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AUMENTO da concorréncia in-

terna e externa leva os agentes
das principais cadeias produtivas do
agronegdcio a buscar eficiéncia tan-
to nos processos produtivos como nas
transacdes comerciais. As mudancas
refletiram-se, de forma abrupta, nos
pequenos produtores rurais, com sua
exclusdao em toda a América Latina, em
face da sua incapacidade de:

o Adaptarem-se as novas demandas do
mercado;

o Caracteristicas intrinsecas de édrea e
mao-de-obra reduzidas;

o Questdes técnicas como baixas pro-
dutividade e qualidade dos produtos;

o Dificuldades na administragdo das
propriedades como empresas rurais;

o Limita¢des econdmicas como baixo
nivel de capital disponivel para in-
vestimento;

o Fraquezas das politicas publicas de
acesso a crédito e extensdo rural.

No agronegoécio, a inser¢do dos produ-
tores nos mercados pode ser favorecida
por agdes coletivas em comportamentos
colaborativos:

o Horizontais, entre individuos ou or-
ganizagdes de um mesmo ramo de
atividade;

o Verticais, entre individuos ou organiza-
¢Oes de diferentes ramos de atividade.

Isso pode modificar as relagdes sociais e
de poder existentes, influenciar as politicas
publicas para ampliar as possibilidades de
desenvolvimento e superar a exclusio, de-
senvolver a capacidade dos individuos e,
principalmente, abrir as portas para outra
dimensdo de bem-estar material.

Com base na analise de 10 estudos de
caso de agdes coletivas de sucesso nas

areas de frutas, legumes e verduras (FLV),
que agregam muitos pequenos produto-
res rurais, foram identificados pelo me-
nos trés pontos relevantes para o acesso
a mercados:

Falta de escala

Relacionado com a quantidade, regulari-
dade, diversidade e qualidade de produ-
tos: grande parte dos pequenos produto-
res ndo ¢é capaz de atender as exigéncias
devido as caracteristicas inerentes a falta
de escala de produgido. Essa deficiéncia
pode ser suprida pela habilidade e pelo
conhecimento.

O acesso a informagédo ajuda a desen-
volver as habilidades em termos de quali-
dade. Ja as ag¢des coletivas horizontais sdo
recomendadas para atender as demandas
em termos de quantidade, regularidade
e diversidade de produtos. Além disso,
interferéncias no planejamento da pro-
dugdo e no nivel tecnoldgico contribuem
para a melhoria no atendimento as exi-
géncias do cliente.

O planejamento da produgido deve ser
avaliado em dois niveis distintos: indivi-
dual e coletivo.

O planejamento individual envolve a
adogdo de ferramentas gerenciais e de
tecnologia. Os sistemas de registros per-
mitem o controle de custos e da produti-
vidade, a implantagdo de rastreabilidade
e a identificacio de pontos criticos da
producio (épocas de maior incidéncia de
doengas e pragas, por exemplo).

Individualmente, os produtores devem
manifestar o interesse pela informacio, en-
quanto o grupo deve ser responsavel por
organizar acdes de capacitago, treinamen-
tos e dias de campo, entre outros eventos.

No planejamento coletivo, o principal
desafio ¢ alinhar a demanda dos clientes
com a oferta do grupo, com a tomada
de decisdo conjunta das datas de plantio
e colheita, das variedades a serem culti-
vadas, do sistema de produg¢do e manejo,
entre outros. A tecnologia de informacéo
cataliza o processo, pois facilita a comu-
nicagao entre os agentes.

Programas de capacitagdo gerencial
promovem o acesso dos produtores a
ferramentas gerenciais. As iniciativas de
institui¢des publicas, privadas e ONGs,
palestras e cursos, ajudam a intermediar
as negociagdes e trocas de informagdes.
Os programas devem ser oferecidos e
néo impostos. Serdo capacitados os gru-
pos mais abertos ao conhecimento, dis-
postos a quebrar paradigmas e a enfren-
tar mudangas.

Incertezas
Os custos da interrup¢ao da transagio em
face da possibilidade de oportunismo dos
agentes causam incertezas e prejudicam
0 acesso aos canais de comercializacio.
A confianca equilibra os efeitos do opor-
tunismo e reduz a incerteza. As interfe-
réncias para prevenir comportamentos
oportunistas e aumentar a confian¢a sdo
relevantes para promover o acesso ao ca-
nal e a cooperagio vertical. Ha dois niveis
de anélise do oportunismo:
1. Acontece dentro do grupo e esta rela-
cionado com a presenca de free-riders
e 0 ndo-cumprimento das normas de
comportamento pelos individuos no
grupo (exemplo: a comercializagdo
exclusiva da produgdo por meio da
cooperativa). A solu¢do passa pelo
estabelecimento de normas claras de



.- Gestao

Outubro de 2006 | Agroanalysis

conduta e pela aplicacdo de sangdes
quando do seu ndo cumprimento.
Medidas para fortalecer o capital so-
cial do grupo auxiliam a preven¢ao de
comportamentos oportunistas, como
a confianga, a coesdo e a orientacio
para o longo prazo. Isso pode ser al-
cangado pela valorizagdo da participa-
¢do individual em encontros, concur-
sos e palestras, em que os produtores
possam compartilhar informagdes.

. Ocorre entre o grupo e o cliente da
cooperagdo  vertical, relacionado
com a possibilidade de interrupgio
no relacionamento, devido a falta de
comprometimento entre as partes.
Medidas para prevenir esse compor-
tamento estdo relacionadas com o
compartilhamento de informagdes e a
utiliza¢do de contratos formais.
Informagdes sobre processo produ-
tivo e previsoes de colheita devem
ser compartilhadas com os clien-
tes envolvidos na acdo coletiva. Ja
a previsdo de demanda e o detalhe
das exigéncias sinalizam o compro-
metimento do cliente com a agdo
coletiva. Essas medidas auxiliam
a constru¢do da confianga entre os
agentes envolvidos na agéo coletiva.
A utilizagdo de contratos formais,
com salvaguardas para assegurar
a manutencdo do relacionamento,
também ¢é indicada para prevenir
comportamentos oportunistas.

. O poder de negociagao é uma variavel
afetada pelo conhecimento acumula-
do do grupo, com base na experién-
cia e no suporte gerencial fornecido
por instituigdes publicas e privadas.
O poder de negociagido do grupo e a
possibilidade de acesso a canais mais
rentaveis caminham juntos, pois os
produtores sdo capazes de exigir me-
lhores condigdes em uma transagdo. O
papel das institui¢oes de apoio, tanto
publicas quanto privadas, é de extre-
ma importancia para que os pequenos
produtores sejam capazes de atender
as novas demandas dos mercados
e optar por canais de distribuicdo
adequados aos seus objetivos. Além
disso, elas devem intermediar agdes

Recomendacdes para insercao de pequenos produtores em mercados

Variavel
Onde atuar?

0 que fazer? Planejamento

Como? Individual

Diferenca entre exigéncia desejada e atendida

Quantidade, Regularidade, Diversidade e Qualidade

* Adocéo de ferramentas gerenciais (sistemas de registro,

controle de custos, de produtividade, rastreabilidade)

* Adocéo de tecnologia de producao

Grupo
* Adocao de Tl
¢ Alinhar demanda e oferta

* Organizar capacitacées, treinamentos, dias de campo

Variavel Incerteza na transacao

Onde atuar? Prevenir oportunismo

0 que fazer? Dentro do grupo

Como? * Normas de conduta: Estatuto
« Capital social com a participacao dos
individuos no grupo: Palestras, eventos e
treinamentos
Variavel Poder de negociacéo do grupo

Onde atuar?

O que fazer?
Como?

Oferecer suporte gerencial

Horizontal

* Cultura associativa (cursos, palestras,

experiéncias de sucesso)

coletivas horizontais e verticais. Hori-
zontalmente, o apoio deve ser na for-
ma de incentivo a cultura associativa,
por meio de cursos, palestras e relatos
de experiéncias de sucesso. Vertical-
mente, devem intermediar o estabe-
lecimento da cooperagio adaptando e
traduzindo a demanda e a capacidade
de oferta das partes envolvidas.

Assistencialismo
E importante destacar que, ap6s o estabe-
lecimento da cooperagio, a participagdo
das institui¢oes deve ser reduzida, de for-
ma gradativa, para evitar uma participa-
¢do assistencialista.

Essas recomendagoes sdo sistemas ino-
vadores, quando visam ganhos compar-
tilhados de forma mais eqiiitativa entre
os diversos agentes dos canais de distri-
bui¢do. Com politicas publicas e privadas
orientadas para o ganho compartilhado
entre os agentes, os produtores rurais

Fortalecer a confianca

Grupo x Cliente parceiro

Compartilhar informacdes
Grupo:
* Previsao de colheita e processo produtivo
« Utilizar contratos
Cliente
* Previsao de demanda e detalhE das
exigéncias
« Utilizar contratos

Aumentar o poder de negociacéo do grupo

Vertical
* Melhorias necessarias para atender as

exigéncias do mercado

ganham a possibilidade de escolha do
canal mais adequado para o escoamento
da produgido, com a geragdo de renda e
interrup¢ao do éxodo rural.

Esses sdo caminhos para evitar proble-
mas econdmicos e sociais decorrentes da
exclusdo do pequeno produtor dos princi-
pais canais de distribui¢do. Os beneficios
serdo obtidos ndo apenas pelos produ-
tores rurais, no sentido de percepgio de
renda e fixagdo no campo, mas também
na questdo da seguranca alimentar, a me-
dida que a sua inser¢do proporcionard a
oferta de alimentos em quantidade e qua-
lidade socialmente desejaveis. |
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