e coordenam o0s estagios
sucessivos do fluxo do produto, tais como Governo, associagdes e mercados futuros.

Deve ficar claro que sdo comuns eventuais distingbes entre cadeias e sistemas
agroalimentares, no entanto a utilizacdo do conceito de SAG (Sistema Agroindustrial) tem
nesta pesquisa a funcdo de formatar a relacdo entre os diversos agentes e para isto poderem
utilizar o que melhor nos serve de cada linha de conceito. Conforme citacdo de Batalha (1997)
uma cadeia de producdo é definida a partir da identificacdo de determinado produto final.
Apos esta identificagdo, cabe ir encadeando, de jusante a montante, as varias operacdes
técnicas, comerciais e logisticas, necessarias para a sua producéo.
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Figura 3 - SAG da agricultura
Fonte: Shelman (1991) apud Zylbersztajn (2000)

Segundo Lima (2008), o conceito de Filiéres ou cadeia agroalimentar € complementar
as cadeias agroindustriais e foi desenvolvido na Escola de Economia Industrial Francesa e
nessa analise se torna parte integrante de um conjunto de atividades maior inter-relacionadas.

Este conceito demonstra que o inter-relacionamento numa cadeia de fornecimento
forte e bem estruturada, trard uma perda de competitividade a agricultura, que nao conseguira
repassar sua majoracdo de precos aos clientes, uma vez que a jusante se encontra a indudstria
de transformacdo de alimentos e a montante estdo os fornecedores de insumo, grupo forte e
bem estruturado. O mercado agricola tende a trabalhar num segmento com menor liberdade, o
que poderéa leva-lo a um mercado oligopolizado.

Sua articulacdo é amplamente influenciada pela fronteira de possibilidades ditadas
pela tecnologia e € definida pelas estratégias dos agentes que buscam a maximizacao dos seus
lucros. As relacOes entre os agentes séo de interdependéncia ou complementariedade e séo
determinada por forcas hierarquicas. Em diferentes niveis de analise a cadeia € um sistema,
mais ou menos capaz de assegurar sua propria transformacdo (MORVAN, 1985).

Ambos os enfoques tratam de estratégia, sendo que a literatura de cadeias é mais
voltada para acOes governamentais e no enfoque de Harvard predominante, mas néo
exclusivamente, focalizado nas estratégias das corporacdes (ZYLBERSZTAJN, 2000)

Segundo Keller (2005) a intensificagdo da competicdo dentro da realidade do
capitalismo globalizado tem conduzido tanto a um processo de reorganizacao capitalista,
envolvendo fragmentagdo ou dispersdo geogréfica das atividades econdmicas, quanto tem
colocado para os agentes econdémicos a necessidade crescente de maior cooperacao entre as
firmas que operam nas diversas cadeias de valor. Isto envolve o surgimento de uma
competicdo por meio de redes a partir da formacdo de encadeamentos estratégicos entre
firmas como forma de assegurar a competitividade. Nesse sentido, a cooperacdo interfirmas
aparece como uma necessidade estratégica para 0s agentes econdmicos que operam na
economia capitalista, assim como surge o desafio de conciliar competicdo e cooperacao.



2.2 A Teoria dos Aglomerados

A Teoria dos aglomerados serd estudada uma vez que se pretende estudar a
organizacdo destes produtores que hoje ndo estdo organizadas, mas acredita-se que tenham
potencial para a formacdo de um APL.

Segundo Porter (1999) um aglomerado € um agrupamento geograficamente
concentrado de empresas inter-relacionadas e instituicdes correlatas numa determinada area
vinculadas por elementos comuns e complementares. Estas empresas ou instituicbes podem
apresentar relacionamento vertical ou horizontal; elos fracos ou inexistentes ndo caracterizam
entidades que participam destes aglomerados.

Esses elos normalmente sdo compostos de empresas de produtos finais, prestadores de
servigo, fornecedores de insumos especializados, empresas de setores correlatos, empresas
nos setores a jusante e montante, fornecedores de infra-estrutura especializada, instituicGes
governamentais, financeiras e de educacdo, empresas de treinamento, suporte técnico,
cooperativas e associacdes e agéncias de normatizacéo.

Ao criar uma rede de relagcbes sOcio-econdémicas entre 0s agentes no espaco
econémico delimitado, pode-se contribuir para o desenvolvimento da atividade econdmica e
da economia local (LIMA, 2008). A inovacédo organizacional das atividades econdmicas pode
aumentar a produtividade e o resultado econdmico do empreendimento.

Os aglomerados podem ser de trés tipos; o Distrito Industrial segundo Alfred Marshall
e John Hobson que se preocuparam com a escolha da localizacdo de uma determinada
atividade econdmica visando possiveis beneficios individuais e sociais, a partir do conceito de
economias externas. Esta teoria de desenvolvimento esta focada na concentracdo de empresas
lideradas por uma empresa ancora (industria motriz) gerando complexos industriais. Este
beneficio pode estar relacionado a questdo do incentivo fiscal/tributario, estrutura fisica
formal, etc. Posteriormente Francois Perroux desenvolve em 1955 a teoria do Pd6lo Industrial
com polos de crescimento através do estudo de concentracdo industrial na Franca e na
Alemanha. Nesta teoria a énfase é na instalacdo de uma grande empresa demandante de
matérias-primas produzidas no mesmo espa¢o econdmico, para promover o crescimento local
e regional.

Segundo Hirschman apud Lima (2008), informando que o mecanismo indutor de
crescimento depende da capacidade de contagio do investimento na geracdo de mais
investimento. O investimento além de gerar renda e de criar capacidade adicional, tem a
propriedade de induzir novos investimentos. O conceito de poder de encadeamento é o
critério para decisdo de investimento. A medida dos efeitos complementares do investimento
depende do encadeamento para tras, quando o crescimento de uma industria provoca o
crescimento das industrias que Ihe fornecem insumos e do encadeamento para frente, quando
o crescimento de uma industria provoca o crescimento das industrias compradoras de seu
produto.

Porter (1989) desenvolve o conceito de Cluster como sendo uma concentracdo de
empresas relacionadas entre si, pertencentes a uma mesma atividade econémica ou atividades
estreitamente relacionadas e numa zona geografica relativamente definida, que conformam
uma cadeia produtiva especializada com vantagens competitivas. Essa atividade relacionada
envolvem os produtores, a cadeia a montante (fornecedores), a jusante (distribuidores e
clientes), mdo de obra especializada, de servicos anexos especificos ao setor, com a
possibilidade de agdo conjunta em busca de eficiéncia coletiva.

Segundo Lima (2008), a diversidade e intensidade de relagbes funcionais entre
empresas explicam a formacéo de um cluster. Os clusters se dao tanto em torno dos recursos
naturais, assim como em torno a atividades baseadas em aprendizagem e conhecimento. No
mundo real predomina a competicdo dindmica, onde as empresas ou produtores buscam



introduzir solucBes inovadoras para pressdes de varios tipos, tanto impostas pelos
concorrentes, como pelos compradores e pelos reguladores. Ainda segundo Lima (2008), as
normas ambientais sdo capazes de desencadear inovacgdes que reduzem os custos totais de um
produto ou aumentam o valor. Estas inovacgdes contribuem para que os produtores utilizem
um conjunto de recursos de maneira mais produtiva, envolvendo matéria-prima, energia e
mé&o-de-obra, podendo compensar dessa forma, os custos da melhoria do impacto ambiental.
O aumento da produtividade dos recursos que favorece a competitividade dos produtores esta
associado a reducdo do impacto ambiental, que contribui para o bem-estar social. Este
conceito de produtividade dos recursos é uma nova maneira de abordar os custos totais dos
sistemas e o valor associado a qualquer produto, ao criar outro enfoque com a incluséo dos
custos de oportunidade da poluicdo, vistos como esbanjamento de recursos, desperdicio de
esforcos e comprometimento do valor do produto para o consumidor.

Segundo Porter (1999), os aglomerados se alinham com a natureza da competicdo e
com as fontes da vantagem competitiva. Mais amplos do que os setores, eles captam
importantes elos, complementaridades e “extravasamentos” ou efeitos colaterais, em termos
de tecnologia, qualificagbes, informacdo, marketing e necessidades dos clientes que
transpdem as empresas e 0s setores.

Krugman apud Lima (2008) contribuiu para a renovagdo da teoria de localizagéo e de
geografia econémica, que tem um enfoque no peso relativo do custo do transporte no custo
final. O que explica por que algumas atividades se localizam preferencialmente proximo dos
recursos naturais, enquanto que outras se localizam préximo dos mercados que irdo abastecer.
Uma pesquisa para identificar as fontes da competitividade das nacOes, desenvolveu uma
abordagem que de certo modo procura sintetizar as contribuicdes teoricas de diversos
economistas do desenvolvimento. Segundo Lima (2008), a abordagem de Arranjo Produtivo
Local (APL) da Banana Organica utilizada nesse estudo é identificada com o conceito de
cluster, para isso, foi desenhado um modelo de Arranjo Produtivo Local (APL) de Banana
Organica, com base no conceito de cluster (Figura 4 - APL da Banana Organica). Apesar dos
rapidos avancos dos meios de transporte e dos sistemas de informatica que reduzem a cada dia
a “distancia” entre as pessoas neste mundo globalizado e tecnologico, a localizagdo continua
sendo fundamental para a competicao.
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2.3 Cadeia de Valor

Este conceito esta sendo trabalhado para que possamos identificar na estrutura da
producdo, com a visdo de cadeia produtiva, onde estdo as deficiéncias do processo e onde
podem ser encontrados elos que significam vantagem competitiva.

O conceito de cadeia de valor foi abordado por Michael Porter como ferramenta de
geracdo de vantagem competitiva; pois segundo Porter (1989) a vantagem competitiva nao é
compreendida observando-se a empresa como um todo. A cadeia de valor é formada por dois
tipos gerais de atividades, as atividades priméarias e atividades de apoio, conforme
demonstrada na Figura 5 - Cadeia Genérica de Valor, que subdivididas podem contribuir para
0s custos da empresa ou para criar diferenciacdo, que podera levar o cliente a escolher o
produto desta empresa em prol do concorrente.

A cadeia de valor deve exibir o valor das atividades fisica e tecnoldgica que a empresa
ou setor utiliza para a produgdo de um determinado produto. O valor final criado por uma
empresa € medido pelo que os compradores estdo dispostos a pagar pelo seu produto ou
servigo (PORTER, 1989).

Pode-se ainda determinar como valor, 0 montante que 0s compradores estdo dispostos
a pagar para recompensar aquilo que a empresa Ihe oferece em troca, resultante das vendas
totais da empresa em unidades vendidas e do valor do produto ou servi¢o que esta sendo
ofertado.
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Figura 5 - Cadeia Genérica de Valor
Fonte: Porter (1989)

As atividades de valor necessitam ser estudadas em separado para que se possa afirmar

onde ou qual destas pode ser vital para trazer a vantagem competitiva de uma empresa.

As Atividades Primarias sdo:

o Logistica interna que sdo as atividades relacionadas a movimentagdo dentro da
empresa, como recebimento, armazenamento e distribuicdo de insumos,
estoque e seus controles e controle de frota.

o OperacOes sdo as atividades relacionadas a transformacdo dos insumos nos
produtos acabados, envolvendo desde a produgéo primaria, como embalagem e
manutencgdo dos equipamentos.

o Logistica externa sdo as atividades de movimentagdo de materiais relacionadas
ao ambiente externo da empresa, como entregas, processamento de pedidos.



o Marketing e Vendas séo as atividades relacionadas com o mercado, seja na
venda ou na atracdo dos clientes para a empresa, utilizando-se de vastas
ferramentas estratégicas do marketing, como propaganda, aces com equipe de
vendas, etc.

o Servico sdo as atividades que visam intensificar a relagdo com o cliente
trazendo valor ao produto, como servico pos-venda, produtos hibridos
(tangiveis e intangiveis), etc.

As Atividades de Apoio sédo:

o Aquisicdo que sdo as atividades de compra de materiais, passando desde a
compra de insumos até a compra de material para testes laboratoriais ou
patrimoniais.

o Desenvolvimento de tecnologia sdo as atividades que envolvem o

desenvolvimento de know-how, sejam produtivos ou ligados a atividades
laboratoriais no desenvolvimento de novos produtos, testes laboratoriais,
marketing ou ainda os ligados aos servicos de apoio administrativos.

o Geréncia de Recursos Humanos sdo as atividades desenvolvidas na
contratacdo, no treinamento e desenvolvimento profissional. Envolve também
as atividades de atracdo e manutencdo do pessoal, com salarios, descri¢do de
cargos e outras atividades de apoio gerencial de grande importancia nas
organizagfes, mas comumente deixada de lado nas organizacGes de menor
porte.

o Infra-estrutura s&o as atividades que envolvem os demais problemas
administrativos, como os financeiros, contabilidade, juridico, tributario,
qualidade, geréncia geral, etc. S&o atividades de apoio e consideradas por
muitos como ndo fundamentais, dai recebem pouco apoio, mas podem exercer
importante diferencial competitivo.

As atividades de apoio podem ainda ser subdivididas em sub-atividades e os
relacionamentos entre elos da cadeia de valor freqlientemente geram vantagem competitiva,
reduzem o custo ou ainda aumentam a diferenciacdo. Essas vantagens competitivas
usualmente surgem com a otimizacdo dos recursos utilizados e com a coordenacdo destes
elos.

Os elos também existem entre empresas, fornecedores, canais de comercializacdo e
nas coalizdes ou inter-relacbes, chamados de Elos Verticais.

2.4 Global Value Chain

O conceito de Global Value Chain trata da cadeia de valor, mas ndo dentro da empresa
como conceituado por Porter, mas das relagcdes da cadeia global. A grande contribuicdo de
Gereffi (2005) foi olhar para o comércio internacional como organizagdes produtivas que
trocam informacdes e produtos. Estas torcas de informagdes e produtos funcionam como uma
coordenacao que pode afetar as forcas que influenciam a coordenacdo da cadeia produtiva da
banana.

Gereffi (2005) enfatiza a importancia dos mecanismos de coordenagédo e controle na
construcdo do Global Value Chain (GVC), aparecendo duas formas distintas quanto a
coordenacdo que impactam no desenvolvimento social das regifes cujos fornecedores se
inserem nas cadeias produtivas globais. As coordenagdes podem ser determinadas pelos
produtores, denominada produce driven ou pelos compradores, ou 0 mercado, determinando o
buyer driven ou supply driven.



O conceito de Global Value Chain parece néo ter sido desenvolvido com o foco no
agronegécio, mas na analise global das atuais cadeias de fornecimento de alimentos,
especialmente frutas, € muito bem aplicado e a cada dia mais adequado.

2.5  Estratégia Competitiva

A andlise da Estratégia Competitiva formulada por Porter em seu livro Estratégia
Competitiva foi direcionada para a industria globalizada, mas logo difundida como um
modelo de analise competitiva dos negocios em ambito global. Neste estudo sera utilizado
para avaliar o uso destas forgas competitivas sobre o negocio “banana” e que afeta ndo apenas
os resultados da producéo, mas principalmente a lucratividade.

Segundo Porter (1989), a estratégia competitiva deve nascer de um conhecimento
detalhado da estrutura da indUstria e da maneira pela qual se modifica. Esta analise é realizada
através da atuacdo de cinco forgas competitivas que podem afetar o bom funcionamento de
uma empresa ou de um setor especifico. Estas forcas afetam a lucratividade da empresas na
analise do capital investido a longo prazo.

As cinco forgas competitivas, demonstradas na Figura 6 - As cinco forgas competitivas
de Porter variam de intensidade conforme o segmento de atuacdo, pois traz as peculiaridades
de cada mercado.

Essas forcas atuardo de forma independente conforme podemos verificar abaixo:

Empresas que concorrem no mesmo segmento - E uma das formas mais comuns de
disputas de mercado e que usualmente leva a guerra de precos e a baixa lucratividade. Essas
forcas existem devido ao grande numero de concorrentes que podem também ser bem
equilibrados, pelo lento crescimento da industria, nos altos custos fixos ou de armazenamento,
na auséncia de diferenciagdo ou custos de mudancga, na capacidade aumentada em grandes
incrementos, em concorrentes divergentes, nos grandes interesses estratégicos ou nas elevadas
barreiras de saida que fazem com que uma empresa desista de sair deste segmento, mesmo em
alta competicéo.

Ameaca de entrada - Cada nova empresa no mercado traz consigo um objetivo de
conquista de mercado e recursos para disputar as fatias com os atuais participantes. Esta nova
divisdo ira trazer maior competicdo, baixa de precos para a manutencao da sua atual posicao
por parte das empresas que ja atuam neste mercado e uma possivel majoracdo de custos, se
houver limitacdo da capacidade de producdo de alguns insumos. A ameaca de entrada de
novas empresas se dara a medida das barreiras de entradas e da reacdo dos seus competidores.
Essa forca pode se concretizar pela necessidade de se alcancar uma economia de escala, pela
existéncia de uma diferenciacdo do produto, nos altos custos de mudanca, acesso restrito aos
canais de distribuicdo, nas desvantagem de custo independente da escala, em politica
governamentais, grande necessidade de capital, na retaliagdo prevista dos concorrentes ou no
preco de entrada dissuasivo.

Fornecedores — S&o poderosas forgas que podem sugar a lucratividade de um
segmento, incapaz de repassar 0s aumentos ao mercado. Essas forgas podem ser identificadas
quando sd@o identificadas poucas empresas fornecedoras (alta concentracdo), os produtos
fornecidos ndo lutam contra substitutos, o segmento ndo é importante para o fornecedor, o
insumo € importante para o cliente, os custos de mudanga do produto sdo muito
desenvolvidos, existe um risco de verticalizagdo a montante (quando se trata de intermediarios
no comércio) e precos altos.

Compradores ou clientes - S&o forgas semelhantes que de forma semelhante as forcas
fornecedoras podem reduzir a lucratividade, pois podem restringir as necessidades de repasse
de aumento de preco. Essas forgas sdo identificadas pelo alto grau de concentracdo dos
compradores, pelos significativos custos de compras, por fornecimento de produtos
padronizados pelo mercado, pelo pequeno custo de mudanca, pelos lucros baixos dos clientes,




pela possibilidade de verticalizacdo a jusante, pela disposi¢do dos clientes em experimentar
novos produtos, na alta qualidade e disponibilidade de informac&o, nas politicas de reposi¢éo
de estoque e em produtos de pouca importancia.
Substitutos - S&o as possibilidades de que novas empresas entrem com produtos ou
servigos no mercado. Quanto mais atrativa for a possibilidade de substitui¢cdo, maior sera a
pressdo exercida pelo comprador e consequentemente menor serd a margem de retorno
sobre o capital investido.

Concorrentesem potencial
Ameaca de entrada

A 4

Empresas que concorrem
No Mesmo ramo
Fornecedores

Compradores
Poder de negociagéo \I Poder de negociagéo
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Ameaca de substituicao

Figura 6 - As cinco forcas competitivas de Porter
Fonte: Adaptado de Porter (1989)

2.6 Vantagem Competitiva

Este conceito sera estudado, pois se acredita que a identificacdo de algumas vantagens
cometitivas podera auxiliar na comercializacdo dos produtos ou in natura ou os derivados da
banana.

Segundo Cezarino e Campomar (2006), a discussédo sobre Vantagem Competitiva
comecou a ser debatida em 1965 por Ansoff no texto “Corporate strategy”; quando inicia o
debate sobre vantagem competitiva das empresas usando o0 termo numa acepgao
mercadoldgica, para descrever a vantagem derivada da percepcdo das tendéncias de mercado
a frente dos concorrentes e da necessidade de ajustar na mesma direcdo a oferta de uma
determinada empresa. Ainda segundo Cezarino e Campomar, o tema é debatido por ALLEN,
M. G. no artigo Strategic planning with a competitive focus descrevendo o planejamento
estratégico como foco competitivo e evoluindo com outros autores até chegar a Porter em
1985 com Competitive advantage: creating and sustaining superior performance.

Segundo Cassiolato et al (2005) desde que foi formulado o conceito de Sistema de
Inovacdo em 1980, a abordagem evoluiu com a contribuicdo de diferentes partes do mundo na
analise de processos de aquisi¢do, uso e difusdo de inovagdes, guiando recomendacdes de
politicas publicas.

Para obter vantagem competitiva sobre os rivais, uma empresa tem de proporcionar
valor comparavel para o comprador, mas desempenhar as atividades com mais eficiéncia do
gue seus concorrentes (menor custo) ou, entdo, desempenhar as atividades de maneira



excepcional, que cria maior valor para o comprador e obtém preco maior (diferenciacao).
(PORTER, 1989)

A formacdo dos aglomerados influenciam positivamente de trés forma a vantagem
competitiva; primeiro pelo aumento da competitividade das empresas que se integram no
aglomerado, segundo pelo fortalecimento da capacidade de inovagdo que promove 0 aumento
da produtividade e em terceiro pelo estimulo a formacéo de novas empresas, que ampliam o
aglomerado.

Vaérios sdo os fatores que aumentam a vantagem competitiva de um aglomerado, sdo
elas a infra-estrutura fisica, a informacdo, o sistema legal, disponibilidade de capital para
financiamento, as instituicbes de pesquisa e desenvolvimento, como universidades ou
entidades de pesquisa, disponibilidade de insumos, etc.

Pode-se ainda potencializar a vantagem competitiva de uma empresa ao formar
coalizdes ou inter-relacbes que ndo significam fusdes nem aquisicdes, sdo apenas acdes
coordenadas compartilhando etapas da cadeia de valor ampliando o escopo competitivo da
empresa.

2.7 A comercializacdo no mercado nacional

Seré necessario identificar a forma de comercializacdo e os canais de comercializagdo
disponiveis no mercado nacional, por este motivo o0 estudo desta organizacdo e forma de
operacao se faz necessaria.

O mercado consumidor do Rio de Janeiro € o segundo maior mercado brasileiro;
apesar do grande potencial interno e das condi¢Bes favoraveis ao desenvolvimento da
agricultura, com areas de producdo com excelentes condicdes de producdo, com trés unidades
de pesquisa da Embrapa e universidades que trabalham com o foco no agronegocio, a
bananicultura no estado é retrato de uma economia em ampla decadéncia.

Belik e Chain (1999) relatam que historicamente, observou-se a estrutura de
suprimento do varejo evoluir com a criagdo das Centrais de Abastecimento (CEASA’s) pelo
Estado visando organizar o fornecimento de alimentos para as grandes cidades, devido a
crescente concentracdo da populagéo, fruto do éxodo urbano. Essa nova estrutura de mercado
acontece com o aparecimento da mulher compondo o orcamento familiar, até entdo, os
alimentos eram adquiridos nas feiras-livres, quitandas e supermercados, fato que ocorre até
hoje nos municipios fora dos grandes centros urbanos. Produtos processados estavam fora da
dieta alimentar, pois eram caros e ndo atendiam a populacéo de baixa renda.

Ainda segundo Belik e Chain (1999), a venda de FLV (frutas, legumes e verduras) em
supermercados era apenas um importante elemento para atracdo do consumidor ao ponto-de-
venda. As margens na comercializacdo destes produtos eram consideradas baixas e esses
produtos ndo poderiam faltar nas lojas. Na década de 70, algumas experiéncias foram
realizadas no sentido de se obter uma integracdo direta com a producdo, onde alguns
supermercados mantinham fazendas produtoras de verduras e legumes, sendo que algumas
chegaram até mesmo a criar frangos e ovos. Com o fim de complementar estes sistemas de
producdo integrados, a solucdo era realizar diariamente compras nas principais Ceasas -
Centrais de Abastecimento mantendo, para tanto, instalacGes atacadistas nestes entrepostos.

Os padroes de mercado interno séo a cada dia mais direcionados ao que o mercado
internacional vem impondo, seja pelo excesso de oferta de produtos que além de abastecer a
exportacdo, agora supre o mercado interno, seja pelo dominio cada vez maior das grandes
cadeias de supermercado transnacionais.

As questes relativas ao comércio da banana, orientados pela maior oferta em relagao
a demanda internacional, ou ainda pelo protecionismo de alguns paises com relagdo as suas
antigas colonias agricolas, transformaram o mercado num mercado buyer driven, onde o0s
compradores estdo determinando as questdes mais importantes para o comércio da fruta.



Segundo Belik e Chain (1999), no Brasil, a introducdo do sistema de Centrais de
Compras (CC) e Centrais de Distribuicdo (CD), vem se processando desde meados dos anos
80, substituindo gradativamente os sistemas de integracdo com fornecedores ou mesmo o
obsoleto sistema de compras nos entrepostos montados pelo governo (CEASA’s). No Brasil,
este sistema tem avancado rapidamente, embora ainda seja uma novidade.

A experiéncia de uma grande rede de supermercado ¢ seu CC de FLV’s ainda ¢
limitada, porque este modelo atende a um nimero limitado de lojas da rede de supermercados,
concentradas nas pragas proximas ao CC, o que permite um menor impacto da logistica de
caminhdes, complicada nas grandes cidades; mas sem noticias da possivel expancao dentro do
Estado de S&o Paulo nem para outros centros urbanos, como o Rio de Janeiro.

Ainda segundo Belik (1999), pesquisa recente mostra que uma loja de supermercado
de tamanho médio reserva 10,5% da sua area de venda para a se¢do de hortifrutis, o que
contribui com 7,5% do seu faturamento anual e 7,9% da sua margem bruta. Esta proporcao é
muito préxima do que se encontra na Franca onde a contribuicdo destes produtos no
faturamento € de 4% a 6% para os hipermercados e 10% a 12% para 0s supermercados. Todos
estes elementos levam a destacar a importancia da distribuicdo integrada na cadeia de FLV.

Como analisado por Marsden & Arce (1995) e Marsden et al. (1996), o controle de
qualidade dos alimentos, do meio ambiente e do trabalho apresenta-se, na atualidade, como
um mecanismo que visa garantir a agricultura de regides particulares a competitividade e
sustentabilidade vis & vis o poder das cadeias transnacionais de alimentos. Por outro lado, para
responder aos desafios de uma economia que se constitui de acordo com tais exigéncias, o
controle do conhecimento, de saberes é um fator essencial para 0 sucesso de determinadas
categorias sociais, no seu lidar com agentes externos ao seu dia a dia (CAVALCANTI, 1997).

2.8 As Marcas de Supermercado

Segundo Pereira (2001), as Marcas Prdprias ou Marcas de Supermercado (MS) tém
hoje uma atracdo grande nos supermercados devido a grande procura dos consumidores finais,
no entanto, desperta interesse diante do pouco convencional composto mercadolégico dos
produtos sob tais marcas. Contrariando a tendéncia a crescente segmentacdo do mercado de
bens de consumo de modo a satisfazer as necessidades de grupos distintos de consumidores
de maneira mais especifica, as empresas que trabalnam com MS em certos casos, parecem
tentar induzir os consumidores de produtos diferenciados a adotar produtos mais
simplificados. Esses produtos entram no mercado com um apoio promocional relativamente
pequeno: quando ha propaganda das MS, ela € feita localmente, o esfor¢o de venda pessoal é
praticamente nulo e mesmo o apelo visual das embalagens pode ser bastante reduzido.
Também no preco ha diferencas em relacdo as marcas tradicionais, sendo as MS usualmente
mais baratas que as demais marcas.

Essas vantagens comparativas das MS podem ser exatamente o atrativo dos produtos
oriundos desta regido, pois 0s recursos para investimento no Mix promocional tendem a zero
e ndo tem penetracdo nos canais de varejo, mas sdo produtos confiaveis e de qualidade.

2.9 A comercializagdo no mercado global

O mercado internacional pode se apresentar como uma oportunidade de exportacoes e
também como agente de coordenacdo da cadeia produtiva, uma vez que as coordenacdes
podem ser dirigidas pelo supply driven.

Segundo Pereira (2008), as condi¢Ges de competitividade no comercio internacional
de alimentos tem apresentada mudancas significativas desde o inicio dos anos 1990. A
liberalizagdo do comércio e a maior preocupagdo com a qualidade dos alimentos tém
deslocado o foco da competicdo nos mercados incorporando cada vez mais a questdo dos
atributos dos produtos comercializados.



Cavalcanti (1997), conclui que a vinculacdo da producdo agricola as cadeias
transnacionais de alimentos é um fato que se fundamenta em poder, é politico conclui; assim,
relacBes hierarquizadas permeiam as acdes dos sujeitos que tém o dominio do conhecimento
de algumas de suas partes. Mas, ndo apenas esse conhecimento caracteriza tais sujeitos e 0s
seus saberes; cada um deles tem a sua proépria trajetoria social e foi socializado de acordo com
uma cultura que orienta as suas agdes e tende a orientar a forma como toma suas decisdes.
Assim, aqueles que participam da rede de relacGes que marcam a economia globalizada se
diferenciam quanto as suas origens e aos seus modos de insercdo nos diferentes momentos da
producdo e circulacdo de bens. As distintas formas de sua participacdo ora reforcam o poder
do seu conhecimento, ora o desqualificam frente a outros participantes da rede. As estratégias
utilizadas para legitimar-se nesse contexto fazem parte de um patriménio passivel de ser
transmitido de acordo com as regras que garantem as relacbes entre geracdes, dos que
participam de uma rede de parentesco; entre companheiros de trabalho, dos que formam as
diferentes categorias de trabalhadores de uma empresa; entre os que se identificam como
membros de um grupo étnico; entre os que guardam uma possivel identificacdo de género,
para citar alguns dos casos aqui analisados.

As crises nos sistemas de producdo que dominaram até os anos 80 e as possibilidades
abertas com o processo de globalizacdo e seus desdobramentos na agricultura, associadas as
mudancas nos padrBes alimentares nos chamados paises do Norte, sensibilizaram colonos e
empresarios a produzir para a exportacdo. (CAVALCANTI, 1997)

A comercializacdo internacional de banana é muito concentrada, mas nem todos 0s
paises exportadores aparecem como grandes produtores nas estatisticas da FAO (Food and
Agriculture Organization), alguns sdo muito dependentes do comércio internacional; pode-se
citar o Equador, Filipinas, Costa Rica e Colombia que também aparecem como grandes
exportadores para paises como os Estados Unidos, Alemanhd, Japdo e Bélgica. A Bélgica
reexporta a grande parte que importa, aparecendo assim como um grande pais exportador,
apesar de ndo aparecer nem nas estatisticas de pais produtor.

A producdo também é muito concentrada, vide Tabela 1 - Principais paises produtores
de banana no ano de 2007, e o comércio internacional também parecem ser exclusivos; com
as praticas comerciais exigindo cada vez mais a rastreabilidade, dos altos padrdes de
qualidade e da adogdo das boas praticas agricolas, com processos de certificacao
extremamente dispendiosos até mesmo para 0s médios produtores. Esta caracteristica da
cadeia de bananas faz com que o comércio internacional seja dominado por poucas empresas
transnacionais gque juntas sdo responsaveis por grande parte das exportacbes mundiais da fruta
- 88% se consideram os cinco maiores players; como Dole, Chiquita, Del Monte, Fyffes e
Noboa — eliminando quase na totalidade as possibilidades dos pequenos produtores acessarem
esta opcdo de comercializagdo. Na Figura 7 - O gargalo global do escoamento logistico da
banana — Da América Latina e Caribe para o Reino Unido; pode-se vizualizar as principais
caracteristicas do mercado inglés e do mercado mundial.

O Brasil ainda se encontra desintegrado da cadeia de fornecimento internacional,
exigindo um longo caminho a sua frente para se tornar representativo perante o mercado
mundial. Estas mudancas envolvem ndo apenas as questdes relativas & variedade da banana
cultivada, mas as préaticas cada vez mais restritivas ao comeércio de frutas in natura; que apos
a Rodada do Uruguai iniciada em 1986, migraram das barreiras tarifarias para as barreiras
fitossanitarias.

Ao lado da tradicional relagdo competitividade-prego, as consideragdes de qualidade
passam a ser condicionantes basicos da competitividade e de insercdo nos mercados
internacionais, necessitando resolver questdes como o uso indiscriminado de agrotoxicos e a
rastreabilidade dos produtos, que garantam a identificacdo da cadeia produtiva.



Segundo Wilkinson (2003), os novos volumes minimos de producdo em escala
apontam para formas de associativismo como precondicdo de entrada aos quais se
acrescentam patamares inéditos de qualidade. Um conjunto de fatores como a abertura e a
desregulamentacdo dos mercados, além da integracdo regional do Mercosul, a adesdo ao
OMC e, mais recentemente, a adocdo de sistemas de boas préaticas e de rastreabilidade
como condigéo de acesso a mercados de exportacdo vém sacudindo as cadeias tradicionais,
impondo novos niveis minimos de qualidade.

Consumidores 60 milhdes

5 Revendedores = 70% do mercado
do Reino Unido

Revendedores

5 Companhias ou Aliancas dominam
88% do mercado do Reino Unido =
Fyffes, Del Monte, Dole, SH Pratts e
Chiquita

Distribuidores

5 Companhias dominam 80% do
Empresas transnacionais de bananas mercado global = Dole, Chiquita, Del
Monte, Fyffes e Noboa

2500 plantagbes,  15.000
pequenas e médias
propriedades, 400.000
trabalhadores rurais envolvidos
no setor exportador

Pequenos proprietarios e
trabalhadores rurais

Figura 7 - O gargalo global do escoamento logistico da banana — Da América Latina e Caribe para o
Reino Unido
Fonte: VORLEY, 2003

2.10 O Mix de Marketing

Segundo Armstrong & Kotler (2003) e Kotler (2006), o mix de marketing é composto
pelos 4 P’s, ou seja, produto, prego, praga e promogao; que se tornam importantes na analise
da insercéo de um produto no mercado.

O produto é o objetivo da troca, permuta, compra ou venda, que deve sempre atender
as necessidades e desejos de seus consumidores. Um produto deve ter variedade de produtos,
qualidade, design, caracteristicas, nome da marca, embalagem, tamanhos, servigos, garantias e
devolugdes.

O preco de um produto, além da necessidade de estar adequado para a venda, este deve
ser definido de forma a abranger um preco de lista, descontos financeiros ou por quantidade,
concessoes, prazo de pagamento, condigdes de financiamento, etc.

A promocao é composta pelo esforco que a empresa faz para atrair o mercado ao seu
produto, para tal, podem ser utilizadas ferramentas que abrangem o composto promocional e
deve compreender publicidade, descontos no preco, relacdo publica, promoc¢do de vendas,
venda pessoal, merchandising, etc.

Como o foco do trabalho é a distribuigdo, a praga serd tratada com mais detalhe. A
praca ndo é apenas a utilidade de se posicionar junto ao seu consumidor, mas esta relacionada
a complexidade do seu canal de distribuicdo e tem total relagdo aonde vocé achard este
produto para consumo. Existem varias questdes que devem ser estudadas nos canais de



distribuicdo, como os canais que poderdo ser utilizados (venda direta, atacado, varejo),
cobertura, variedades, locais, disponibilidade de estoque e transporte.

Os canais de distribuicdo sdo peca chave porque disponibilizam aos consumidores
uma forma mais rapida e econémica de encontrar 0s produtos para seu Uso e consumo e para
as empresas ¢ a possibilidade de “estar em varios lugares ao mesmo tempo” disponibilizando
uma reducao de transagOes efetuadas pelo produtor.

De acordo com Coughlan et al. (2002), canais de distribuicdo sdo definidos como “um
conjunto de organizacOes interdependentes envolvidas no processo de disponibilizar um
produto ou servico para uso ou consumo”. Pode-se observar a necessidade do inter-
relacionamento entre firmas que dependem uma das outras para que 0 processo de
abastecimento seja feito de forma eficiente e eficaz.

Geyskens, Steenkamp e Kumar apud Castro ET AL (2007), definem satisfacdo em
canais de distribuicdo como um estado afetivo positivo decorrente de todos os aspectos do
relacionamento de uma empresa com outra. Os autores ainda fazem uma distin¢do entre
satisfacdo econdmica e ndo-econdmica. A econdmica é decorrente do volume de vendas e
margens que sdo provenientes de um parceiro; a ndo-econémica é decorrente de uma resposta
afetiva positiva, aspectos psicossociais que fazem as interagdes com 0 parceiro serem
prazerosas, gratificantes e tranquilas. Um membro de canal satisfeito de maneira néo-
econbmica aprecia 0s contatos com seu parceiro em nivel pessoal e gosta de trabalhar com
ele, porque acredita que ele esta preocupado, possui respeito e esta disposto a trocar idéias.

Apesar das inimeras vantagens que podem ser listadas entre as partes (consumidores,
fornecedores e intermediarios), pode-se encontrar conflitos entre as partes que irdo prejudicar
as relacbes comerciais, podendo chegar ao ponto de quebra das relages comerciais. Segundo
Azevedo (2009), mesmo que todas as alternativas sejam comparaveis, o conflito pode se
instaurar pelo fato de nenhuma alternativa parecer, aos olhos de um agente, suficientemente
boa, ou seja, quando esses objetivos sdo incompativeis, surgem os conflitos.

De acordo com Coughlan et al. (2002), existem varios graus de conflito nos canais de
distribuicdo, deste podemos citar o conflito latente que é percebido pela empresa, mas que
existe por uma questdo natural (o conflito natural da-se pela disputa de margens de membros
em posicOes a jusante e a montante, que geram a disputa pela renda gerada no sistema); o
conflito percebido que é quando uma empresa percebe que existem disputas, mas ainda vé
isso de forma normal, ou seja, faz parte dos negdcios (inclusive negociacdes em que o poder
de uma das partes seja exercido em favor dessa parte); o conflito sentido que acontece quando
essa percepcao passa a estimular em nivel afetivo para as discordancias, fazendo com que os
participantes das empresas do canal experimentem sentimentos negativos; e por ultimo o
conflito manifestado que acontece quando as partes passam a agir de forma negativa entre
elas. Assim, os conflitos adicionais existem quando as empresas passam a desconfiar uma da
outra (fabricante e distribuidor) no sentido de ndo-cooperacdo para alcance dos resultados
positivos para ambos.

Segundo Geyskens, Steenkamp e Kumar apud Castro ET AL (2007), determinam que
as causas do conflito séo varias. Elas podem emergir quando uma empresa adiciona um novo
canal, reduz um territorio de vendas de seu distribuidor, altera as estruturas de descontos,
solicita que os membros de canal atuais desempenhem servicos adicionais ou tentam alterar os
termos de um contrato de distribuicdo. Uma causa fundamental de todas essas manifestacoes é
a dependéncia de um participante em relagdo a outro. Essa dependéncia pode manifestar-se
em conflitos no fornecimento de servicos, nos niveis de estoque, na precificacdo, na troca de
informagdes ou na divisdo de territorios.



2.11 Producéo Organica

A agroecologia serd estudada com o objetivo de adequar os produtos trazendo um
diferencial de qualidade capaz de atender a um nicho de mercado e contrabalancar a
tecnologia de producdo encontrada na banana produzida com tecnologia, como é o caso da
producdo oriunda de Janauba.

A agroecologia é uma ciéncia que procura compatibilizar ao méximo os objetivos da
agricultura com as leis que regem o funcionamento da natureza, levando a conservacao e ao
uso sustentavel dos recursos naturais. A pratica produtiva e a pesquisa cientifica vém
demonstrando, em varias partes do mundo, que 0s sistemas agroecol6gicos sdo competitivos e
sustentaveis, além de produzir alimentos ndo contaminados e com qualidade nutricional
superior (FEIDEN, FONSECA, ASSIS, 2002).

A Lei n°® 10831 (2003) determina como é tratado o alimento orgéanico perante a
legislacdo brasileira, esta foi regulamentada pelo Decreto n° 6.323 (2007). Segundo esta lei,
considera-se sistema organico de producdo agropecuaria todo aquele em que se adotam
técnicas especificas, mediante a otimizacdo do uso dos recursos naturais e socioeconémicos
disponiveis e o respeito a integridade cultural das comunidades rurais, tendo por objetivo a
sustentabilidade econémica e ecoldgica, a maximizacao dos beneficios sociais, a minimizacao
da dependéncia de energia ndo-renovavel, empregando, sempre que possivel, métodos
culturais, biologicos e mecanicos, em contraposicdo ao uso de materiais sintéticos, a
eliminacdo do uso de organismos geneticamente modificados e radiagfes ionizantes, em
qualquer fase do processo de producdo, processamento, armazenamento, distribuicdo e
comercializacdo, e a protecdo do meio ambiente. (Lei 10831, 2003)

Esta legislacdo permite a um agricultor familiar trabalhar a sua producdo e vendé-la
como produgdo organica, sem que a mesma necessite do oneroso processo de certificagéo,
mas para isso a premissa basica é a comercializacdo direta aos consumidores, desde que 0s
produtores estejam inseridos em processo proprio de organizacdo e controle social,
previamente cadastrados junto ao oOrgdo fiscalizador. Deverd ainda ser garantida aos
consumidores e ao 6rgao fiscalizador a rastreabilidade do produto e o livre acesso aos locais
de producéo ou processamento.

Fazendo-se uma pequena abordagem histdrica, encontra-se o inicio de um processo de
cisdo do processo produtivo por volta dos anos 1840, quando a producdo integrada da
agricultura e da pecuéria foi desaparecendo; fruto de novos padrdes de mercado; surgia a idéia
de que a producéo sustentada com o uso de agroquimicos (fertilizantes, defensivos e adubos
minerais) traria um maior controle de pragas e aumento de produtividade que bastaria para
resolver o problema da fome no mundo. O mercado vé desenvolver um nimero cada vez
maior de pragas e doencas que resultam num aumento de custos e 0 processo produtivo fica
longe do ideal de resolver a fome, demonstrando uma producéo cada vez mais cara.

A visdo de uma agricultura auto-suficiente ja ndo existe mais, o foco passa a ser a
produtividade, custos e geragdo de resultados, ficando a preocupacdo com a protecdo
individual e do meio ambiente para segundo plano. Varias séo as tendéncias de producéo,
onde surgem desde variacOes de producdo com o uso de produtos quimicos, buscando a
produtividade crescente, como surgem também os caminhos alternativos, mantendo a visao de
producdo sustentavel, organica, natural, como pode ser visto no ANEXO 1 — Evolucéo do
sistema de producéo.

Se entendermos que a evolucdo do mercado e de seus produtos ndo precisava excluir a
visdo ecoldgica ou verde, nada teriamos a acrescentar, mas a tendéncia das empresas foi se
afastar desta visdo. De acordo com Porter (1999), a visdo predominante é no sentido da
existéncia de um dilema intrinseco e inevitavel: ecologia versus economia.

A abordagem naturalista foi iniciada por Rachel Carson (2002) que aborda o crescente
uso de substéncias toxicas e a dependéncia crescente do petréleo como matriz energética.



Apesar de seu livro ter sido um best-seller, ela ndo consegue conscientizar a opinido publica
sobre a crescente mudanca de foco da economia do sustentavel para o produtivo trazido pela
producdo da industria quimica. Entretanto, aparece um novo conceito, que toma impulso, a
visdo da “agricultura alternativa”, que aos poucos vai se estabelecendo até chegar ao ano de
1972 em Versalhes na Franca, com a criacdo da IFOAM (International Federation on Organic
Agriculture).

Observa-se que as empresas européias estdo a cada dia mais preocupadas com o
impacto de seus produtos na salde humana, seja pela crescente restricdo ao uso de
agrotoxicos através das listas de MRL (Maximum Residual Limits); ou ainda pela aplicacéo
do Regulamento EC n° 178, publicado no Jornal Oficial da Comunidade Européia (2002) que
determina que as empresas devam estar aptas a manter registros, a fornecer as informacoes e a
atender os requerimentos em todos os estagios de producdo, processamento e distribuicao.

A Alemanha, os Estados Unidos e o Japdo aparecem como 0s grandes mercados
consumidores desses produtos, somados a eles, temos ainda Reino Unido, Austria, Franga,
Italia, Canada e outros paises que tem uma crescente demanda, mas ainda uma limitada oferta.
No Brasil, ha pouca consciéncia limitada para se consumir um produto organico, além da
renda, pois os precos chegam a custar até 500% mais caros do que um produto convencional.

Segundo o Ministério da Agricultura, a estimativa é de que mais de 20 mil produtores
trabalnem com agricultura organica em todo o pais, dos quais 80% em propriedades
familiares (BASTOS, 2009). Apesar da cultura organica crescer a taxa de mais de 30% ao
ano, o numero de produtores € insuficiente, o que fara com que o Brasil em longo prazo possa
perder uma vantagem competitiva sobre outros paises. Esta miopia de mercado € tipica das
empresas familiares e pouco profissionalizadas, caracteristica de boa parte da agricultura
nacional, levando estes produtores a sua producdo local. Porter (1999) ressalta no texto Verde
e Competitivo que a crenca de que as empresas aproveitardo as oportunidades lucrativas sem
o impulso regulamentério parte de premissas falsas sobre a realidade competitiva — ou seja,
todas as boas oportunidades de inovacdo ja foram descobertas, e que todos os gerentes
dispdem de informacdes perfeitas sobre essas oportunidades e de que 0s incentivos
organizacionais estdo alinhados com a inovagéo.

Atualmente os produtos do agronegdcio estdo situados em trés tipos de mercado que
sofrem a influencia do consumidor mundial. A primeira é o mercado onde o ideal de produzir
um organico nao atinge os produtos, mas sim as influencias na comunidade, seus
trabalhadores e a natureza; que sdo os mercados agricolas direcionados a produtos destinados
exclusivamente ou quase que exclusivos a industrializacdo (Complexo Agroindustrial). A
segunda é composta por produtos que estdo recebendo cada vez mais restricdes ao uso de
agroguimicos e as regulamentacGes sdo cada vez mais severas. Neste caso, o produtor terd a
opcéo de se antecipar as regulamentacdes ou acabara tendo de aceita-las, sabemos que isto é
uma questdo de tempo. Sdo os produtos destinados ao mercado internacional. A terceira é o
mercado que ndo exige a conversdo para o produto organico, mas a op¢do de fazé-lo serd um
diferencial para o SAG, podendo ser transformada numa vantagem competitiva no mercado.



CAPITULO 111
3 METODOLOGIA

3.1  Visdo Geral Introdutdria

Ao se trabalhar esta pesquisa, buscou-se identificar a evolucdo da producdo e
comercializa¢do da banana no Estado do Rio de Janeiro através de relatos de diversos autores,
ou seja, fez-se uma revisao bibliogréfica.

Apos a realizagdo da pesquisa, constatou-se a situacdo da bananicultura, que sera
demonstrada adiante no Capitulo IV referente a Apresentacdo e Discussdo dos Resultados. A
etapa da pesquisa de campo foi fundamental para a discussdo, pois se trabalha agora com
dados primarios e atuais sobre essa realidade.

3.2  Planejamento da Pesquisa

Foi planejada uma pesquisa descritiva para obter os dados primarios a respeito das
caracteristicas da populacdo da regido, além de uma pesquisa bibliografica com o objetivo de
coletar informacGes que deram subsidios ndo apenas a pesquisa de campo, mas para atender a
organizacdo dos aglomerados, em especial, a dos formatos de cluster, base considerada pela
proposta para a organizacdo dos produtores da Costa Verde.

Estas informacgdess deram subsidios ndo apenas a pesquisa de campo, mas também
para entender a organizacdo dos aglomerados; em especial o cluster, base para a organizacéo
dos produtores de banana da Costa Verde. Neste caso, as fontes de pesquisa foram o IBGE
(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) com os dados do PAM (Producgdo Agricola
Municipal), consulta a dissertacdes e teses, trabalhos publicados em eventos aceitos pela
ANPAD (Associacdo Nacional de Pds-Graduacdo e Pesquisa em Administracdo) e outras
fontes indexadas.

Depois, utilizou-se questionarios especificos para entrevistas com produtores e outros
para coletar informagcbes do mercado consumidor da banana e de seus derivados. Estas
pesquisas ap0s tabuladas confirmaram as hipOteses de que € necessaria uma
profissionalizacdo da cadeia produtiva, pois se corre o risco de verificar a decadéncia da
producdo como ja visto em outras areas de producdo de banana no Rio de Janeiro.

Por fim, planejou-se uma pesquisa de campo com levantamentos feitos para a
obtencédo de dados primarios a respeito das condi¢des socio-econdmicas dos produtores rurais
e outra pesquisa com consumidores para entender e avaliar o nivel de aceitacdo dos produtos
derivados da banana.

Estas pesquisas de campo coletaram informacdes dando subsidios ndo apenas para
entender a necessidade de organizacdo dos aglomerados; em especial a do formato de cluster,
mas mostraram a necessidade de organizar os produtores em torno da producdo de banana e
da baixa condig@o de competicdo desses produtores num mercado a cada dia mais organizado
e exigente em rastreabilidade, padrdes de qualidade e nas condi¢des de negociacdo das safras.

3.3  Delimitacéo

A delimitacdo geogréafica nesta dissertacdo é devida a concentracdo da producéo de
banana dos municipios da Costa Verde, incluindo o municipio de Paracambi; todos sé&o
municipios préximos do Municipio do Rio de Janeiro, segundo maior centro consumidor do
Brasil.

Esses municipios além de concentraem boa parte da produgdo de banana do estado,
sdo os principais municipios fornecedores do CEASA\RJ, mas tém problemas de exploragéo
da cultura sobre area de Mata Atlantica.



34 Instrumentacéo
Na primeira etapa da pesquisa, buscaram-se varidveis que pudessem ajudar na

construcdo de um cenario real da regido pesquisada; tracando um perfil mais préximo da

realidade, onde ndo se teria uma dependéncia de dados secundarios pouco precisos e
especificos, reduzindo as incertezas no momento, para isso o0 Grupo do Centro de Pesquisa e
Pds-Graduacdo no Agribusiness da Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro elaborou
um questionario, ANEXO 3 — Formulario de pesquisas socioeconémico (Borsoi, 2008), que
visava buscar informacdes agrupadas da seguinte maneira:

Identificacdo do grupo produtor:

Caracteristicas dos produtores e das familias.

Culturas sdo produzidas.

Nivel de dependéncia da cultura.

Renda familiar.

Caracteristica da méo de obra utilizada nesta producéo.
Local de producéo.

Avrea plantada.

Produtividade média por hectare.

Dados de producéo antes e dentro da porteira:

Recebe algum tipo de ATER (Assisténcia técnica e extensao rural).
Utilizac&o e origem de mudas.

Tratamento e plantio destas mudas.

Caracteristica da cultura e do terreno (encosta, plano).

Tipos de adubacao e controle de qualidade do solo.

Controle da area em producdo como desbaste, danos com vento, irrigacéo etc.
Controle de pragas e doencas.

Dados sobre colheita e tratamento pos-colheita

Forma de colheita.

Tratamento da fruta pés-colheita.

Periodo de colheita e venda.

Logistica interna do produto colhido.

Tipo de material para transportar e embalar o produto.
Produtos quimicos para tratar a fruta.

Padrdo de venda da fruta.

Como é feita a comercializacao:

Quem é responsavel pela venda.
Para onde € vendido o produto.
Quem faz a logistica externa.
Percentual da producdo vendida
Restam produtos sem venda

Outras questdes que foram levantadas:

Percentual de processamento da fruta ndo vendida.
O associativismo esta presente



Na segunda etapa; com ajuda da Empresa Junior do Instituto de Ciéncias Humanas e
Sociais da Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro (ICHS/UFRRJ) denominada
Multiconsultoria; foram elaborados e aplicados questionarios (ANEXO 4 — Pesquisa de
mercado consumidor) com o objetivo de coletar dados sobre o entendimento do produto
organico e testar a aceitacdo de produtos derivados da banana e industrializados em
agroindustrias da regido. Foram entrevistados um total de 375 consumidores selecionados
entre os frequentadores de diversos eventos, identificados no item 3.4 Coleta de Dados.

As informagdes buscadas foram do perfil geografico e demografico do consumidor,
seu entendimento do que € um produto organico, se a aparlencia influencia na decisdo de
compra, disposicdo de pagar um sobrepreco ao produto organico e teste de aceitagdo do
produto provado, pois levou-se amostra de varios produtos para um teste comparativo de
preferéncia.

3.5  Coleta de Dados

Na primeira etapa foram realizadas entrevistas com aplicacdo de questionarios em
produtores dos municipios de Itaguai, Mangaratiba e Paracambi. Como os dados da populacéo
produtora de banana sdo imprecisos, optou-se pela organizacdo de encontros regionais com o
apoio das Prefeituras, da EMATER e da associacdo de produtores da regido, focando apenas
nos produtores de banana, assim procurou-se eliminar as incertezas em relacdo a amostra, no
final das pesquisas. Foram entrevistados 81 produtores de banana nos eventos abaixo listados:

e [° Encontro Técnico e Socioecondmico dos Produtores de Banana de Itaguai
realizado em Mazomba no dia 24 de marco de 2008.

e 1° Encontro Técnico e Socioecondmico dos Produtores de Banana de
Mangaratiba realizado em 08 de abril de 2008.

e |I° Encontro Técnico e Socioecondmico dos Produtores de Banana de Itaguai
realizado em Raiz da Serra no dia 31 de maio de 2008.

e 1° Encontro Técnico e Socioecondmico dos Produtores de Banana de
Paracambi realizado em 12 de junho de 2008.

Estas entrevistas foram realizadas pela equipe de pesquisadores (mestrandos e
graduandos) do Centro de Pesquisa e Pés-Graduacdo no Agribusiness da UFRRJ e por alunos
do curso de agronomia da UFRRJ.

Na segunda etapa foi feito um planejamento para a realizacdo de entrevistas com
aplicacdo de questionarios em consumidores que freqlientavam eventos relacionados ao
desenvolvimento das regifes em questdo. O publico alvo foi a populacdo dos municipios
circunvizinhos a zona oeste do Rio de Janeiro, como Itaguai, Mangaratiba, Paracambi e Angra
dos Reis Foram entrevistados no total 375 consumidores nos eventos abaixo listados:

e 7° QOeste Export, feira realizada no Centro Esportivo Miécimo da Silva no
periodo de 12 a 15 de setembro de 2007.

e 8% Oeste Export, feira realizada também no Centro Esportivo Miécimo da Silva
no periodo de 11 a 14 de junho de 2008.

e XV Expo Itaguai feira realizada no Parque de Eventos da Cidade no periodo de
2 a 6 de julho de 2008.

Estas entrevistas foram realizadas pela equipe de pesquisadores (mestrandos e
graduandos) do Centro de Pesquisa e POs-Graduagdo no Agribusiness da UFRRJ e por alunos
do curso de economia e administracdo da UFRRJ, pertencentes a Empresa Junior
Multiconsultoria.

3.6 Tratamento Estatistico
Os dados receberam tratamento estatistico descritivo com utilizagdo de um Unico
indicador que foi a média; pois as pesquisas tem como principal objetivo descrever o perfil da



populacdo e a preferéncia por produtos, ndo sendo realizado tratamento estatistico mais
depurado.

3.7 Limitagdes ou Deficiéncias

As limitacdes na analise dos dados se da pelo objetivo de ndo fazer nenhum tratamento
de estatistica inferencial, que poderia trazer conclusées mais elaboradas.

Pode-se considerar uma deficiéncia a falta de planejamento na construcdo do
questionario sem a utilizacdo de instrumentos que permitissem uma analise mais rica em
detalhes como um questionario com uso da escala likert na preferéncia do consumidor; mas a
falta de tempo no planejamento dos eventos acabou comprometendo a riqueza das
informacBes colhidas, assim entende-se que este problema foi mais uma limitacdo no
planejamento do que propriamente uma deficiéncia.

Segundo Lakatos e Marconi (1986), os questionarios utilizaram escalas do tipo
ordinal, intervalo, classificacdo direta, escala de comparacao binaria e escala de intensidade.
Estas pesquisas permitiram uma tabulacéo quantitativa e qualitativa que serdo apresentadas ao
longo do Capitulo IV.



CAPITULO IV
4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A fim de atender a hipdtese defendida neste trabalho de que existem pontos fortes e
oportunidades na bananicultura da regido e que a formacdo do APL pode ser uma alternativa
consistente para a recuperacdo da cultura na Costa Verde; serd necessario identificar acoes
que resgatem a tradicdo da comercializacdo da banana oriunda do mercado fluminense. A
andlise da evolucdo histérica da producdo da banana no Estado do Rio de Janeiro aponta para
uma tendéncia de queda dos volumes produzidos desta cultura, inversa aquela da producao
nacional e mundial, que tende a crescer.

Serdo analisadas as condi¢bes de producdo e fornecimento ao mercado, o perfil
socioeconémico da regido que dard base para uma andlise dos pontos fortes e oportunidades
existentes e os elos da cadeia de valor, as caracteristicas do mercado nacional e por fim as
caracteristicas do mercado global a qual a banana e seus derivados poderiam ser reinseridos.

4.1 A producdo e fornecimento local

Observa-se que algumas regides, como a Grota Funda, Piabas e ndo diferente na Costa
Verde, 0 pequeno produtor tem aumentado a sua producdo ndo com aumento da
produtividade; fruto de investimentos, mas sim com o aumento da area plantada, mesmo
entendendo que para isso ele precise desmatar areas antes com mata nativa. Isto ocorre porque
a renda é insuficiente para a manutencdo da familia que se encontra excluido das cadeias
tecnoldgicas. Este caminho, distante do uso de tecnologias modernas de producdo pode levar
a degradacéo do solo pelo uso da monocultura intensiva; e como o problema acaba ocorrendo
num ciclo vicioso onde a falta de tecnologia e renda leva a mais desmatamento pode ser um
problema ambiental de sérias proporc¢des. O municipio do Rio de Janeiro tentou combater esta
pratica retirando os trabalhadores destas areas de producdo, mas a bananeira se reproduz
através do rizoma e ndo precisa da intervencdo do homem para ganhar novas areas de
producdo. A solucdo pode ser a tecnificacdo da area de producdo, trazendo maior renda com
produtividade, proporcionando aos produtores a possibilidade de reduzir a area plantada.

Em 1950, a participagdo carioca na producdo nacional de banana que foi de 20,8%,
segundo dados da PAM do IBGE (2007), representava apenas 2,2% do total em 2007.
Enquanto a area plantada teve um encolhimento de 31,7% no Rio de Janeiro, a produtividade
da regido teve uma queda de 65,9% ficando em 6,75 ton/ha. No Ceard existem areas
produzindo banana variedade William com uma produtividade de 60 ton/ha, enquanto na area
de encostas do Rio de Janeiro a média fica em torno de 3 a 4 ton/ha. A baixa produtividade da
bananicultura reflete em custos elevados que ndo séo absorvidos pelo mercado consumidor.
Os atacadistas e intermediarios encontram nos produtores de Minas Gerais, Espirito Santo e
Santa Catarina um produto de boa qualidade e mais competitivo, apesar do alto custo do frete.

O livro “O Sertdo Carioca”, mostra que em meados de 1930 esta cultura era
importante para o entdo distrito federal e ja eram relatadas as experiéncias de exportacdo da
banana da regido. Atualmente a exportacdo de banana ndo é uma opc¢éo de renda, pois o Brasil
ainda se encontra desintegrado da cadeia de fornecimento internacional da banana, o que
exige um longo caminho a sua frente para se tornar representativo perante o0 mercado mundial.
Na analise do fornecimento ao mercado interno mostra que a competi¢do tende a continuar
muito acirrada, necessitando que os produtores fluminenses renovem as praticas agricolas
para que ndo estejam, no futuro, totalmente fora do mercado.

Os problemas de producdo sdo um ciclo vicioso, pois de um lado os supermercados
exigem novos padrdes de fornecimento, de outro, cada vez mais excluidos, 0s pequenos
produtores perdem renda ao se manter ao largo da cadeia de fornecimentos e cada vez com



menos condi¢des para participar desta rede, se afastam das possibilidades de reintegrar esta
cadeia de suprimento. Segundo Wilkinson (2003) a entrada de grandes cadeias de
supermercado globais que poderiam trazer novos mercados nao foi uma realidade; pois o que
parecia, portanto, como uma grande oportunidade, crescentemente expulsa das principais
cadeias de fornecimento a agricultura familiar e se mostra como um desafio para o qual
vantagens em fatores tradicionais pouco representam face aos novos conhecimentos e
capacidades organizativas e gerenciais exigidas na grande distribuicéo.

Silvestre & Vieira (2006) abordam, em seu texto, que uma oferta de produtos pode ser
efetuada através de décadas sem que nenhuma alteracdo estratégica seja implementada, pois,
em algumas situagdes, ndo h4 uma preocupacdo com o ciclo de vida do produto diante da
possivel mudanca de percepcdo dos consumidores, muitas vezes acelerada pelo emprego de
tecnologias nos produtos oferecidos pelos concorrentes. Esta situagdo foi relatada numa
industria ceramica, mas através da analise realizada neste trabalho, a “miopia de marketing”
também aparece de forma semelhante no mercado da bananicultura no Rio de Janeiro, como
podemos ver adiante.

Podemos ver na Tabela 2 - Origem da Banana CEASA Grande Rio - 2007 - Tonelada,
gue o Rio de Janeiro apenas tem destaque no fornecimento da banana prata, mas a venda é
muito inferior ao volume entregue pelo estado de Minas Gerais, por conta do fornecimento de
banana vindo de Janauba, importante p6lo de producéao de frutas em sistema irrigado pelo Séo
Francisco. A participacdo dos produtores do Rio de Janeiro representou em 2007 apenas 10%
do fornecimento para o Ceasa fluminense.

Tabela 2 - Origem da Banana CEASA Grande Rio - 2007 - Tonelada

Banana MG ES SC RJ SP BA Outros Total
Figo 0,0 47,4 0,0 56,0 7,0 0,0 0,0 110,4
Maca 1,0 396,3 0,0 1,9 430,6 114 0,0 841,2
Nanica 869,8 1.751,0 10.626,1 261,4 5.298,7 362,7 0,0 19.169,7
Ouro 0,0 191,1  1.789,3 14,7 0,0 8,0 0,0 2.0031
Prata 522825 7.7975 0,0 9.7345 2.657,8 0,9 1.000,0 73.473,2
Séo Tomé 0,0 1.399,0 0,0 0,8 0,0 0,0 0,0 13998
Terra 0,0 1.399,0 0,0 7,1 0,0 630,2 0,0 2.036,2
Total 53.153,3 12.981,3 12.4153 10.076,4 8.394,2 1.013,2 1.000,0 99.033,7
Participacao 54% 13% 13% 10% 8% 1% 1% 100%

Fonte: Ceasa (2008)

Conforme pode ser vizualizaado na Tabela 3 - Producdo de banana por Municipio -
Rio de Janeiro 2001-2005, até o ano de 2001, Itaguai era 0 municipio com a maior producao;
ficando Mangaratiba em segundo lugar, mas nos Gltimos anos esta posicdo se inverteu e
Mangaratiba aparece como o primeiro municipio produtor, mostrando a alta concentracdo da
producéo de banana no municipio.

Considerando os municipios da Costa Verde (Mangaratiba, Itaguai, Angra dos Reis e
Parati) temos uma concentracdo da producao na ordem de 36,8%, um pouco mais do que um
terco da producdo do estado, mas apesar do volume de producdo, isso ndo é capaz de
transformar o estado em autosuficiente. Boa parte da comercializacdo vai para intermediarios
e para a venda em feiras e beira de estrada, apesar da proximidade com a regido do Grande
Rio, ou seja proxima ao mercado consumidor e acesso facil ao Ceasa.

Apesar do municipio de Macaé aparecer como o terceiro produtor do estado, esta
posicao se justifica, pois a area do municipio € muito grande e ndo se encontra uma area com
concentracéo de producdo como na Costa Verde.



Tabela 3 - Producéo de banana por Municipio - Rio de Janeiro 2001-2005

. . 2001 2002 2003 2004 2005 %

Estado do Rio de Janeiro 159764 176633 161760 160916 162327  100%
Mangaratiba 10 200 30 300 27 000 27 000 27000 16,6%
Itaguai 25 540 25 603 24 543 23 665 24000 14,8%
Macaé 18 810 18 810 18 810 18 810 18810 11,6%
Cachoeiras de Macacu 15 000 15 000 6720 8 600 8 600 5,3%
Trajano de Morais 11 400 8 000 8 000 8 000 8 000 4,9%
Rio Claro 6 300 6 300 6 300 6 300 6 300 3,9%
Parati 3600 4 600 4830 4830 4830 3,0%
Saquarema 4 650 4 650 4 650 4 506 4 650 2,9%
Silva Jardim 4784 3520 3760 4 560 4560 2,8%
Seropédica 2 160 2 650 3600 3640 4550 2,8%
Paracambi 2997 4 208 4000 4000 4000 2,5%
Angra dos Reis 2 880 3312 3600 3600 3944 2,4%
Rio de Janeiro 7 548 4533 4533 3930 3930 2,4%
Casimiro de Abreu 2420 2420 1998 3810 3810 2,3%
QOutros 41 475 42 727 39425 35 665 35343 21,8%

Fonte: Ceasa (2008)

4.2  Perfil socioecondmico
Com o objetivo de identificar os pontos fortes e fracos da producéo local, foi efetuada
a analise e mapeamento das condicGes de producdo e da situacdo socio-econémica dos
produtores da Costa Verde. A seguir serdo apresentadas as principais tabelas com as
informagdes levantadas.
Outra questdo levantada foi o tamanho das propriedades; que foi caracterizada
na regido pelas pequenas propriedades, abaixo de 20 ha (89,4%), sendo que existe forte
predominancia das propriedades abaixo de 5 ha nas regides de Mangaratiba e Paracambi.

Tabela 4 - Tamanho das propriedades

Até 5 ha de5a20ha acima de 20 ha
Itaguai-Mazomba 30,8% 42,3% 26,9%
Itaguai-Raiz da Serra 44.4% 44.4% 11,1%
Mangaratiba 83,3% 16,7% 0,0%
Paracambi 82,6% 17,4% 0,0%
Total 60,5% 28,9% 10,5%

Fonte: Elaborado pelo autor (2008)

Quando ivestigada a questdo da titularidade dos produtores, a maioria dos produtores
da regido (93,2%) sdo os responsaveis pela terra (proprietarios e posseiros) e 5,4% sdo 0s
meeiros, que entram apenas com a mao-de-obra, onde o proprietario assume as despesas da
propriedade e da producédo. A parcela de arrendatario € muito pequena na amostra.

Tabela 5 - Titularidade do produtor

Meeiro Posseiro Arrendetério Proprietario
Itaguai-Mazomba 12,0% 0,0% 0,0% 88,0%
Itaguai-Raiz da Serra 11,1% 11,1% 0,0% 77,8%
Mangaratiba 0,0% 47,4% 0,0% 52,6%
Paracambi 0,0% 19,0% 4,8% 76,2%
Total 5,4% 18,9% 1,4% 74,3%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)



Buscou-se também conhecer se estes produtores viviam ou ndo exclusivamente da
renda da propriedade e constatou-se que uma grande parcela dos produtores de Itaguai na
regido de Mazomba vive exclusivamente da producdo agricola. A proporcdo de produtores
que vivem exclusivamente da propriedade vai diminuindo a medida que se afasta do grande
centro de consumo e distribuicdo do Rio de Janeiro.

Tabela 6 - Vive exclusivamente da propriedade

Sim Né&o
Itaguai-Mazomba 68% 32%
Itaguai-Raiz da Serra 44% 56%
Mangaratiba 21% 79%
Paracambi 41% 59%
Total 45% 55%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na tabela 7, foi constatdo que 82% destes produtores tém na bananicultura uma raiz
familiar, sendo que 45% detse produtores estdo na cultura ha mais de 30 anos. Segundo
relatos pessoais colhidos nas entrevistas, observou-se que algumas propriedades vém
passando de av® para pai e dai para filho. Podemos ver na tabela, que uma parcela
significativa dos produtores trabalha com a cultura a mais de 10 anos.

Tabela 7- Média de tempo que trabalha com a banana
Até 10 anos de 10a30anos  Mais de 30 anos

Itaguai-Mazomba 28% 20% 52%
Itaguai-Raiz da Serra 22% 22% 56%
Mangaratiba 11% 68% 21%
Paracambi 9% 36% 55%
Total 17% 37% 45%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Dos produtores entrevistados, apenas 5% tem grau de instrucdo em nivel superior e a
maioria nem completou o ensino fundamental (antigo 1° grau). A regido de Raiz da Serra é a
mais critica, pois a totalidade dos produtores ou ndo completou o 1° grau ou tem a sua
escolaridade restrita ao 1° grau completo. A regido de Raiz da Serra é muito isolada do centro
urbano e tem estradas vicinais em péssimo estado de conservacdo, a ponto de deixa-los
isolados em periodos de chuva. As demais regides ja apresentam, mesmo que de forma ainda
timida, uma distribuicdo de escolaridade com 2° grau completo e até em nivel superior.

Tabela 8 - Grau de instrucdo dos agricultores

Instrucéo 1° grau incompleto  1°grau  2°grau incompleto  2°grau  Superior
Itaguai - Mazomba 48% 32% 0% 16% 4%
Itaguai - Raiz da Serra 67% 33% 0% 0% 0%
Mangaratiba 47% 11% 11% 26% 5%
Paracambi 59% 14% 0% 18% 9%
Total 53% 21% 3% 17% 5%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Buscou-se também conhecer um pouco mais sobre a responsabilidade na
comercializa¢do, o que é demonstrada na tabela “Quem comercializa a producao”. Os dados
demonstram que Mangaratiba ainda depende muito da atuacdo dos intermediarios, tendo nos
produtores de Itaguai a figura do agente que faz a integracdo da producéo, oferecendo também



0 servico de logistica e colheita. Na regido de Itaguai-Mazomba encontra-se um alto
percentual de comercializacdo direto do produtor.

Tabela 9- Quem comercializa a producao

Como é feita a comercializagdo Intermediario Produtor
Itaguai-Mazomba 24% 84%
Itaguai-Raiz da Serra 78% 22%
Mangaratiba 53% 47%
Paracambi 62% 38%
Total 38% 26%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na Tabela 10, podemos ver que os produtores de Mangaratiba e da regido de Itaguai
situada em Raiz da Serra sdo 0s que mais sofrem com a perda de venda. Fica evidente que a
medida que se afasta dos grandes centros urbanos, as condi¢des de fornecimento ficam menos
favoraveis, com periodos sem que a producdo seja vendida e como constatada em visita aos
produtores, com precos menores.

Tabela 10 - Fica sem vender em algum periodo do ano

Fica sem vender em alguma época? Sim N&o
Itaguai-Mazomba 12% 88%
Itaguai-Raiz da Serra 33% 67%
Mangaratiba 47% 53%
Paracambi 19% 81%
Total 26% 74%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na Tabela 11, observa-se que na média das entrevistas, constatou-se que 75% da
producdo € vendida diretamente pelo produtor ao consumidor final (feira e outros),
demonstrando pequena dependéncia dos fortes canais de distribuicdo, como o CEASA e
Supermercados. A producdo de Raiz da Serra, que tem indmeros problemas com acesso pelas
estradas vicinais, € vendido na regido, ou através de feiras, ou no acesso aos supermercados
locias ou em bancas na beira de estradas e rodovias.

Tabela 11 - Qual o destino da producéo?

Canais de comercializagdo Ceasa Supermercado Feira QOutros
Itaguai-Mazomba 64% 0% 56% 12%
Itaguai-Raiz da Serra 0% 11% 44% 56%
Mangaratiba 26% 5% 32% 47%
Paracambi 30% 0% 35% 35%
Total 37% 3% 42% 33%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na Tabela 12, observa-se que o percentual de processamento € maior nas regides mais
distantes (Mangaratiba e Raiz da Serra), o que é feito exatamente porque existem periodos
sem venda de produto e por preco do produto in natura abaixo do mercado. O indice de 18%
de processamento do municipio de Paracambi se deve ao aporte tecnoldgico que a
Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro fez com os trabalhadores da regido com a
agroindustria através do projeto dirigido pela Prof. Dr® Monica Aparecida Del Rio
Benevenuto do DED/ICHS/UFRRJ.



Tabela 12 - H4 beneficiamento ou processamento da banana

Ha beneficiamento Sim Né&o
Itaguai-Mazomba 4% 96%
Itaguai-Raiz da Serra 11% 89%
Mangaratiba 21% 79%
Paracambi 18% 82%
Total 13% 87%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na Tabela 13, constata-se que apesar do aporte tecnoldgico de algumas instituicGes
como a UFRRJ, a assisténcia técnica rural (ATER) ndo atende aos produtores rurais e é
considerada muito baixa, atendendo a apenas 17% dos produtores. A ATER é de
responsabilidade do municipio que utiliza convénios com a Secretaria de Agricultura para
envolver a EMATER nestas atividades. A pesquisa constatou que entre os produtores
entrevistados de Raiz da Serra, 100% ndo recebem assisténcia técnica. Esses produtores
relataram na pesquisa de campo que o desenvolvimento da cultura se da pela observacdo dos
produtores vizinhos e de outras regides.

Tabela 13 - A propriedade recebe assisténcia técnica

Recebe Assisténcia técnica Sim Né&o
Itaguai-Mazomba 24% 76%
Itaguai-Raiz da Serra 0% 100%
Mangaratiba 16% 84%
Paracambi 17% 83%
Total 17% 83%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

O baixo indice de utilizacdo de produtos quimicos indicados na Tabela 14, seja pela
pouca renda ou pelas crengas nos antigos sistemas de producdo livre de produtos quimicos,
conduz a produc¢do com sustentabilidade ambiental, e traz uma vantagem competitiva a regiao
na perspectiva de conversao das areas de producao para alimentos organicos.

Constatou-se que dos 9% que utilizam produtos quimicos, a maioria utiliza o produto
herbicida “Roundup da Monsanto” para reducdo da mao-de-obra nas encostas, mantendo a
area do bananal mais “limpa” sem a necessidade da monda ou capina da érea.

Tabela 14 - Usa produto quimico ou defensivo na producao

Usa produto quimicos Sim N&o
Itaguai-Mazomba 20% 80%
Itaguai-Raiz da Serra 13% 88%
Mangaratiba 0% 100%
Paracambi 5% 95%
Total 9% 91%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na Tabela 15 constata-se que é muito pequeno o uso do cabo de ago no transporte da
banana entre a area de producéo e o packhouse, apesar deste sistema ser 0 mais indicado para
o transporte da fruta com qualidade. O lombo do burro é o meio mais utilizado, conforme a
Figura 2: A tropa de banana em 2009 em Mazomba (Itaguai) e como constatado na Figura 1-
A tropa de banana na década de 30.



Tabela 15 - Transporte da banana até o despencamento
Sistema de transporte

da banana Lombo do burro  Carroca Trator  Cabo de ago Cesto
Itaguai-Mazomba 96% 0% 4% 0% 0%
Itaguai-Raiz da Serra 89% 0% 0% 11% 0%
Mangaratiba 53% 0% 0% 5% 42%
Paracambi 55% 18% 14% 0% 14%
Total 2% 5% 5% 3% 15%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

A Tabela 16 demonstra que o produtor reconhece o baixo padrdo alcangado pelo fruto
produzido na regido, mas faltam-lhe as solugdes tecnologicas para que este reconhecimento se
transforme em acles para eliminar esse problema. Este baixo padrdo aparece também nos
residuos de bananas abandonadas no campo sem condi¢do comercial de ser colocada para
venda in natura. Estas bananas apesar de apresentarem alto grau de concentracdo de brix,
estdo ou amassadas ou apresentam a casca marcada por injurias.

Tabela 16 - Padrao da fruta

Qual o padrdo da fruta colhida? Baixo Regular Bom Muito bom
Itaguai-Mazomba 18% 35% 47% 0%
Itaguai-Raiz da Serra 0% 44% 56% 0%
Mangaratiba 0% 68% 32% 0%
Paracambi 0% 50% 50% 0%
Total 4% 51% 45% 0%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na Tabela abaixo, 49% dos entrevistados informaram estar associados, mas este
associativismo ndo teve a capacidade de transformar a realidade da cadeia produtiva em
relacdo a comercalizacdo nem nos indicadores de qualidade de producao.

Tabela 17 - E membro de alguma associagio?

E membro de alguma associaco? Sim Né&o
Itaguai-Mazomba 52% 48%
Itaguai-Raiz da Serra 11% 89%
Mangaratiba 72% 28%
Paracambi 40% 60%
Total 49% 51%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na sequéncia, investigou-se a intencdo de se associar, resposta que atendeu a quase
totalidade dos entrevistados., reforcando que o associativismo atual ndo traz os resultados
esperados e que as novas propostas poderdo trazer beneficios.

Tabela 18 - Estaria disposto a se associar?

Estaria disposto a se associar? Sim N&o
Itaguai-Mazomba 96% 4%
Itaguai-Raiz da Serra 100% 0%
Mangaratiba 95% 5%
Paracambi 82% 18%
Total 92% 8%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)



4.3  Pesquisa de mercado

Foram realizadas pesquisas de mercado com um total de 375 entrevistas com o
objetivo de conhecer o perfil do consumidor, a fruta de sua preferéncia, a preferéncia por
produtos processados, local de disponibilidade de compra e outras questdes que serdo a
frentre comentadas.

A Tabela 19 apurou que os consumidores entrevistados sdo moradores da zona oeste
do Rio de Janeiro, possivelmente enquadrados nas classes C e D; em especial moradores dos
bairros de Campo Grande, Paciéncia, Bangu e Santa Cruz; além de moradores dos municipios

de Mesquita, Itaguai, Mangaratiba, Seropédica, Nova Iguacu, VVolta Redonda, Belford Roxo e
outras localidades.

Tabela 19 — Local onde mora o entrevistado

Localidade Distribuicéo
Mesquita 42,4%
Itaguai 20,8%
Belford Roxo 12,5%
Rio de Janeiro 8,3%
Volta Redonda 3,2%
Seropédica 3,2%
Nova Iguagu 1,9%
Mangaratiba 1,3%
Outros 6,4%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

A Tabela 20 indica que a faixa salarial dos entrevistados esta concentrada numa renda
de até R$ 3.300,00, ou 7 SM, perfazendo um percentual acumulado de 76%, 20% declararam
renda acima de 7 SM e 3% nd&o declararam sua renda.

Tabela 20 - Renda recebida em faixa de salarios minimos (SM)

Faixa de salario em Salarios Minimos (SM) %
l1a3sSM 20%
3a5SM 34%
5a7SM 22%
Acima 7 SM 20%
Né&o informou 3%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Conhecendo o perfil do usuério, procurou-se aprofundar nas questBes relativas a
preferencia da fruta, fatores que influenciam a decisdo de compra e conhecimento das
caracteristicas de um produto organico. A Tabela 21 mostra que o consumidor prefere a
banana (38%) a outras frutas, como a maca que alcancou 21% de preferéncia, laranja com
16% e outras frutas, além de mamdo e abacaxi. Este item mostra que a banana, ainda é de
longe a preferéncia local.

Tabela 21 - Fruta de preferéncia

Frutas Preferencia
Banana 38%
Maca 21%
Laranja 16%
Maméo 6%
Abacaxi 3%
Outras 17%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)



Dos entrevistados, 74% demonstraram a preferencia pela banana Prata, enaquanto que
a banana preferida pelo mercado internacional, a variedade Cavendish (D’Agua) aparece
apenas com12% de preferéncia pelo consumidor.

Tabela 22 - Variedade preferida

Tipo de Banana

Prata 74%
D’Agua 12%
Macé 3%
Nanica 3%
Outros 5%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Outra informacdo necessaria ao desenvolvimento do trabalho era saber quais as
questdes que o consumidor leva em consideracdo ao comprar um produto. As questdes
levantadas diziam respeito ao preco, aparéncia, sabor e a ndo adicdo de agrotdxico. Esta
pesquisa mostrou que a populagdo entrevistada esta fortemente preocupada com a aparéncia
do produto, apresentando, em ambos 0s sexos, uma relevancia quase que dobro do quesito
preco. Praticamente empatados, aparecem o0s quesitos sabor, sem agrotéxico e preco.

Importante frisar que nesse tipo de pesquisa, quanto mais proximo de 1 for o valor
mais forte é a preferéncia.

Tabela 23 - Preferéncia por sexo

Preferéncia Sexo Preco Aparéncia Sabor S/ Agro
Preferéncia Mulheres 3,10 1,70 2,96 2,49
Preferéncia Homens 2,96 1,63 2,84 2,97

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

A mesma questdo foi tabulada por faixa etaria, e todas as faixas demonstraram
preocupacdo com a aparéncia. Na faixa etaria acima de 45 anos logo depois da aparéncia,

aparece uma preocupacdo com a questdo do uso de agrotéxicos, uma preocupacdo com a
saude.

Tabela 24 - Preferéncia por faixa etaria

Preferéncia Faixa Etaria Preco Aparéncia Sabor S/ Agro
15 - 25 Anos 3,25 1,73 2,68 2,73
26 - 45 Anos 2,84 1,53 3,04 3,02
Acima de 45 3,05 1,77 2,93 2,41

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na 82 Oeste Export e na XV Expo Itaguai, as pesquiass ganharam outras perguntas que
foram tabuladas e estdo apresentadas a seguir:

A aparéncia foi citada por 68% dos entrevistados como um item importante e que
influencia a decisdo de compra, esta pergunta é importante, pois na comparacao do produto da
Costa Verde com o de outros polos produtivos, a aparéncia da banana € inferior, mas o sabor é
diferencial. A investigacao foi feita para entendermos se a aparéncia podera ou ndo ser uma
barreira ao consumo da fruta in natura.



Tabela 25 - Aparéncia é importante

Aparéncia
Sim 68%
Néo 31%
Nao sabe 1%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Ainda foi necessario descobrir quais 0s principais motivos que levaram 0s
entrevistados a definir que a aparéncia € importante nesta tomada de decisdo. A aparéncia
atraindo o consumo foi o mais citado, com 31,6% das citagfes. Outros itens remetem a
aparéncia e qualidade, como “come com os olhos”, “boa aparéncia associa a qualidade”, boa
aparéncia chama a atencdo”, totalizando 74,5%. Esta aparéncia ¢ tdo importante que ¢
associada a higiene, a um produto fresco, saudavel e a confiabilidade do mesmo.

Tabela 26 - Porgue a aparéncia é importante

Motivo de escolha %
Boa aparéncia atrai para 0 consumo 31,6%
Come com os olhos 19,3%
Boa aparéncia associa a qualidade 14,0%
Boa aparéncia chama a atengdo 9,6%
Aparéncia é associada a confiabilidade 7,0%
Faz referéncia a importancia da beleza/aspecto 6,1%
Aparéncia ruim inibe a compra 3,5%
Boa aparéncia representa higiene 2,6%
Boa aparéncia é associada a produto fresco 1,8%
Pondera preco e aparéncia 1,8%
Boa aparéncia é associada a produto saudavel 0,9%
Ma aparéncia é associada a falta de higiene 0,9%
Boa aparéncia é associada a presenca de agrotoxicos 0,9%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)
Na tabela abaixo esta demonstrada a preferéncia pela variedade de banana.

Tabela 27 - Variedade preferida

Tipo de Banana

Prata 74%
D’Agua 12%
Maca 3%
Nanica 3%
Outros 5%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Na pesquisa procurou-se saber qual o indice de pessoas que ndo sabem o significado
de um alimento organico e constatou-se ser alto com uma incidéncia de 42%, também foi
citado um conceito errado de que alimento organico é o mesmo do que hidropdonico. Outros
conceitos errados foram citados, como a idéia de um alimento nutritivo, sem adubos e que se
deterioram.



Tabela 28 - Entendimento do conceito de organico

O gue é alimento organico %
Néo sabe 42,0%
Sem agrotdxicos 32,9%
Natural 10,5%
Alimentos que vem da natureza 6,3%
Alimento nutritivo e saudavel 3,5%
Sem adubos e fertilizantes 2,8%
Hidroponia 1,4%
Alimentos que se deterioram 0,7%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Consultou-se também se a populacdo entrevistada estaria disposta a pagar um premio
pelo alimento organico (over price) acima do alimento convencional. A disposi¢do de pagar
até 30% de over price é de 71,5% e acima de 30% ficou em 26,6%. Entende-se que a pré-
disposicao de pagar ndo necessariamente se transforma numa inten¢do de compra real.

Tabela 29 - Faixa de Over price

Faixa de over price %
0a10% 28,3%
10 a 20% 27,2%
20 a 30% 16,0%
30 a 40% 7,7%
40 a 50% 9,3%
Acima 50% 9,6%
Né&o opinou 1,9%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Com amostras de produtos industrializados pelas agroindudstrias de Mangaratiba e de
Paracambi, testou-se a aceitagdo dos produtos junto aos consumidores. Os produtos derivados
de banana produzidos pelas agroindistrias e tiveram uma aceitacdo positiva de 90,2%. Os
produtos foram testados um a um, nas avaliacOes de textura, sabor, aparéncia e embalagem;
depois era solicitada a opinido final sobre o produto. Foram oferecidos os seguintes produtos:
Banana passa, Banana coberta com chocolate branco, Banana coberta com chocolate meio
amargo, Banana coberta com chocolate ao leite, Banana chips doce, Banana chips salgada,
Bala de banana com cobertura de coco, Bananada, Bala com canela e Bala com gengibre.

Tabela 30 - Aceitacdo dos Produtos industrializados

Muito bom Bom  Ruim Muito ruim N&o opinou

banana passa 47 ,5% 459% 51% 0,8% 0,8%
banana c/choc. Branco 45,5% 9,1% 0,0% 0,0% 45,5%
banana c/choc.meio amargo 66,0% 22,0% 2,0% 0,0% 10,0%
banana c/choc. ao leite 76,0% 22,0% 0,0% 0,0% 2,0%
banana chips doce 47,8% 43,7% 57% 0,4% 2,4%
banana chips salgada 53,9% 38,1% 53% 0,8% 1,9%
bala de coco 54,2% 32,1% 3,1% 0,0% 10,7%
Bananada 46,0% 48,0% 2,0% 2,0% 2,0%
bala c/canela 50,0% 40,0% 2,0% 0,0% 8,0%
bala c/gengibre 56,1% 31,7%  2,4% 0,0% 9,8%

Média ponderada 51,8% 38,3% 4,2% 0,5% 5,1%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)



Conforme demonstrado abaixo, um percentual representativo da populacdo sugere que
0s produtos sejam vendidos no varejo (supermercado, lojas deprodutos naturais, lojas de
doces, padarias), mas atualmente este canal é exclui totalmente a venda com a agricultura
familiar.

Tabela 31 - Canais de venda sugeridos

Sugestao
Supermercados 60%
Loja de produtos naturais 24%
Loja de doces 17%
Padarias 11%
Quiosques 5%
Feiras 4%
Bares e restaurantes 4%
Farmacias e drogarias 4%
Shopping 3%
Quitanda 2%
Outros 3%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

4.4 A cadeia de valor da banana na Costa Verde

Uma vez que foram identificados o perfil socioeconémico dos produtores e da regido e
identificados os canais de comercializacdo e os padrdes de produtos aceitos pelo mercado,
procura-se entender como esta estruturada a cadeia de valor da bananicultura do Rio de
Janeiro para que possa ser possivel a busca da Vantagem Competitiva desta cadeia produtiva.

A aplicacdo da Teoria de Porter da cadeia de valor na bananicltura permitird conhecer
melhor os elos que apresentam forcas e por isso devem ser explorados e aqueles que ainda
apresentam fragquezas e por isso precisam receber investimentos para que sejam corrigidos.

Quando se aplica este conceito na cadeia da bananicultura, verifica-se que muitas das
atividades ndo sdo desempenhadas de forma clara e ndo sdo claramente identificadas, pois se
trata de pequenas instituicbes formalmente organizadas, mas ndo estruturadas como as
grandes industrias, ainda assim, através desta analise, chegou-se as seguintes conclusdes:

Logistica Interna

Poucas atividades se verificam nas questdes de logistica interna, pois atualmente a
bananicultura trabalha com nenhum ou um nimero muito reduzido de insumos, resultando em
pouca ou nenhuma atividade de movimentacdo de insumos.

Quando ferramentas ou insumos sdo adquiridos, sdo transportados para as areas de
producdo através do lombo dos burros que sobem para recolher as bananas prontas para a
comercializacdo, atividade que aparece apos a colheita e antes da embalagem. Os tropeiros
com sua tropa de burros sdo contratados na regido produtora, para efetuar o corte dos cachos
de banana e o transporte destes cachos até o local da embalagem. Esses tropeiros ganham uma
diaria e trabalham sozinhos na regido do bananal com um facdo cortando apenas o que
consideram pronto para colheita. A renda diaria destes tropeiros é de R$ 30,00 a R$ 40,00 e
carrega em média trés burros com dois cestos cada e com dois cachos cada cesto, totalizando
doze cachos. Pode-se considerar que um tropeiro colhe e carrega em torno de 240 kg por dia.

Eventualmente podem ser contratados para rogar a area de producgéo para a limpeza do
bananal, mas como a tarefa € mais pesada, ndo é costume o acerto deste trabalho.




Nas areas de producdo mais tecnificadas a colheita é feita e as bananas sdo
transportadas até a casa de embalagem atraves de cabos de ago aéreos, como pode ser visto na
Figura 12 - Producéo de banana organica no Projeto Jaiba.

Operac0es

E a atividade que mais envolve etapas e que esta prejudicada pela falta de integracéo e
absorcéo de novas tecnologias.

Atualmente, poucas operacgdes sdo observadas na bananicultura, como preparacéo do
solo (capinar ou efetuar a monda, limpar, arar, gradear, adubar e correcdo), das covas,
nivelamento da area a ser plantada com curvas de niveis que permitirdo um melhor
aproveitamento dos insumos e que proporcionara o uso racional e econémico da agua. Destas
atividades citadas, nem todas foram observadas nas areas de producgdo visitadas. Envolvem
também as atividades de plantio, adubacéo, controle de pragas e doencas, desbaste, desfolha,
eliminacdo de pencas, coragdo, ensacamento, escoramento, controle de erosdo, colheita
cuidadosa dos cachos, despencamento e embalagem.

Como estamos trabalhando com a hipdtese de apresentar produtos processados,
devemos incluir nesta atividade as operacGes de processamento da banana, por isso,
demonstraremos a seguir o fluxo do processo dos produtos mais comuns na agroindustria, a
banana passa e a bananada.

Neste fluxo de producgdo da bananada idenntificada numa das agroindustrias visitadas,
a banana fica estocada numa darea reservada até que alcance um avancado estagio de
maturacdo, pois facilitar4 o processo para o produto no tacho. Nesta etapa, identificou-se que
a banana ndo precisa ter boa aparéncia, pois a sua maturacdo vai ao ponto até mesmo posterior
ao do consumo in natura, ficando bem madura. As bananas que podem ser utilizadas nesta
etapa (em avancado estagio de maturacdo) sdo muitas vezes encontradas na area do cultivo ou
abandonadas na area de embalagem, pois ndo tem valor comercial nos pontos de venda in
natura. Aqui aparece uma grande oportunidade de geracdo de renda com um produto que
usualmente é jogado no lixo ou serve de comida a outros animais e ndo traz nenhuma receita
ao produtor.

O processo de agitar em tacho em alta temperatura pode levar até 5 horas para que
todas as bananas sejam dissolvidas, neste momento, outras atividades podem ser
desempenhadas em paralelo pela mesma médo de obra. O descango do produto para
resfriamento acontece em aproximadamente 20 a 24 horas, etapa que ndo precisa do
acompanhamento continuo de nenhum profissional.

Figura 8 - Fluxograma da producéo de bananada

Recepcéo das ‘ Maturacao e Lavagem, selecéo Pesagem e
bananas ‘ despencamento e descacamento adicao ao tacho
Corte e ‘ Envase na tabua Controle de Inlqo iy

: aquecimento e

embalagem ‘ de descanso qualidade o

agitacdo

Fonte: Elaborado pelo autor (2009)

Na producgéo de banana passa, acontece a mesma situacéo da bananada, onde a banana
precisara descancar até chegar num estagio de maturacdo mais avancado. A secagem se da em
forno a g&s ou com painéis solares e nesta etapa ndo é necessaria a presenca continua de um
profissional.

Na atividade priméria de operagdes, serd necessario o investimento nos Pack-house
das frutas in natura para que seja possivel adequar as condi¢Ges de higiene minimas



necessarias para 0 mercado e nas agroindustrias, atendendo a legislacdo sanitaria municipal,
estadual e federal em vigor.

Figura 9 - Fluxograma de producdo da banana passa

Recepcao das ‘ Maturacgéo e Lavagem, selecdo =
Sulfuragéo
bananas ‘ despencamento e descacamento
- ‘ - Controle de
Preparacao ‘ Condicionamento 4— qualidade 4— Secagem
Pesagem Prensagem —% Embalagem —% Armazenagem

Fonte: Elaborado pelo autor (2009)

Logistica externa

As atividades de movimentagdo de materiais relacionadas ao ambiente externo da
empresa, como entregas acontecem normalmente de trés formas, por conta prépria do
produtor, através de terceiros contratados especificamente para o servico ou ainda pelo
intermediario.

Pode-se constatar na Tabela abaixo que o transporte proprio, onde o produtor, que
normalmente é integrador, utiliza-se de veiculo préprio para levar o produto até o Ceasa ou
ponto de venda é muito utilizada em mazomba por conta da proximidade com o Ceasa. A
segunda opc¢do, onde terceiros levam a producdo em um veiculo contratado até o seu destino é
forte também em Mazomba e Paracambi; esta opcdo ainda pode ser feita com o apoio das
prefeituras que alocam caminhdes financiados com os recursos do PRONAF para atender o0s
produtores nas vendas em feiras livres. Neste caso, os produtores vendem sua producéo
diretamente ao consumidor. A terceira opcdo, onde surge a figura do intermediario, ou até
mesmo o integrador que é responsavel ndo apenas pela comercailizacdo, mas pelo transporte e
algumas vezes até pela colheita e retirada do produto da bananeira. Esta situacdo, muito
comum em Mangaratiba e Raiz da Serra por conta da distancia é o elo fraco da
comercializacdo, onde aparece de forma forte o conflito do canal de venda, problema que ja
resolvido nas duas primeiras opg¢des (transporte proprio ou terceiros).

Tabela 32 - Responsabilidade pelo transporte

Responsavel pelo transporte Proprio Terceiros Intermedidrio
Itaguai-Mazomba 56% 32% 20%
Itaguai-Raiz da Serra 22% 33% 44%
Mangaratiba 37% 11% 47%
Paracambi 26% 30% 35%
Total 38% 26% 34%

Fonte: Pesquisa de campo (2008)

Marketing e vendas

N&o sdo encontradas acOes planejadas de um marketing, como planejamento
estratégico, questdes relativas ao marketing mix, pesquisas de mercado e analise de
comportamento do consumidor. As vendas acontecem ou diretamente com o produtor nas
propriedades ou no Ceasa, vide Figura 14 - Fluxo de distribuicdo dos produtos, quando ja
existe um volume de producdo maior seja proprio ou por produtores integradores. Nao sdo




conhecidas também acdes planejadas nas acbes de vendas, como rotina de visita de
vendedores, cobertura de mercado, estratégia de distribuicdo, premiacdo de vendas etc.

Servigos
No sistema atual dos produtores da Costa Verde, ndo sdo conhecidas experiéncias de

um produto hibrico (produto “banana” adicionado de servi¢os de acompanhamento na ponta
de gbndola etc), nem atendimento pds-venda, como uma boa parcela da venda ocorre na
propriedade; ndo existe relacionamento com o cliente que permita evoluir para um sistema
que agregue servico ao produto ou ao processo.

Quando os produtos passam pela industrializagdo, as vendas séo feitas no balcéo e ndo
no varejo, inexistindo relacionamentos entre cliente-fornecedor que permita enriquecer esta
parceria. As relagdes entre as partes parecem ser baseadas nos conflitos dos canais ou a
incongruéncias de papel.

Segundo Coughlan et al. (2002), essas incogruéncias podem estar ligadas a escassez de
recursos que sdo os desacordos sobre a alocacdo de recursos na questdo tempo-espaco; a
incompatibilidade de objetivos; as diferencas perceptuais que refere-se a0 modo como um
individuo seleciona e interpreta estimulos do ambiente, que sdo percebidos, no entanto,
diferente da realidade objetiva, pois sdo comuns dadas as diferenca de foco das empresas e 0
pouco entendimento dos negdcios dos outros participantes do canal; das diferencas de
expectativa, pois séo previsdes a respeito do comportamento dos outros membros, entretanto,
essas previsdes podem ser inadequadas, mas o membro de canal que a projetou baseara suas
acOes nos resultados projetados, ocasionando assim novos conflitos; na dificuldade de
comunicacdo, uma vez que a falta de compartilhamento de informacdes, o fluxo lento e a falta
de acurdcia dificultam a manutencéo do relacionamento e conduzem a conflitos e por ultimo,
os desacordos de dominio de mercado, que ocorre quando um membro de canal percebe que
outro ndo esta tomando o devido cuidado com suas responsabilidades no dominio adequado.
Na regido pesquisada, este fluxo de servicos € inexistente, pois o intermediario esta
preocupado em adquirir o produto ao menor preco e vendé-lo no Ceasa ou atacado ao maior
preco possivel. Este intermedidrio € um cancer, que mata sua vitima (produtor) para
maximizar os seus resultados na certeza que encontrara outro produtor para explorar quando
este ndo tiver mais condi¢des de atendé-lo.

Compras
As atividades de compras, hoje quase inexistentes, poderiam tratar da aquisicdo de

mudas certificadas, produtos organicos para o combate de pragas e doencas, analises e
correcdo do solo e possiveis contratacdes de servico para gradear e arar terrenos mais planos.
(os terrenos em planos inclinados impossibilitam estas técnicas devido ao dificil acesso), mas
atualmente a producdo quase ndo efetua compra de insumos, pois a renda é insuficiente e a
cultura se transforma numa cultura quase que de subsisténcia.

Na atividade de producdo orgénica, onde se busca a sustentabilidade da producéo de
uma determinada area, boa parte dos insumos podera ser preparada dentro da propriedade,
reduzindo as atividades de compra, uma vez que a propriedade precisa demonstrar a
autosustentabilidade. As mudas certificadas poderdo vir numa primeira remessa e depois
passam a ser replicadas na propriedade, ou ainda, apds analise genética da qualidade e
identificacdo das plantas no bananal, as mudas poderdo ser replicadas da propria area de
producéo.

Desenvolvimento de tecnologia

O aporte tecnologico na regido é muito baixo e pode ser constatado pelo baixo indice
de desenvolvimento da cultura. N&do foram encontradas participacGes de nenhuma entidade
tecnoldgica como as Universidades, Embrapa ou ainda a EMATER. O maximo encontrado no




desenvolvimento das culturas é a observacdo de experiéncias de outros produtores, mas sem
muito sucesso.

Geréncia de Recusros Humanos
No cenério onde a maioria da méo-de-obra empregada é a familia, meeiros e o proprio
produtor, ndo existe a funcdo da geréncia de recursos Humanos.

Infraestrutura

Com renda tdo baixa, ndo existe planejamento tributario nem um servigo de escritdrio
que daria suporte as atividades. A infraestrutura de um Pack-house € muito precaria, ndo
sendo possivel nem ao menos trabalhar o despencamento na 4gua pela falta de uma piscina.

Na Figura 10 - Despencamento na dgua encontra-se o procedimento de despencamento
da banana com o uso de uma piscina com agua gelada e tratada, traduzindo nas modernas
praticas agricolas que atendem aos padrbes das grandes cadeias de supermercado e aos
padrdes de exportacdo; muito utilizados no nordeste exportador e nas areas de producao com
maior indice de tecnificacao.

Na Figura 11 - Despencamento em Mazomba retrata o procedimento de pés-colheita
encontrado usualmente na regido da Costa Verde. A fruta além de cair no chdo é forcada para
caber dentro das caixas de madeira, 0 que causard danos a superficie da banana e que
futuramente deixardo o fruto com manchas pretas.

Pl »

Figura 10 - Despencamento na agua Figur 11 - Despencamento em Mazomba

O processo rudimentar de embalar o produto também gera perda no volume de
producédo, pois é possivel encontrar numa caixa tolito de 20 kg, um volume correspondente a
24 kg, gerando uma perda de 20% na renda final da colheita.

A Figura 12 - Producdo de banana organica no Projeto Jaiba mostra a utilizacdo dos
cabos aéreos que servem também como sistema de armazenagem das penas antes do
despencamento. A medida que se demanda produto para a venda, o produto que ja foi colhido
e se encontra estocado nos cabos de acos sdo despencados. A auséncia desta caracteristica
logistica é um ponto fraco que pode comprometer a qualidade do produto, pois a alternativa
utilizada é o transporte no lombo do burro.

Figura 12- Produgéo (:jé'banana organica no Projeto Jaiba
Fonte: Jornal Serra Geral (2009)
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Utilizando o modelo de Porter para descrever a situacdo atual, vizualizado na Figura
13 - Cadeia de Valor da Banana da Costa Verde, observa-se pequena contribui¢cdo na cadeia
de valor, pois o relacionamento entre as instituicdes é fraco, comprometendo os elos da cadeia
vertical e horizontal. A proposicdo podera alterar esta situacdo com a criagdo da Associagdo
dos produtores de banana e seus derivados da Costa Verde.
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Figura 13 - Cadeia de Valor da Banana da Costa Verde
Fonte: Adaptado de Porter (1989)

A estrutura apresentada na

Figura 14 - Fluxo de distribuicdo dos produtos representa o fluxo do produto do
consumidor até chegar ao consumidor final e se repete em cada um dos municipios estudados;
levando cada organizagcdo comercial a competir com as demais estruturas dos outros
Municipios e fazendo com que concorram entre si, quando deveriam estar juntos em Aliangas
Estratégicas comerciais.

Estes gargalos foram identificados na regido, mas existem recursos para que todos
sejam eliminados, como veremos a seguir, pois serdo apresentadas as conclusfes das
pesquisas como o0s pontos fortes, fracos, fraquezas e ameacas que estdo presentes nesta
producao.

Abaixo segue a explanacdo a respeito do fluxo de distribuicao apresentado:

1) Sé&o pequenos produtores de banana que com baixa renda ndo tem capital para ter

uma estrutura produtiva com pessoal contratado na legalidade e poderiam manter a
rotina de limpeza do bananal, a irrigacdo, a colheita das bananas e o
processamento pos-colheita (higienizacdo, tratamento fungicida, embalagem e
expedicdo). A venda é feita pelo proprio produtor aos intermediarios que vao a sua
propriedade e usualmnete contratam o0s tropeiros para fazer a colheita na
propriedade.

2) Os pequenos e médios produtores com capital para integrar produzem e compram
bananas para completar a sua producdo. Muitas vezes atuam como integrador
fornecendo assisténcia técnica aos produtores sem estrutura. Usualmente estes
produtores tém na propriedade uma estrutura capaz de processar e embalar os
produtos e entrega-los a venda (varejo) como os Supermercados e Ceasa.

3) Os intermediarios e atravessadores entram nas pequenas propriedades com seus
caminhdes e compram a banana a preco muito baixo e levam estas bananas para o
ponto de venda. Estes atravessadores normalmente ndo tém nenhuma estrutura



4)

5)

6)

7)

8)

9)

capaz de processar a fruta, assim usam as precarias estruturas para embalar nas
caixas tolito, fornecidas pelo intermediario. Os intermediérios contratam o0s
tropeiros para fazer a colheita e transportar a banana da area de producdo até o
local de processamento.

Neste Packing House as frutas deveriam ser despencadas na agua com tratamento
antifungicida, mas esta situacdo € uma raridade; selecionadas e embaladas para a
comercializacdo. Encontram-se produtores que utilizam o carboreto para
amadurecer a fruta, mas esta técnica acaba mascarando o sabor da fruta. A partir
desta etapa sdo acessados os supermercados e Ceasa com um produto de melhor
qualidade, pois passaram por um processo de selecao.

O Ceasa recebe os produtos nos diversos galpdes, alguns de grandes distribuidores,
de algumas redes de supermercados, de atacadistas diversos e outro que recebe
apenas os produtos da agricultura familiar. E o chamado Pavilhdo 30 da
UNACOOP (Unido das AssociacBes e Cooperativas Usuérias do Pavilhdo)
destinado aos pequenos produtores da agricultura familiar que vendem a sua
producdo diretamente, sem intermediérios.

As empresas agroindustriais compram bananas dos produtores para processar,
transformando-o0s em banana-passas, banana chips, bananada e outros produtos.
Atualmente existem duas agroindustrias em Paraty em funcionamento; e mais duas
em Mangaratiba e uma em Paracambi, todas fora de servico. Estes produtos
poderiam ser colocados nas redes de supermercados e prefeituras, mas poucas
estdo atuando desta forma.

O varejo funciona levando os produtos ao cliente final, sendo de pequeno porte,
evoluindo para as pequenas redes de supermercado até as grandes multinacionais.
N&o sdo encontrados produtos desta regido no grande varejo, apenas nas pequenas
lojas de varejo local.

As prefeituras podem ser grandes e incentivadores consumidores, pois a merenda
escolar precisa de produtos que muitas vezes sdo produzidos ao redor da area de
consumo e dentro do préprio muniicipio, 0 que estimula ndo apenas a producao
local, como o emprego e o desenvolvimento da cadeia produtiva. Precisa existir
mais integracdo entre os produtores e o governo, com fiscalizacdo do trabalho,
fiscalizacdo sanitaria e contratos de fornecimento.

Os consumidores tém dificuldade de encontrar os produtos nos canais de
comercializa¢do usuais. Quando vai ao varejo tradicional, encontram bananadas
de outras agroindustrias localizadas fora até do estado do Rio de Janeiro. Os stands
de vendas que existiam em algumas praias e mantidos pela prefeitura foram
desativados e dificultam o acesso aos produtos.

10) O acesso das escolas, creches, asilos e assisténcia social a estes produtos (farinha

de banana), que podem ser utilizados no reforco da alimentacdo e também sdo
dificeis de ser encontrado, pois ndo existem os canais de comercializagdo bem
estruturados.
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Figura 14 - Fluxo de distribui¢do dos produtos
Fonte: O autor (2009)



45  Analise das Estratégias Competitivas

Para a formacdo do APL dentro do conceito de cluster de Porter, ndo podemos
considerar 0s produtores como concorrentes entre si, mas como os agentes que formaréo o
APL e trabalharardo no mercado como parceiros no fortalecimento da regido produtora. A
seguir, faremos uma analise das estratégias competitivas junto da cadeia produtiva da banana.

Empresas que concorrem no mesmo segmento

Consideram-se como empresas concorrentes as empresas que ndo compordo o APL e
ndo sdo produtores da regido. Como os principais fornecedores do Ceasa (Tabela 2 - Origem
da Banana CEASA Grande Rio - 2007 — Tonelada) s&o os produtores de Minas Gerais (54%),
Espirito Santo (13%), Santa Catarina (13%) e S&o Paulo (10%) é necessario entender sua
atuacao.

e O fornecimento € feito com produtos de alta qualidade.

e Os fornecedores sdo numerosos e bem equlibrados.

e O mercado esta apresentando crescimento, principalmente nas demandas
internacionais, que buscam produtos de qualidade.

e N4&o existem custos de armazenagem ou custos fixos de producéo significativos
nas regides produtoras da Costa Verde.

e Nao existem marcas conhecidas no mercado interno de bananas in natura.

e N&o se aplicam as questdes relativas aos custos de mudanca, a capacidade
aumentada em grandes incrementos, aos concorrentes divergentes, 0s grandes
interesses estratégicos e as elevadas barreiras de saida.

Ameaca de entrada

Cada produtor pode ser um novo entrante, mas no mercado do Rio de Janeiro a
bananicultura tem apresentado mais casos de abandono da cultura, do que novos entrantes.
Pode-se considerar que os produtores da Bahia, maior estado produtor s&o uma ameaca, pois
tém uma participacdo de apenas 1% no fornecimento ao Ceasa do Rio de Janeiro.

e A economia de escala para o fornecimento ao mercado € irrelevante, pois um
pequeno produtor pode ter volume suficiente para ocupar um caminhéo.

e O acesso aos canais de distribuicdo ndo € uma barreira, sendo no Ceasa a porta
de entrada ao mercado.

e Alguns dos itens analisados poderiam ser considerados desvantagem de custo
independente da escala, como a localizacdo favoravel préxima ao mercado
consumidor, mas isto ndo tem sido uma barreira nem aos concorrentes e nao
sera aos entrantes; outras ndo se aplicam como as patentes de tecnologias,
acesso restrito a fornecedores, ndo existem subsidios oficiais aos produtores do
Rio de janeiro, a tecnologia da bananicltura esta bastante difundida, portanto
ndo ha impacto na curva de aprendizagem, nem € necessario grande capital
para entrar nesse mercado, ndo existe previsdo de retaliacdo dos concorrentes
uma vez que ja ndo existe félego nos produtores, que também ndo permite o
uso de preco de entrada dissuasivo.

Entende-se que ndo existem barreiras significativas a entrada de novos produtores no
mercado, 0 que deixa o0s produtores em situacdo sempre de alerta, pois qualquer retomada do
mercado em preco pode atrair novos entrantes.

Fornecedores

Apesar de ser uma poderosa forca no mercado do agronegocio, concentrado em
grandes empresas quimicas, 0 mercado analisado apresenta um perfil de producdo com a ndo
utilizacdo de produtos quimicos, onde 91% dos produtores ndo utiliza produtos quimicos,



conforme demonstrado na Tabela 14 - Usa produto quimico ou defensivo na producéo, sendo
assim os fornecedores ndo exercem forca e ndo se aplicam as questes relativas a alta
concentracdo das empresas fornecedoras, os produtos fornecidos nao lutam contra substitutos,
0 segmento ndo é importante para o fornecedor, o insumo é importante para o cliente, o0s
custos de mudanca do produto sdo muito desenvolvidos, existe um risco de verticalizacédo a
montante (quando se trata de intermediarios no comércio) e precos altos.

Compradores ou clientes

Com a internacionalizacdo das cadeias de supermercado no Rio de Janeiro, através da
entrada de gigantes do varejo como o Carrefour, Wallmart e outros; esperava-se maior poder
de compra destes clientes, mas a organizacdo e 0s novos padrdes de qualidade internacional
acabaram por exigir critérios rigorosos de qualidade no fornecimento, reduzindo as chances
de que estes pequenos produtores rurais tenham a possibilidade de fornecer produtos sem uma
organizacdo adequada.

O mercado de FLV’s passou por uma profunda mudan¢a que ndo foi acompanhada
pelos produtores, esta mudancga iniciou-se com o surgimento das primeiras cadeias de
suprimento no Brasil em 1955 Belik apud Belik e Chain (1999).

e Os compradores tém alto grau de concentracdo através das grandes cadeias de
supermercados ou do Ceasa. A opgdo para minimizar o impacto da
concentracdo dos compradores é a venda direta em feiras, restaurantes e
barracas.

e O fornecimento de produtos padronizados e o pequeno custo de mudanca
oferece uma grande facilidade de substituicdo dos fornecedores.

e N&o se aplicam os significativos custos de compras, a possibilidade de
verticalizacdo a jusante, lucros baixos dos clientes, pela disposicao dos clientes
em experimentar novos produtos, na alta qualidade e disponibilidade de
informacao.

e As politicas de reposicao de estoque ndo sdo uma forca contraria uma vez que
0s produtos tém ums vida de prateleira (shelf life) muito curto.

e Os produtos séo de grande importancia, pois a banana ainda é uma das frutas
mais consumidas no Brasil e no mundo.

Substitutos

As forcas substitutas podem ser exercidas por uma infinidade de produtos, outras
frutas, alimentos diversos, mas a banana tem apresentado uma variedade de aplicacGes, 0 que
dificulta a possibilidade de substitutos.

Na analise final das estratégicas competitivas conclui-se que apesar da banana nao
sofrer influéncia de substitutos e de fornecedores, as forcas exercidas pelos clientes,
concorrentes e pela ameaga de entrada sdo fortes, reduzindo a lucratividade, o retorno do
capital investimento ou ainda, reduzindo as perspetivas de novos investimentos. Considerando
a forma de atuacdo dos produtores, com as questdes relativas aos padrées de producdo e a
atuacdo junto ao mercado, fica claro a necessidade de que se facam modificacbes nas
estratégias adotadas pelos produtores.

As inovacOes nos produtos sejam no lancamento de derivados que permitirdo a
ampliacdo das linhas de produto, seja na embalagem ou no apelo do produto, transformando-o
em um produto organico podem ser tratados como uma diferenciacdo na forma de
apresentacdo dos produtos ao mercado. Esta difereneciacdo devera ser trabalhada pelas
instituicBes com vantagem ao que seria trabalhar cada produtor individualmente. E necessério
utilizar a sinergia de mercado para melhorar o trabalho e reduzir custo na forma de se abordar



0 mercado consumidor. Uma associacdo de produtores podera lutar por um espaco no
mercado de forma mais eficiente e equilibrada do que um produtor de cada vez.

4.6  Pontos fortes e Oportunidades, Pontos fracos e Ameacas

A utilizacdo da ferramenta FOFA foi aqui utilizada como estratégia de sistematizacao
de dados para favorecer melhor visulizagdo de resultados e permite entre outras, conhecer
claramente a situacao discutida e a priorizacdo das acOes para que sejam planejadas as acdes a
nivel operacional e estratégico.

Pontos fortes:
e O alto indice de produtores que ndo utilizam produtos quimicos (91% dos

produtores), o que € um caminho e tendéncia da transformacéo em produtores
organicos.

Foram identificadas agroindustrias que apesar de necessitarem de ajustes para
atender a legislacdo e aos padrdes de producdo, j4 tém boa parte dos
equipamentos e infra-estrutura instalados. A grande maioria destas
agroindustrias estd desativada e poderdo ser reativadas com uma politica
voltada para a profissionalizacdo da venda e adequacdo dos produtos e
instalacdes.

Os produtores séo responsaveis pela terra, permitindo maior autonomia sobre
as decisOes que poderdo ser tomadas nas transformacfes necessarias.

Como vivem exclusivamente da terra, tém muito interesse de transforméa-la em
produtiva, aumentando a renda da propriedade.

Como vivem ha muito tempo na cultura, tém elevado conhecimento técito, o
que poderdo ajudar muito no desenvolvimento das tecnologias.

Tém alto grau de disponibilidade associativa, o que permitira ao grupo receber
tecnologia mais facilmente.

O produto produzido tem elevado grau brix, dando uma larga preferéncia do
consumidor em teste cego.

Oportunidades:

Disponibilidade de varias instituicbes na regido que poderéo aportar tecnologia
e melhoras significativas nas condi¢6es de educacdo do local; que vao desde a
UFRRJ, ou como uma das unidades da Embrapa localizadas na zona oeste, ou
ainda as entidades de apoio rural, como a EMATER e a PESAGRO.
Caracterizacdo das propriedades como agricultura familiar, que permitira
utilizar os beneficios federais da agricultura familiar e o reconhecimento
interncaional por uma economia Fair Trade.

A Lei n° 10831 traz uma oportunidade com baixo custo realizar a adequagéo
desta producdo em orgénica, levando o produto ao mercado de forma
organizada para a comercializacdo dentro dos perimetros de atuacdo proximos
a érea de producdo, mas para a venda fora dos tradicionais canais de
comercializagéo.

A proximidade de um grande centro de consumo como o0 Rio de Janeiro e de
Sdo, reforcada nos periodos de verdo, onde a Costa Verde é muito explorada
por turistas do Brasil e do mundo.

A venda de produtos para as prefeituras fazendo uso da legislagdo que
possibilita aos produtores fornecerem 30% dos produtos para a merenda
escolar sem passar por processo licitatorio. Esta nova opcdo podera absorver



tanto a banana in natura como os produtos processados, como banana chips,
farinha de banana que podera ser utilizada para a merenda escolar e a
fabricacdo de pdes sem o0 uso ou pelo menos com a reducdo da farinha de trigo
importada.

O uso das linhas de financiamento e apoio do MDA (Ministério de
Desenvolvimento Agrario) a agricultura familiar para fixar o jovem no campo
através de sua capacitacdo na administracdo dos novos negécios rurais. Ja
existem linhas como 0 PROJOVEM, mas que tem baixa utilizacdo pela fraca
divulgacéo na regido.

A utilizacdo das associacOes para negociar com fornecedores a compra de
insumos a pre¢os mais competitivos, reduzindo o poder dos fornecedores sobre
0s produtores.

Com esta mesma caracteristica, as associacfes podem assumir a venda ao
consumidor de forma a reduzir a forca dos canais de comercializacdo. As
pesquisas realizadas no nivel de consumidor demonstraram que 0s produtos
industrializados sdo de excelente qualidade e poderdo receber a MS (Marcas de
supermercado) da rede onde a venda esta sendo negociada.

Os produtos por eles produzidos foram considerados por 95% da populacédo
entrevistada como bom e muito bom.

O mercado local demonstrou interesse em pagar um sobre preco pelo produto
como premio ao organico. A CONAB paga até 30% sobre o preco de mercado.
O mercado reconhece o sabor diferencial do produto da regido, possibilitando
no futuro criar indicagdes geograficas ou marca coletiva.

A variedade plantada esta adequada ao mercado consumidor local.

A populacdo residente na localidade esta enquadrada dentro da classe “C” e
“D”, que ¢ a populagdo que apresenta os maiores indices de crescimento de
renda e consequentemente de consumo. Esta populacdo esta avida por
novidades.

Jé existe uma cultura de processar a banana na regido, o que facilita o trabalho
de destinar a producdo para as agroindustrias instaladas. Esta destinacdo ainda
€ pequena, mas o trabalho ja existe.

Pontos fracos:

Baixa escolaridade dos produtores e das familias.

Logistica interna deficiente, com a utilizacdo dos tropeiros para a carga.

O tempo elevado que as pessoas tem na cultura pode ser uma barreira por
acharem que o conhecimento tacito ndo pode ser melhorado com o aporte
tecnoldgico.

A falta de atuacdo da ATER na regido pode dificultar o aporte tecnolédgico ou
ainda trazer um distanciamento destas culturas.

A falta de informacdo do mercado e o baixo padrdo de qualidade dos produtos
rebaixam o nivel de exigéncia dos produtores quanto ao que o mercado aceita.
O associativismo existente ndo representa a¢es na bananicultura, podendo ser
atuante politico ou apenas nulo, o que leva ao descrédito de agdes futuras.

As agroindustrias existentes ainda sdo pouco profissionalizadas e sera
necessario a intervencdo em varios niveis de atuacdo, desde a produtiva,
cuidados com infraestrutura ou as questdes administrativas.



Ameacas:

e Atuacdo de produtores de outros estados que chegam com produtos excedentes

a pre¢os muito baixos e com qualidade superior.

e A dependéncia do intermedidrio na venda causa ndo apenas a reducdo das

margens, mas o costume com o uso destes canais de comercializacao.

e A falta de atuacdo no varejo tradicional, tanto no pequeno varejo como nas
novas estruturas de CC (Centrais de compra) e CD (Centrais de distribuigéo),
torna-os a cada dia mais excluidos e desinformados sobre as novas técnicas

utilizadas.

e A aparéncia do produto é fator determinante na escolha dos produtos e néo o

sabor, o0 que acaba excluindo a producdo local do mercado consumidor.

e O publico ainda desconhece todas as caracteristicas da producdo organica,
levando a confusdo de conceitos como hidrop6nico, etc. o que provavelmente

subvalora o produto produzido sem agrotdxicos.

¢ A baixa producdo de cada produtor, que ndo tera a constancia de fornecimento
ou de volume para o varejo também fara a exclusdo dos canais de

fornecimento.

Para melhor representar o uso da ferramenta FOFA nas questdes expostas, apresenta-

se 0 quadro a seguir com o resumo destas questdes.

Quadro 1 - Pontos fortes, Oportunidades, Pontos fracos e Ameacas da situacéo

FORCAS

FRAQUEZAS

Produtores respondem pela terra
Vivem exclusivamente da propriedade
Muito tempo na cultura

N&o usa produto quimico
Disponibilidade de se associar
Produto muito doce

Existéncia de agroindustrias

Logistica interna

Muito tempo na cultura

Baixo grau de instrugéo

Né&o recebem ATER

Baixo padrdo de qualidade

Associacdo ndo atuante

Necessidade de intervencdo na agroindustria
Falta da associacédo atuante

OPORTUNIDADES

AMEACAS

Alto indice de processamento

Publico alvo da classe “C” e “D”
Variedade plantada = variedade pretendida
Preferéncia pelo sabor

Disponibilidade de pagar over-price
Aceitacdo de produtos industrializados
Disponibilidade tecnol6gica

Apelo da agricultura familiar (fair trade e
organico)

Lei n°® 10831 — Lei dos organicos
Proximidade dos grandes centros urbanos
Venda para merenda escolar

Linhas de financiamento do MDA
Associacao forte

Atuacdo de produtores de outros estados
Comercializagdo com intermediario
N&o atuam no varejo tradicional
Aparéncia é fator determinante

Publico alvo desconhece o organico

Fonte: O autor (2009)




CAPITULO V
5 CONCLUSAO

Realizou-se uma analise das condi¢des de competitividade da producdo de banana e
que permitiu apontar agdes necessarias para que 0s produtores possam resgatar a seu espaco
no mercado, sejam com produtos in natura ou com produtos industrializados. O
posicionamento comercial destes produtores depende da qualidade, das especificagdes dos
produtos e da competitividade apresentada, pois ndo se pode impor a um mercado competitivo
as ineficiéncias do processo produtivo de uma instituigéo.

Utilizando-se como base o projeto de implantacdo do APL da Banana Organica no Rio
de Janeiro, poderdo ser propostas situacfes complementares que poderdo auxiliar na mudanca
do quadro atual. A conversdo da banana convencional em banana orgénica poderé trazer boas
contribuicdes, mas esta conversdo ndo € automatica e poderdo ser necessarias agdes bem
planejadas para que se faca a conversao corretamente.

5.1 Asmudancas propostas para a bananicultura da Costa Verde

Perante a analise das Estratégias Competitivas e da apresentacdo do Quadro 1 - Pontos
fortes, Oportunidades, Pontos fracos e Ameacas e da Figura 13 - Cadeia de Valor da Banana
da Costa Verde, sdo propostas algumas acdes para aumento da competitividade:

Tecnologia:
A tecnologia poderia ser aportada pelas instituicbes de pesquisa, principalmente a

UFRRJ, que fica proxima as unidades de producdo e podera contar por parte da associacao
com residentes de agronomia, que ndo apenas absorverdo esta tecnologia, mas poderédo ser
responsaveis em passar toda a assisténcia técnica, apoiando as acfes da Emater, Pesagro e
outras agdes de ATER.

Espera-se que 0s novos padrbes tecnoldgicos permitam as areas de producdo sair de
uma produtividade de 3 ton/ha elevando para uma produtividade inicial de 6-7 ton/ha que ja
trard uma renda que corresponde ao dobro, podendo aumentar mais ainda posteriormente.
Estas transformagdes se dardo com o uso inicial de &reas de demonstracdo utilizando-se as
técnicas modernas que poderdo ser expandidas as demais areas do bananal gradativamente.

As agroindustrias poderdo ser reativadas, recebenndo inicialmente os padrdes de
producdo dentro dos conceitos abordados pela ANVISA e que permitirdo levar a venda para
fora das regides de producdo, e também para a merenda escolar, que poderé absorver grandes
volumes produtivos.

Pode-se trabalhar também com a instalagdo de unidades de agroindustrializacdo
especializadas, aumentando a eficiéncia da producdo e concentrando em cada unidade
especifica o produto que for melhor produzido, assim ndo teriamos trés ou quatro unidades
produzindo o mesmo produto e sim um leque mais variado de produtos, com mais qualidade,
informacao e prego.

Poderéo ser inicialmente direcionadas as bananas dos antigos padrdes de producéo,
deixando para a venda in natura, as bananas produzidas ja com a nova tecnologia, organica,
com rastreabilidade e ambientalmente responsavel. A medida que as novas areas de producéo
forem avancando com os novos padrfes produtivos, planejam-se reduzir as areas plantadas,
principalmente as que existem nos topos das encostas, que deverdo receber as mudas para
replantio de mata nativa e de palmeira real, permitindo o consdércio de culturas, com o rapido
aumento de renda e com a diversificacdo de culturas, que com este conceito pretende reduzir a
incidéncia de doencas e pragas



Mudas certificadas:
As mudas precisam passar ou por processo de investigacdo de origem ou deverdo ser
compradas de propriedade certificada, permitindo a rastreabilidade do bananal.

Adubacéo verde:

Implementacdo da adubag&o verde com o uso de leguminosas na cobertura, permitindo
maior retencdo de umidade, adicionamento biol6gico de nitrogénio ao solo. Essa pratica ndo
apenas reduzira a possibilidade de adicdo de nutrientes, mas fard& com que seja criada a
colheita das sementes com a possibilidade de venda no mercado, gerando renda extra a
propriedade. Pode-se ainda trabalhar a questdo da retencdo de nutrientes e da agua no solo,
reduzindo o custo de reposicéo de insumos e de possiveis irrigacoes.

Controle bioldgico de pragas e doencas:

As pragas poderdo ser combatidas com a compra de bioinseticidas e uso de produtos
gue podem ser adquiridos ou feitos nas propriedades vizinhas, aumentando e fortalecendo os
elos da cadeia.

Tratamento pos-colheita:

Propbe-se a criacdo de peguenos Packing-houses nas associa¢fes, onde poderdo ser
feitas a selecdo das bananas, separacdo para as agroindustrias, o despencamento, banho,
embalagem e estocagem dos produtos para a venda.

Processamento:

Inicialmente, as frutas que ndo tiverem condicdo de venda e 0 excesso de producao
ndo vendido poderdo ser encaminhadas para o processamento nas agroindGstrias. A medida
que os volumes de venda de processados apresentarem aumento, poderdo ser criados contratos
de fornecimento que garantam o fornecimento & agroindustria. A agroindustria deve receber
uma gestdo profissional que garanta a administracdo dos recursos para a venda das frutas
processadas.

Venda:

As vendas de produtos com o selo de orgéanicos fornecidos pela Lei n® 10831 so
poderdo ser viabilizadas sem certificacdo através de venda direta, assim poderdo ser
encaminhadas para as feiras, barracas e venda para restaurantes. Uma Associacdo de
produtores poderé ser o canal de venda que trabalha a comercializacdo, enquanto o produtor
se dedica as alteracdes na area de producéo.

Estas vendas devem ser inicialmente direcionadas aos clientes das classes “C” e “D”,
pois sdo as classes que mais crescem em poder de compra, estdo muito preocupados com a
salde e os impactos que a alimentacdo pode trazer no seu bem estar, e sdo as principais
classes pesquisadas e identificadas nas regides pesquisadas.

Canais de comercializacéo:

O redirecionamento das vendas para novos canais de comercializacdo, sejam CCs,
CDs ou ainda Ceasa ou redes de supermercados ainda ndo organizados podera ser melhor
atendida por uma Associacdo de produtores da Costa Verde. As vendas através de feiras
livres, barracas ndo deixara de ser atendida, mas sera necessario profissionalizar este
atendimento.

Nas pequenas redes de varejo, 0s produtos in natura usualmente sdo negociados pela
loja, j& os produtos industrializados sdo negociados via a CC. Existe ainda a possibilidade de
venda dos produtos industrializados, desde que atendam aos requisitos de embalagem e




qualidade, aos supermercados que trabalham com marca propria ou MS, atendendo seu leque
de produtos proprios e requisitos institucionais.

Os produtos poderdo de forma alternativa ser fornecidos atraves de contratos de MSs,
recebendo a embalagem, marca e design definidos pelos supermercados ou utilizando com a
marca definida pelos entrevistados como a Figura 15 - Cultura da Terra sendo a que mais
representa a banana da Costa Verde. Ja existe tecnologia suficiente para que as embalagens
atendam aos padrdes de fornecimento com informacdes nutricionais solicitadas pela Anvisa,
assim o problema da rotulagem estara resolvido.

As vendas devem inicialmente ser preparadas para atender as cadeias de varejo
presentes na regido da Costa Verde e dos bairros circunvizinhos e que atendem ao municipio
do Rio de Janeiro. Sdo indicadas cadeias de varejo como Rede Economia, Prezunic, Rainha,
Supermercados Seropédica, Rede Mil e outras.

Entende-se que uma das grandes oportunidades comerciais ndo exploradas pelos
produtores é a venda para a prefeitura, que tem grandes volumes demandados pela merenda
escolar e por instituicdes sociais, podendo comprar desde os produtos in natura aos
industrializados, como farinha de banana, mariolas, banana chips e banana passas.

Financiamento:

A associacdo podera concentrar todos os esforcos de financiamento, como boa parte
deste financiamento sera para compra de insumos, esta atividade podera agregar ndo apenas o
prazo de pagamento, mas um valor de compra melhor por ser realizada em garndes volumes.

Associativismo:

Muitas das a¢Bes necessarias para o desenvolvimento da bananicultura dependem das
questdes ligadas ao associativismo. Esta associacdo poderd concentrar as atividades da
agroindustria, como as compras de insumos, financiamento, estocagem de produtos, casa de
embalagem (Packhouse), assisténcia técnica e principalmente o marketing e a venda dos
produtos in natura e industrializados. Existe por parte dos produtores grande interesse no
associativismo, mas nem todos sdo associados, vide Tabela 17 - E membro de alguma
associacado? e da Tabela 18 - Estaria disposto a se associar? Os que se apresentam
associados podem estar ligados a associa¢fes de pouca representatividade ou que ndo atuam
de forma representativa nas questdes da bananicultura.

A associacdo poderd gerir a marca coletiva da Costa Verde e gerir as questdes
comerciais para as prefeituras na venda dos produtos das agroindustrias da regido. Nas
pesquisas realizadas, especialmente no 6° Oeste Export, foram propostas marcas que melhor
representavam a banana produzida na regido. Esta figura precisava associar a imagem da
banana da regido, passando o sabor e as questdes relativas aos produtos organicos. A Figura
15 - Cultura da Terra foi escolhida numa enquete com outras duas marcas.
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Figura 15 - Cultura da Terra
Fonte: Pesquisa de campo (2006)



5.2  Asopgdes estratégicas

Na analise da cadeia produtiva e da vantagem competitiva, chega-se a conclusdo que a
bananicultura da regido esta em situacdo delicadissima, com &reas abandonadas e com
restricdes de fornecimento através de produtos fora dos padrdes de mercado. A vantagem
competitiva da cadeia de valor da fruta in natura é identificada pelo seu sabor Unico e pelo
ndo uso de agrotoxicos, que resulta em grande potencial de trabalho, caso sejam alteradas as
condigdes de producéo e a relagdo dos elos horizontais para agregar valor. O produto evolui
para uma producdo organica e comeca a oferecer diferencial no mercado. Os produtos
processados também seguem as mesmas possibilidades, mas em ambos 0s casos, fica claro a
necessidade de rever as estratégias comerciais, trazendo sinergia na comercializacdo. As
pesquisas confirmaram que os produtos derivados de banana podem ser uma excelente opcéo
a demanda reduzida em determinados periodos, ou ainda ser a op¢do de renda marginal.

Os elos verticais acontecerdo ndo apenas entre instituicdes da cadeia produtiva, mas
entre empresas situadas no mesmo nivel da cadeia, como as diversas associagdes com as
producdes diferenciadas de processados, que utilizando a mesma marca e a mesma tecnologia,
trardo grande sinergia ao sistema. Este sistema distribuira os produtos pulverizando as
prefeituras da regido, as cadeias de varejo e lojas; permitindo ndo apenas a venda para a
populacdo residente, mas a flutuante que atravé de uma forma de venda boca-a-boca, ajudara
a inseriri 0 produto nos pontos de venda ndo tradicionais de fora da regido.

O fornecimento do produto in natura tende a cair cada vez mais, seja nos atuais
modelos de fornecimento ao Ceasa ou as redes de varejo, sejam integrados as cadeias globais
e nos novos sistemas de fornecimento através dos CCs e CDs. O crescimento do consumo de
alimentos frescos e a busca por produtos de melhor qualidade forcam os supermercados a
dedicarem um maior espaco de venda para a comercializacdo destes produtos, o que permite
aos produtos de maior qualidade garantir espago nas gondolas.

Os agentes que compde a cadeia sdo o0s produtores, as prefeituras locias e as
instituicbes de pesquisa e ATER, que precisam alterar sua forma de trabalho e iniciar um
trabalho integrado e coordenado para que as proposicoes de melhhora cheguem aos
produtores rurais e iniciem um processo de agregar valores.

Entende-se que os produtores da Costa Verde precisardo de ajuda na formatacdo de
um programa de conversdo e identificacdo destas mudancas, a qual as instituicdes
governamentais, responsaveis pelas definicbes de politicas publicas terdo de auxiliar neste
programa. O PIF (Producdo Integrada de Frutas) aparece como uma das alternativas para a
alteracdo gradual até atingir a producdo atendendo aos padrfes de sustentabilidade ambiental,
social e de gualidade com reducéo de custos. O PIF é considerado um estagio intermediario
entre a produgdo orgéanica e a convencional, pois neste sistema, boa parte das restricdes
necessarias a implantacdo da banana organica também sdo observados.

Os grupos de trabalho que se relacionam na regido tém grande potencial de
desenvolvimento, mas ndo existe uma coordenacgédo das a¢des o que demonstra uma falha no
processo de gestdo e que ndo leva a acOes praticas. O interesse de desenvolver € comum a
todos os municipios e nas diversas instancias de governo, pois estard trazendo renda a
populacdo, mais emprego, conhecimento, desenvolvimento e podera criar um exemplo a
diversas outras cadeias que se encontram em situagéo similar.

O desenvolvimento e a formacdo de um APL ndo deve ser priorizado apenas nas
regides onde ha organizacdo e riqueza e sim nas regides onde € necessario trazer das cinzas a
renda e o desenvolvimento. O desenvolvimento deste APL n&o é para gerar pobreza e sim
para elimina-la, refutando os comentérios politicos sem fundamentacdo pratica e nenhuma
experiéncia de campo apresentadas no passado por profissionais com pouca qualificacdo e
que devem ser deixadas de lado e esquecidas.



5.3  Resultados esperados com a implantagdo do APL
Com as acOes propostas, sdo esperados resultados que permitirdo reverter 0s
problemas sociais da regido como:

Reducdo da especulacao imobilidria: Particlarmente, a regido de Mazomba esta
passando por um periodo com especulacdo mobiliaria, devido a proximidade dos centros
urabanos, do arco rodoviério, do porto, da TKCSA (ThyssenKrupp Companhia Siderurgica do
Atlantico), do distrito industrial de Santa Cruz e também incentivada por uma continua queda
da produtividade e renda da bananicultura. Esta queda leva os produtores que ndo vivem
exclusivamente da banana a analisarem as propostas de venda do terreno para a implantagédo
de lotes residenciais. A ocorréncia continuada deste problema ja é citado como problema
ambiental, pois a grande maioria destes lotes é construido sem respeitar as leis ambientais que
devem garantir a conservacdo dos rios com a regulamentacdo da mata siliar e longe do
despejo de esgoto.

A recuperacdo da pesquisa de campo: A pequena e algumas vezes inexistente atuacdo
do Estado nas questes relativas a assisténcia técnica € um dos principais motivos que levou
ao distanciamento entre a area de producdo de novas tecnologias (inovacao) e a producdo no
campo. Esta reclamacao aparece por parte dos produtores que relatam nem conhecer quem é o
técnico que da assisténcia a regido e por parte dos pesquisadores a falta de infraestrutura de
apoio a pesquisa de campo; seja pela disponibilidade de recursos fisicos, como transporte ou
no contato com a realidade do campo, diferente do que se encontra na bancada da pesquisa
técnica.

A reconquista do mercado: A incapacidade de reacdo dos produtores trouxe um
problema de longo prazo, que é a entrada de produtos de fora do estado com producgédo
tecnificada, mas que podem trazer no seu produto pragas antes inexistentes no estado, como a
sigatoka negra, situacdo agravada pela inexisténcia de barreiras fitosanitarias com outros
estados. Os dados de 2008 demonstram que 90% do fornecimento de bananas é de fora do
estado.

Geracdo de renda: Com a baixa produtividade (3,5 ton/ha), a renda estimada de um
produtor com uma propriedade de até 5 ha é de até R$ 1.100,00 por més, insuficente para a
compra de insumos e a manutencdo da familia. Se com o aporte tecnoldgico, a utilizacdo de
produtos antes descartados na agroindustria, com um over price na ordem de 20 a 30%
(organicos), a renda do produtor pode dobrar, possibilitando maior capacidade de
investimento em tecnologia que ird gerar produtividade. Nas visitas realizadas as areas
produtoras, constatou-se que 0s pre¢os pagos ao produtor ficam menores a medida que se
afasta dos grandes centros urbanos, pois € necessario incluir o custo do frete para chegar ao
preco final.

Agricultura familiar: Considerando-se as tabelas anteriores como titularidade da terra,
tamanho da propriedade e renda obtida com a terra; pode-se classificar a grande maioria como
agricultura familiar. Esta classificagdo traz um pacote de beneficios dentro das politicas
publicas a nivel federal, principalmente nas politicas ligadas ao MDA.

Fixacdo do homem rural: Com a classificagdo como agricultura familiar, pode-se
acessar programas do governo federal que apoiam esta agricultura com qualificacdo da mao-
de-obra, como por exemplo, 0 PROJOVEM, na qualificagéo dos filhos dos produtores.




Fortalecimento do comércio local: Apesar de encontrar na regido de Itaguai uma
situacdo de nicho de mercado atendido localmente por pequenas redes de supermercado, a
possibilidade de que as cadeias maiores de supermercado avancem sobre 0s pequenos
municipios existe, criando neste caso uma ameaca a producao local. Estas a¢cdes aconteceram
a anos em municipios como Petrépolis com o avanco da rede Bramil e Barateiro. O
fortalecimento da cadeia produtiva (produtores e comercializacdo) podera frear a entrada do
grande varejo.

Variedade de producdo: Na Tabela 22 - Variedade preferida, 74% dos entrevistados
demonstraram a preferencia pela banana Prata, enquanto que a banana preferida pelo mercado
internacional, a variedade Cavendish (D’Agua) aparece apenas com 12% de preferéncia pelo
consumidor. Assim, podemos dizer que a alternativa de exportacdo precisa passar por uma
adequacao dos cultivares plantados.

A venda de organicos: A venda de produtos do produtor da agricultura familiar direto
ao cliente final é amparada pela legislacdo sem a necessidade de certificacdo. Mas para a
inclusdo nas cadeias de varejo, serd necessario um processo de certificacdo, que apesar de
individualmente ser caro, pode ser trabalhado pela associagédo a baixo custo.

Com a proximidade das areas de produgdo com a de venda, € mais féacil encontrar o
produto mais fresco para a venda. E importante que ndo se misture produto hidropdnico com
organico; confusdo que também é observada nos frequentadores das grandes cadeias de
supermercados, como o Supermercado Carrefour e 0 Supermercado Zona Sul. No Artigo 14
do Decreto 6233 é determinado que o varejo deve manter os alimentos organicos em espaco
delimitado, identificado e exclusivo, para que ndo aconteca contaminacdo ou dificuldade na
identificacdo visual. A legislacdo de 2003 ndo € observada e mesmo depois de sua
regulamentacéo, os procedimentos operacionais dos mercados continuam errados.

Em Junho de 2009, o MAPA (Ministério da Agricultura, Pesca e Abastecimento)
veiculou na midia uma campanha de conscientizacdo do consumo de alimento organico,
fazendo insercdes na TV da necessidade de se consumir este tipo de alimento e seu beneficio
a salde. Com esta acdo, espera-se que muitas outras sejam feitas e reduzam este
desconhecimento.

Mercado alvo: A faixa salarial dos entrevistados demonstra que a pesquisa se
concentrou nas classes sociais “C” e “D”; classe social considerada as que mais contribuem
para a renda adicional da economia e sdo os chamados ‘“consumidores da vez”. Segundo
Malta e Martinelli (2009) o varejo e a industria de bens de consumo final intensificam o
lancamento de produtos e servicos para 0s consumidores da classe C, cujo poder de compra
ndo foi tdo duramente atingido pela crise e que volta a ter acesso ao crédito.

Sobre Preco: Consultou-se também se a populacdo entrevistada esta disposta a pagar
um premio pelo alimento organico (over price) acima do alimento convencional. A disposi¢do
de pagar até 30% de over price € de 71,5% e acima de 30% ficou em 26,6%; se for
considerado que a populacdo entrevistada esta situada na classe “C” ¢ “D” e que o mercado
internacional esta disposto a remunerar em até 30% de sobre preco, esta renda é muito boa.

5.4  Concluséo Final

A principal proposta elaborada para a comercializagdo é a transformacéo na cultura da
banana convencional em banana organica, que permitird agregar valor ao produto sem que
sejam elaboradas muitas modificagcbes no processo, pois segundo Lima (2008), a introdugéo



de técnicas da agricultura organica provavelmente aumentara a produtividade, qualidade,
conservagdo e pos-colheita. Por outro lado, a implantacdo de mecanismos institucionais de
coordenacdo reduzira os custos indiretos ou custos de transacdo, aumentando a eficiéncia
econdmica e a equidade social. O sistema agroindustrial da banana organica (APL da banana
organica) provavelmente gerara melhor impacto socioeconémico local e regional sustentavel,
devido aos mecanismos de coordenagdo baseado num atributo de qualidade ou padréo de
qualidade, que Ihe fornecerao a estrutura.

Esta alteracdo pode correr por duas vias, a primeira é o reconhecimento da banana
organica através da Lei n° 10831 (2003), pois sabe-se que boa parte da producédo de banana da
regido da Costa Verde vem da agricultura familiar e é trabalhada sem o uso de agrotdxicos.
Para que a agricultura familiar possa efetuar a venda ao consumidor com o roétulo de organico,
poderdo ser necessarias a adogdo de praticas sustentaveis de producdo conforme Artigo 3° e
Artigo 4° do decreto n° 6.323 (2007), como:

e contribuicdo ao desenvolvimento local, social e econdmico sustentaveis;

e cumprimento da legislacdo ambiental e trabalhista pertinentes na unidade de
producdo;

e sistemas agropecuarios baseados em recursos renovaveis e organizados
localmente;

e regionalizacdo da producdo e comércio dos produtos, estimulando a relacdo
direta entre o produtor e o consumidor final;

e praticas sustentaveis em todo o seu processo, desde a escolha do produto a ser
cultivado até sua colocacdo no mercado, incluindo o manejo dos sistemas de
producdo e dos residuos gerados;

e preservacdo da diversidade biologica dos ecossistemas naturais e a
recomposicdo ou incremento da diversidade bioldgica dos ecossistemas
modificados, com especial atencdo as espécies ameacadas de extincao;

o relacgdes de trabalho baseadas no tratamento com justica, dignidade e equidade,
independentemente das formas de contrato de trabalho;

e consumo responsavel, comércio justo e solidario baseados em procedimentos
éticos;

e oferta de produtos saudaveis, isentos de contaminantes, oriundos do emprego
intencional de produtos e processos que possam gera-los e que ponham em
risco o0 meio ambiente e a salde do produtor, do trabalhador ou do consumidor;

e Uuso de boas préaticas de manuseio e processamento com o propdésito de manter a
integridade organica e as qualidades vitais do produto em todas as etapas;

e uso saudavel do solo, da agua e do ar, de modo a reduzir a0 minimo todas as
formas de contaminacdo e desperdicios desses elementos;

e utilizacdo de préticas de manejo produtivo que preservem as condicGes de
bem-estar dos animais;

e incremento dos meios necessarios ao desenvolvimento e equilibrio da atividade
biologica do solo;

e emprego de produtos e processos que mantenham ou incrementem a fertilidade
do solo em longo prazo;

e reciclagem de residuos de origem organica, reduzindo ao minimo o emprego de
recursos ndo-renovaveis;

e conversao progressiva de toda a unidade de producgéo para o sistema orgénico;

e respeito a tradicdo, cultura e mecanismos de organizacdo social nas relagdes de
trabalho, quando em comunidades locais tradicionais; e



e deve ser observado o acesso dos trabalhadores aos servigos basicos, em
ambiente de trabalho com seguranca, salubridade, ordem e limpeza.

Além destas praticas, € importante gque se cumpram as seguintes questdes:

e seja feita uma avaliagdo de conformidade por organismo credenciado junto ao
MAPA,

¢ seja efetuada a venda direta do produtor ao consumidor, como é observado nas
feiras livres e nas barracas junto as rodovias;

e proteger o produto de qualquer contato com alimentos ou substancias cujo uso
ndo é autorizado pela producdo organica;

e 0s produtos a granel devem trazer a identificacdo do fornecedor;

e disponibilizar aos consumidores o comprovante de cadastro junto ao 6rgdo
fiscalizador;

¢ as atividades estejam todas regularizadas junto aos 6érgdos competentes;

e consentir a realizacdo de auditorias pelos oOrgdos de conformidade
credenciados;

e estar vinculado a um organismo de controle social vinculado ao MAPA ou
outro 6rgéo fiscalizador;

e garantir a rastreabilidade da producéo e livre acesso aos consumidores; e

e sera proibido adquirir, manter em depdsito, efetuar manejo, processamento,
reproducéo, colheita, controle e prevencao de pragas e enfermedades que nédo
com a utilizacdo de materiais ou praticas que ndo estejam aprobadas para uso
em organicos.

A segunda opcdo € a certificacdo através de uma acreditadora reconhecida pelo
mercado, preferencialmente uma de projecdo internacional. Neste caso sera possivel viabilizar
a venda através de intermediarios, como o Ceasa, distribuidores e principalmente o varejo,
principal canal de comercializagdo citado. Com a implantacdo da cultura de organicos, a
cadeia de valor passa necesariamente por alteracGes, pois sera importante a entrada de
instituicdes que tragam a tecnologia de producdo orgéanica, mudas certificadas, novos
procesos para 0 monitoramento e combate a doencas e pragas, embalagem e toda a tecnologia
para uma nova fase de relacionamento com o mercado. Os elos da cadeia poderdo ser
alterados.

Em ambas as propostas de certificacdo, através da Lei n® 10831 (2003) ou por uma
acreditadora, sera interesante que exista o papel institucional de uma Associacdo de
produtores da Costa Verde que possa gerir este processo e tenha facilidade em elaborar os
criterios de rateio que atendam a todos os produtores da regido.

Esta associacdo faria a gestdo profissional da venda das bananas in natura, traria as
demandas de mercado aos produtos industrializados que deverdo ser produzidos em locais
distintos, privilegiando a maior produtividade e competitividade de cada agroindustria. Assim
apenas uma Associacdo poderd atender o mercado com a economia de escala e escopo
presente no seu portfolio de produtos.

Esta proposta pode ser vizualizada através da Figura 16 - Diagrama proposto da
comercializacdo de produtos, mostrando que apesar da independéncia da producdo de frutas e
da agroindustria, esta fard um papel especifico de produzir em cada unidade um produto
diferente, respeitando assim o maior potencial da area e das instalacGes existentes. A venda
seja para o varejo local, ou grande varejo, ou ainda as prefeituras locais, poderdo ser
administradas pela Associacao.
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ANEXO 1 - Evolucéo do sistema de producéo

Agricultura Agricultura
Hidropénica | Hidropénica
o AgrilcuAItu.ra o Agrilctiltura
Biodinamica O Dr. William Frederick Gericke Biodinamica
da Universidade da Califérnia
desenvolve comercialmente a
Agricultura Hidropdnica
Agricultura Agricultura o | Agricultura
convencional convencional " |convencional
. ) - ) . Aceita o0 processo de
Aceita a Teoria Anti-humista Aceita o sistema holistico de Aceita a pratica de Aceita o sistema que compostagem da
da nutrigdo de plantas agricultura, ligando a natureza reciclagem dos nutrientes e minimiza a intervengé@o superficie e avaliagéo
desenvolvida por Liebig com as forgas codsmicas matérias organicas humana nos agrosistemas da fertilidade
c:r?\zsstlzlitcj);aal Agricultura Agricultura Agricultura Agricultura Agricultura Agricultura
Antes de de de de de de — de
1840 subsisténcia subsisténcia subsisténcia subsisténcia subsisténcia subsisténcia
Agricultura Agricultura
organica " organica
Mokiti Okada Mokiti Okada
(1935) "l (1935)
Fukuoka o| Fukuoka
(1938) (1938)
Ag_nclulyura Agrlc’uIFura
biolégica biolégica

Fonte: O autor (2009)



ANEXO 2 — Convocacao dos encontros regionais
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ANEXO 3 - Formulario de pesquisa socioecondmico

Levantamento Técnico e Socioeconémico
Introducéo

1. Identificagéo:

2. Localidade:

3. Contato:

4. Quais séo as culturas existentes dentro da propriedade?

5. Qual a area do bananal?

6. Qual a produtividade media por ha?

Antes da porteira

7. Qual o tipo de muda utilizada?
() muda de laboratério (certificada) ( ) rizoma
( ) pedago de rizoma ( ) chifre

8. Quanto a utilizacdo das mudas para o plantio:
( ) Compra muda fora da propriedade
( )ou utilizam mudas da propria propriedade

Caso compra muda fora da propriedade, onde?

9. Faz tratamento das mudas para o plantio?
Dentro da Porteira ( manejo)

10. O plantio é feito em que tipo de terreno?
( ) baixada () encosta de morro () topo de morro

11. Quais sdo as variedades utilizadas?
( )pacovan  ( ) pratamanteiga () prata comum () prata ana
( ) banana da terra () nanicéo () outras

12. Qual é o espacamento usado?

13. Usa adubo no plantio?
( )sim ( )nao

14. Usa adubo durante o crescimento das plantas?
()sim ( ) ndo

Caso sim na questéo 6 e 7, qual?



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

( )organico ( ) mineral ( ) organico e mineral

Faz analise de solo?
( )sim ( )nédo

Caso sim, com que freqiiéncia?
( )lvezaoano ( )2vezesaoano ( ) maisde2vezes ( )ndo faz

Caso faz adubacéo, e baseado em analise de solo?
( )sim ( ) néo

Faz calagem no terreno para o cultivo da banana?
( )sim ( )nédo

Caso sim, recebe orientacdo para sua aplicagao?
()sim ( )nédo

Usa o desbaste (mée-filha-neta?)
( )sim ( )ndo

Faz o controle do moleque (broca) da bananeira?
( )sim ( )ndo

Caso sim, como?

Em qual periodo é feita a limpeza do bananal?

O vento tem provocado danos a cultura?
()sim ( ) ndo

Utiliza quebra vento?
()sim ( ) ndo

Faz irrigacdo de sua lavoura?
()sim ( )ndo

Qual a fonte de agua existente na propriedade?
( )riacho ( )poco ( )nascente ( )outros ( ) ndo possui fonte

Recebe orientacdo técnica, para e execugdo das praticas agricolas?
( )sim ( ) nédo
Caso sim, quem orienta?

Depois da porteira ( mercado))

Qual o destino de sua producéo?
( )Ceasa  ( )supermercado ( )feiras ( ) outros

Como é feito o transporte?
() em cachos () em caixas torito



Caso seja embalada, de que material ?
( ) caixade madeira ( ) caixaplastica ( ) saco plastico ( ) outros

28. Quem faz o transporte da sua producdo para comercializagao?
( )proprio () porterceiros ( ) pelo intermediario

29. Como e feita sua comercializacdo?
( )por intermediario ( ) pelo proprio produtor

30. Vende toda a sua producao?
( )sim ( )néo

Caso ndo consiga vender toda producdo, qual o seu destino?
31. Caso ndo, por que motivo ndo consegue vender a producao?

32. Fica sem vender banana em alguma época do ano?
( )sim ( )ndo

Caso sim, qual a época?

33. Qual a época do ano de melhor cotacédo da fruta?

34. Qual o prazo de pagamento do seu produto?
( )avista () 15dias ( )30dias ( ) mais que 30 dias

Padréo de Qualidade

35. Apos a colheita os frutos sdo despencados e embalados em caixas?
()sim ( ) ndo

36. Como é feito o transporte do cacho colhido até o local do despencamento?

37. E feito algum beneficiamento ou processamento da banana?
( )sim ( ) ndo

Caso sim, qual?

38. Quanto ao beneficiamento da fruta apds a colheita, utiliza o carbureto o ou outro produto
para a maturacgéo da fruta?
( )sim ( ) nédo

39. Utiliza algum produto quimico ou defensivo agricola para a produgdo?
()sim ( ) ndo

Caso sim, qual ou quais?

40. Qual o padrdo da fruta colhida (Estabelecer padrdo) Mancha, cor, estagio de
maturacdo, tamanho, em relagéao as frutas de outros mercados?



( ) baixo () mediano ( )alto

41. Proporcao de bananas colhidas fora do padréo de comercializacao?

42. O bananal possui as folhas fendilhadas (cortadas) e/ou folhas doentes?
( )sim ( )ndo

Caso afirmativo em qual periodo do ano, isto se da mais freqientemente?

Socioecondmico

43. Qual o tipo de mé&o-de-obra utilizado?
( )meeiro () familiar ( ) préprio ( ) assalariado ou diarista

44. Vive exclusivamente da renda da propriedade?
()sim ( )néo

Caso ndo, qual ou quais as atividades que complementam a renda?

Caso sim, quantas pessoas contribuem para renda da propriedade?
( )uma ( ) duas ( )tres ( )quatro ( )cinco

45. Quantas pessoas dependem da renda da propriedade?

46. Qual o grau de instrucdo das pessoas envolvidas com a propriedade?
( )1°grau ( )2°grau ( ) 1°grauincompleto  ( ) 2°grau incompleto

47. Qual a titularidade do produtor?
() meeiro ( )posseiro () arrendatario () proprietério

48. Reside na propriedade?
()sim ( ) ndo

Caso ndo resida, com que freqliéncia a visita por semana?
( )ate2vezes ( )de3ab5vezes ( )todosos dias

49. E membro de alguma associagao, cooperativa, sindicato, etc.?
( )sim ( )ndo

Caso sim, qual?

50. H& quanto tempo trabalha com a cultura?

51. Estaria disposto a tomar parte em algum grupo de produtores de bananas?
( )sim ( )néo



Extensao

52. Existe algum 6rgdo que presta assisténcia técnica a propriedade, visando a orientacao de
praticas agricolas?
( )sim ( ) néo

Caso sim, qual a frequiéncia?
Epaga? ( )sim () nao

Caso nao, sente falta ou tem interesse em receber assisténcia técnica?
( )sim ( )nédo



ANEXO 4 - Pesquisa de mercado consumidor

Pesquisa de Mercado
1) Sexo:
( ) Masculino () Feminino
2) Qual a sua faixa-etaria:
()15-25anos ()26 —45anos ( ) Acima de 45 anos

3) Em que local vocé reside?

4) Qual a sua profisséo?

5) Qual a faixa de renda aproximada de sua familia?

1-3 salarios minimos
3-5 salarios minimos
5-7 salarios minimos
acima de 7 salarios minimos

()
()
()
()

6) Na sua opinido, o que é um alimento organico?

( Degustacdo ) O entrevistado devera experimentar os produtos da lista.

7) Quais produtos o Sr.(a) mais gostou? Liste em ordem de preferéncia:

( A ( )B ( )C ( )b ( JE ( JF
8) A aparéncia do produto influenciou na sua escolha?

( )Sim ( )Nao

Por qué?

9) Para esses produtos, onde vocé acharia mais conveniente compra-los?

( Degustacéo ) O entrevistado devera experimentar os produtos da lista.

10) Sabendo que trata-se de um alimento produzido sem a utilizacdo de agrotoxicos, por
iSs0 ndo trazem riscos para sua salude, quanto vocé pagaria a mais para o produto de
sua preferéncia?

( )0-10% ( )10-20% ( )20-30% ( )30-40% ( )40-50% ( )acima de 50%



Tabela de Preferéncia e Precos

Produto

Gostou

N&o Gostou

Quanto Pagaria

A
(Banana Passa)

( )R$3,00-4,00
( YR$4,01-5,00
( YR$5,01-6,00

B
( Banana c/ chocolate)

( )R$1,50-3,00
( )RS 3,01-4,50
( YR$4,51-6,00

C
( Banana chips doce)

( )R$9,00-11,00
( )R$11,01-13,00
( JR$13,01-15,00

D
(Banana chips salgada)

( )R$9,00-11,00
( JR$11,01-13,00
( )R$13,01-15,00

E
(Péo/ farinha banana)

( )R$3,00-4,00
( )R$4,01-5,00
( )R$5,01-6,00

F
(Banana in natura)

()RS 3,00-4,00
( YR$4,01-5,00
( )R$5,01-6,00




