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Resumo

O objetivo geral deste estudo foi analisar os canais de distribuicio e os custos de transacdo da
mandioca Municipio de Jussara-GO. De antemdo, sabe-se que o cultivo da mandioca possui
grande importancia para agricultura familiar, principalmente na area geogréfica estudada. Os
dados primdrios coletados em 22 glebas mostraram que maior parte da renda da propriedade
advém do cultivo e da distribuicdo com as industrias “farinheiras” da regido. Destarte, foi de
suma importancia elucidar os mecanismos, tanto de distribuicdo, quanto os custos de
transacdo envolvidos no processo de comercializacdo entre produtores e as industrias
processadoras. Os atributos de frequéncia, incerteza e especificidade de ativos estdo
fortemente presentes e implicam em gargalos no processo de produgdo, pois 90% das
transagdes sdo realizadas a mercado, sem nenhum tipo de acerto formal entre as partes
envolvidas. Diante disto, a constru¢ao de reputacdo junto aos compradores e/ou fornecedores
torna-se fundamental como instrumento de redugdo de custos de transacgao.

Palavras-chave: Economia dos Custos de Transa¢do, Comercializagdo de mandioca, mercado

de mandioca.

Abstract

The aim of this study was to analyze the distribution channels and the transaction costs of
cassava in the municipality of Jussara-GO. Beforehand, it is known that the cultivation of
cassava has great importance to family farming, especially in the geographic area studied.
The primary data collected in twenty-two farms showed that most of their income comes from
cassava production and marketing to local processing industries. Thus, it was of paramount
importance to elucidate the mechanisms, both of distribution, as the transaction costs
involved in marketing between producers and processing industries. The attributes of
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frequency, uncertainty and asset specificity are strongly present and imply bottlenecks in the
production process, because 90% of the market transactions are performed without any kind
of formal arrangement between the parties involved. Given this, building reputation with
buyers and / or suppliers becomes critical as a strategy of reducing transaction costs.

Key words: Transaction Cost Economics, cassava marketing, cassava market

1 INTRODUCAO

O cultivo da mandioca, macaxeira ou aipim, apresenta significativa importancia para a
agricultura familiar brasileira. Essa cultivar estd presente em praticamente 100% das
propriedades rurais de nosso pais, constituindo importante e conhecida fonte de obtengdo de
carboidratos, em especial para as familias de baixa renda. Destarte, a sua producao aparece

3

como uma de “cultura de quintal”, sendo explorada exclusivamente para o consumo
doméstico. Agora, como atividade comercial, o seu cultivo é amplamente difundido em todas
as regides do Brasil e da América Latina, além da Africa (maior produtora mundial) e do
Sudeste Asidtico.

Segundo o Relatério Completo do estudo de mercado sobre a mandioca (farinha e
fécula) realizado pela ESPM/SEBRAE (2008), a Embrapa considera que cerca de 7 mil
acessos de mandioca estdo disponiveis para melhoramento genético, concentradas nos
principais bancos de germoplasma do pais: no Centro Nacional de Pesquisa de Mandioca e
Fruticultura (CNPF, da Embrapa), no Centro Nacional de Recursos Genéticos e Biotecnologia
(o Cenargen, da Embrapa), na Empresa de Pesquisa Agropecudria e Extensdo Rural de Santa
Catarina (Epagri), no Instituto Agrondmico de Campinas (IAC) e na Escola Superior de
Agricultura Luiz de Queiroz (ESALQ — USP), em Piracicaba. Segundo, Perez (2007) a
disseminacdo da cultura de quintal teve papel essencial para o surgimento de tdo ampla

diversidade genética (ESPM/SEBRAE, 2008).

Niao obstante, apesar de a lavoura ser predominante na agricultura familiar, ainda ha
enorme dificuldade de obtencdo de dados estatisticos de cultivo, de produgdo e
beneficiamento da mandioca. Ademais, isto se deve a informalidade e assimetria de
informagdo que se faz presente nos elos da cadeia produtiva. Portanto, os dados estatisticos
oficiais respondem apenas pela parcela de produtores que utilizam os mecanismos legalizados

de distribuigao.
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Por conseguinte, a informalidade, os custos de transacdo e a assimetria de informacao

N

na cadeia produtiva da mandioca sdo altos devido a cultura agricola ser frequentemente
associada a técnicas rudimentares de produgdo e a agricultura de subsisténcia. O presente
trabalho analisou os canais de distribui¢do e mapeou os custos de transacdo da cadeia
produtiva da mandioca no municipio de Jussara-GO. Para tanto, foram realizadas no
municipio pesquisas junto aos produtores e as empresas beneficiadoras do produto. O trabalho
se justifica, tendo em vista a relevancia do cultivo da mandioca para as familias do municipio.
O municipio de Jussara situa-se na regido noroeste do Estado de Goids, na microrregido do
Rio Vermelho. Ela tem uma drea de 4.092,46 km? e possui uma populacio de
aproximadamente 20.000 habitantes, sendo que 25% desta estdo fixados no campo. O Censo
Agropecudrio (2006) aponta que o municipio apresenta 766 estabelecimentos agropecudrios
para uma drea de 323.794 hectares, com producdo de 3,2 toneladas de mandioca na safra de
2010 (IBGE, 2012).

O objetivo principal deste estudo foi analisar os canais de distribuicio e mapear os
custos de transacdo da mandioca e seus derivados no municipio de Jussara/GO.
Especificamente, procurou-se: a) identificar os canais e agentes de distribui¢io existentes e a
sua importancia na cadeia produtiva; b) analisar a estrutura e natureza dos custos de transa¢ao
envolvidos na cadeia produtiva da mandioca e seus derivados na regido pesquisada.

A hipétese basica do trabalho foi que a auséncia de mecanismos de distribui¢io
organizados tem afetado negativamente a competitividade e a rentabilidade dos pequenos
produtores de mandioca e derivados, impedindo o pleno desenvolvimento da atividade

produtiva no municipio de Jussara/GO e regido.

2. Procedimentos metodolégicos

A pesquisa quanto aos fins é exploratoria e quantos aos meios € um estudo de caso.
Desta forma, foi realizada uma revisao de literatura, que teve como propdsito de estabelecer o
referencial tedrico que melhor se adaptasse a realidade encontrada no decorrer da pesquisa de
campo. Diante disto, usou-se o arcabouco tedrico da Teoria de Canais de distribui¢do e da
Economia dos Custos de Transacdo (ECT).

Apo6s a revisdo de literatura, na etapa seguinte efetuou-se a coleta de dados primarios,
em que foram elaborados dois questiondrios semiestruturados distintos, com perguntas abertas

e fechadas: o primeiro deles, a ser aplicado aos produtores rurais, o segundo, as empresas
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distribuidoras, beneficiadoras e varejistas, que compdem a cadeia agroindustrial da mandioca

e seus derivados. Para a caracterizacdo da amostra considerou-se censo, em que todos os
atores envolvidos do municipio e regido foram entrevistados. Desta maneira, considerou-se o
universo de 22 produtores e 09 empresas processadoras. Por fim, partiu-se a andlise e
tabulacio dos dados coletados, sendo que, os resultados finais serdo apresentados

posteriormente nas sessoes Resultados e Discussdes e Conclusao.

2. Revisao de Literatura

2.1 Canais de Distribuiciao

Os canais de distribuicdo ou canais de marketing possuem fundamental importincia
para as organizagdes empresariais, pois sao eles os responsdveis por fazer a ligacdo entre as
empresas produtoras e os consumidores finais. Nos sistemas agroindustriais a situagcdo nao é
diferente e, em especial, para produtos que apresentam elevados graus de perecibilidade, o
sistema distributivo eficiente pode aumentar a eficiéncia e a eficicia da cadeia produtiva.

Segundo Coughlan et al. (2001) apud Kotler e Keller (2006, p.464) os canais de
distribuicao “formam o conjunto de caminhos que um produto ou servico segue depois da
producdo, culminando na compra ou na utilizacao pelo usudrio final”. Kotler e Keller (2006,
p. 464) completam esta defini¢do afirmando que “formalmente, os canais de marketing sdo
conjuntos de organizacdes interdependentes envolvidas no processo de disponibilizar um
produto ou servigo para uso ou consumo’’.

Para Berman (1996, p. 5) apud Neves (2007, p.22) os canais de distribui¢io sdo “uma
rede organizada de agéncias e instituiches combinadas, que desempenham as atividades
mercadoldgicas necessdrias para ligar produtores a usudrios”. Assim, o autor citado destaca
que a interdependéncia dos canais de distribui¢do e evidencia que o funcionamento de um
agente viabiliza a existéncia do proximo elo na cadeia de distribuicdo. Sendo assim,
considera-se a existéncia de objetivos e orientagcdes comuns entre os niveis distributivos
presentes em um dado segmento.

Pigatto e Alcantara (2006) acrescentam que os canais de distribuicdo constituem
relacionamentos estabelecidos por organizacOes, agentes e instituicdes que objetivam a
disponibilidade de produtos e servicos ao consumidor além da criacdo de valor para este
consumidor. Destarte, evidenciam-se, também, as funcdes desempenhadas pelos canais de

distribuicdo citadas por Stern et al. (1996) apud Neves (1999), que consiste: a) posse fisica, b)
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propriedade, c¢) promog¢do, com fluxo no sentido do final do sistema; e de outro modo, os

pedidos e os pagamentos, com fluxo do final para o inicio da cadeia de distribui¢do; e, por
fim, negociacdo, financiamentos, riscos e informagdes, fluindo nos dois sentidos do sistema

distributivo (Figura 01).
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FIGURA 01: Fluxos nos canais de distribuicao
Fonte: Neves (1999).

N3ao obstante, os agentes que fazem parte da estrutura dos canais de distribui¢cdo, pode-
se destacar a existéncia das empresas facilitadoras, que sdo entidades que possuem a func¢do
de facilitar as transagdes entre os atores da cadeia distributiva, sem, no entanto adquirir a
posse fisica dos produtos ou tomar parte direta nas negociacdes. Para Neves (2007) as
decisdes relativas as empresas facilitadoras estdo posicionadas principalmente em tépicos
relacionados ao transporte fisico, seguros e agéncias de propaganda. Segundo Rosembloom
(2002) as empresas facilitadoras sao:

» Empresas transportadoras: empresas de logistica e possuem como principal fungio
promover o deslocamento fisico dos produtos. Operam em grande economia de escala
0o que, em geral, as tornam mais eficientes em sua especialidade que produtores,
atacadistas e varejistas;

» Empresas de estocagem: empresas que possuem estruturas fisicas (depdsitos)
preparadas para estocagem e armazenamento de produtos. Podem ser publicas ou
privadas;

» Empresas de processamento de pedidos: empresas especializadas no recebimento e

processamento de pedidos;

Belém - PA, 21 a 24 de julho de 2013
SOBER - Sociedade Brasileira de Economia, Administracdo e Sociologia Rural



CONGRESSO DA

NOVAS FRONTEIRAS DA AGROPECUARIA

B NO BRASIL E NA AMAZONIA: desafios da
sustentabilidade

» Empresas de propaganda: empresas que possuem a fungdo de informar e persuadir os

membros do canal. Em geral, possuem como fung¢do bésica fazer com que os produtos

sejam conhecidos, apreciados e comprados repetidamente;

» Agéncias Financeiras: bancos, financeiras e demais agentes de crédito possuem a
funcdo de viabilizar as transagdes através da oferta de crédito e financiamentos. Sdo
especialistas em gestdo de riscos.

» Empresas de seguros: empresas que prestam servigos com vistas a diminui¢do dos
riscos incorridos pelos membros da cadeia de distribuicdo;

» Empresas de pesquisa de mercado: empresas que produzem informagdes de mercado
em grande volume, que podem oferecer suporte a tomada de decisdes por parte dos
agentes envolvidos nos canais de distribui¢do;

» Empresas de certificacdo: empresas que conferem certificados aos produtos que
garantem determinados padrdes de qualidade.

Quanto a sua estrutura, os canais de distribuicdo podem ser classificados em niveis.
Segundo Kotler e Keller (2006) um canal pode ser de nivel zero (ou canal direto) quando um
produtor vende seus produtos diretamente aos consumidores finais. Como exemplo elenca-se
um pequeno produtor de hortalicas que vende toda a sua producdo no sistema porta a porta.
Um canal de nivel um conta com apenas um intermedidrio, em geral, um varejista. Neste
caso, 0 mesmo pequeno produtor citado no exemplo anterior, pode entregar os seus produtos a
um “‘sacoldao” local, que por sua vez proverd acesso aos consumidores finais. Os canais de
nivel dois possuem dois intermedidrios, normalmente um atacadista e um varejista. No caso
do nosso produtor ele poderia vender a sua producio ao CEASA que a encaminharia ao
varejista. Os canais de nivel trés, por sua vez, contam com trés intermedidrios entre o produtor
e o consumidor final. Considerando o exemplo inicial, o produtor de hortalicas venderia seus
produtos a um atravessador, que por sua vez repassaria 8 CEASA, que disponibilizaria ao
varejista que, neste caso, mais uma vez representaria o elo final entre produtor e consumidor.

Os canais de distribuicdo variam muito em estrutura e organizacdo, no entanto,
possuem crescente importincia na gestdo de negdcios das mais variadas naturezas. Segundo
Rosembloom (2002) este aumento na relevancia dos canais de distribuicdo se deve
basicamente a cinco fatores: a) necessidade de obtencdo de vantagem competitiva sustentavel;
b) poder crescente dos distribuidores (em especial dos varejistas); c) necessidade de redugdo
nos custos de distribuicdo; d) revalorizagdo do crescimento, e por fim, e) aumento da

importancia da tecnologia.
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A presenca dos intermedidrios aumenta a eficiéncia da distribuicdo, pois estes com a

sua experiéncia, contatos, escala de operacodes, especializacOes e informagdes prévias a
respeito do mercado em que operam, possuem a capacidade de tornar produtos e servigos
amplamente disponiveis, de uma maneira que os produtores jamais seriam capazes de fazer.
Stern et al. (1996), argumentam que os intermedidrios facilitam o fluxo de bens e servigos,
sendo uma ponte necessdria entre o suprimento de bens e servigos gerados pelo produtor € os
géneros exigidos pelos consumidores.

Neves (2007) argumenta que as empresas devem estar em constante evolucdo,
repensando com frequéncia as formas de coordenacdo de distribuicdo por elas praticadas.
Sabe-se que o consumidor e a concorréncia mudam incessantemente e, além disso, a
organizacgdo precisa melhorar sempre o seu desempenho. De acordo com esta visdo, as formas
de governanga de distribuicdo adotadas em um determinado sistema agroindustrial devem
fluir no sentido de aumentar a eficiéncia geral da cadeia distributiva, revertendo os esforcos
de coordenagdo, por fim, em melhores resultados financeiros para os produtores e

intermedidrio, por consequéncia agregando valor para a cadeia produtiva.

2.2 Economia dos Custos de Transacao (ECT)

A Economia dos Custos de Transacdo (ECT) € uma vertente da Nova Economia
Institucional (NEI) trata da andlise dos custos provenientes das atividades de troca, realizadas
inter e intraorganizacionalmente. Ronald Coase (1937), em seu artigo “A Natureza da Firma”,
fomentou o desenvolvimento da ECT ao argumentar que o raio de atuacdo de uma firma nao
poderia ser delimitado apenas em fun¢@o de sua produgdo, pressuposto aceito até entdo, mas
também em razdo de seus custos de transacdo. Desta maneira seria possivel identificar a real
extensdo de atuagdo de uma empresa dentro do contexto da integracdo vertical.

Ainda segundo Coase (1937), os Custos de Transacdo (CT) seriam aqueles associados
a busca e coleta de informacgdes, negociacdo, elaboracdo, fiscalizacdo e cumprimento de
contratos, além dos direitos de propriedade e, finalmente, os custos provenientes de mds
adaptagdes. Para Werin (1998) os CT sdo os “custos de organizar a interacdo entre as
pessoas” e Ganesan (1994) trata-os como os “custos de atingir um acordo satisfatério para as
duas partes, adaptar o acordo a contingéncias futuras, e garantir o cumprimento dos seus
termos”. Os custos de transacdo também foram definidos por Williamson (1979) citado por

Zylbersztajn (1995) como “os custos ex-ante de preparar, negociar e salvaguardar um acordo,
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bem como os custos ex-post dos ajustamentos e adaptacdes quando a execugdo de um contrato
¢ afetada por falhas, erros, omissoes e alteracdes inesperadas”.

Klein e Shelanski (1994) apud Azevedo (1996), afirmam que “A economia dos custos
de transacdo (ECT) estuda como parceiros em uma transacdo protegem-se dos riscos
associados as relacdes de troca.” Assim, quanto menores os riscos percebidos menores serdo
os custos de transacdo. Sendo assim, a ECT indica que as institui¢des devem buscar estruturas
de governanga eficientes para reger as suas transacdes, atingindo, consequentemente, 0s
menores custos.

De acordo com Williamson (1985), a unidade da andlise central da ECT € a transacao,
em que a transformac¢@o de um determinado produto, por meio de interfaces tecnologicamente
separdveis. Zylbersztajn (1995) completa este ponto de vista ao afirmar que “a unidade de
andlise da ECT ¢€ a transacdo, em que sdo negociados direitos de propriedade”.

Os diferentes tipos de transacdes possuem caracteristicas distintas, sendo que, estas
particularidades definem os custos inerentes a cada transacdo. Por conseguinte, tais custos
exigem estruturas de governanca especificas que sejam capazes de tornar os processos
transacionais mais eficientes e seguros para ambas as partes envolvidas. Williamson (1979)
define como principais dimensdes das caracteristicas das transagdes a frequéncia, o grau e o
tipo da incerteza envolvida e as condi¢des de especificidade dos ativos.

De acordo com os principios da ECT uma alta frequéncia de transacdes entre os
mesmos atores possibilita a constru¢do de uma reputacio. Esta reputacdo, em geral, leva a
uma reducdo nos custos transacionais, pois nao hd mais a necessidade de se buscar
informacdes a respeitos dos parceiros ou dos produtos a serem comercializados. Por
conseguinte, pode-se concluir que maior frequéncia na transagc@o leva a menores custos de
transacdo. Segundo Farina et al. (1997) apud Neves (1999), a frequéncia tem papel duplo,
pois quanto maior for, menores deverdo ser os custos fixos médios associados com a coleta de
informacdes e com a elaboracdo de um contrato complexo que possa impor restricdes ao
comportamento oportunista.

Quanto a incerteza, ela refere-se a fatores desconhecidos pelas partes envolvidas na
transacdo ex-ante a elaboracdo dos acordos de troca e pode ser relacionada aos pressupostos
comportamentais racionalidade limitada e oportunismo dos agentes. A racionalidade limitada
decorre do fato de ser impossivel prever todas as situacdes futuras que poderdo se desdobrar
em funcdo de um acordo de troca, além do fato de uma das partes jamais poder ter certeza que

possui todas as informacdes necessdrias referentes aos outros agentes. Desta forma, ndo
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existem negociacOes perfeitas. Quanto ao oportunismo dos agentes, segundo Zylbersztajn

(2003) é a busca dvida pelo auto-interesse, mas com uma conotagdo ndo cooperativa
conforme destacou. Neste bojo, também hd presenca de incertezas ambientais relacionadas
com fatores naturais, sociais, tecnolégicos e politicos.

Segundo Neves (1999), as transa¢des com maior incerteza deverao ter mais adaptacoes
futuras em contratos, e demandam estruturas de controle mais complexas, com custo mais
elevado, interferindo na forma como as transacdes ocorrem.

A especificidade do ativo refere-se ao quio especifico um ativo é para uma
determinada atividade e o qudo custosa € a sua realocacdo para um uso alternativo, levando
também em consideracio os investimentos realizados na constru¢do de relacionamentos que
dificilmente poderiam ser reaproveitados em caso de rompimento de um contrato
(Williamson, 1985). Sendo assim, podemos dizer que a especificidade de um ativo € alta
quando o rompimento de um acordo provoca perdas relevantes para uma ou ambas as partes
envolvidas. Para Arbage (2004), existem seis tipos diferentes de especificidade de ativos:

1) especificidade locacional: refere-se a necessidade de estar préximo a alguma
matéria-prima, insumo, recurso natural ou energético. A proximidade a
entidades que fazem parte de uma mesma cadeia produtiva reduz os custos de
transporte e armazenagem;

i1) especificidade fisica: ocorre quando uma entidade exige um determinado
padrdo para as matérias-primas a serem empregadas em sua producdo, e pode
ser relacionada com as caracteristicas fisicas dos ativos;

1i1) especificidade ligada ao capital humano: conjunto de conhecimentos e
experiéncias aplicados nas transagoes;

iv) especificidade dedicada: ocorre quando uma estrutura produtiva ou um
determinado processo de producdo sdo exigidos para um ativo;

V) especificidade de marca: estd ligada a constru¢do de um nome ou imagem
perante os publicos interessados. Trata-se de um elemento intangivel e
representa a busca pela constru¢do de uma reputacdo frente ao mercado; e

vi) especificidade temporal: ocorre quando o sucesso no retorno de uma transacao
depende do tempo em que ela é processada, incidindo principalmente quando
existe perecibilidade associada aos ativos transacionados.

A partir das caracteristicas dos atributos transacionais (frequéncia, incerteza e

especificidade dos ativos) serdo determinadas as estruturas de governancga ideias aplicdveis a
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cada transacdo. Assim sendo, estas estruturas serem agrupadas em trés tipos distintos:
mercado, formas hibridas e hierarquia, definidas em func@o do grau de incentivo e controle
envolvidos nas transag¢des. No caso das estruturas de mercado (mercado spot), as transagoes
acontecem em um dado ponto no tempo, de maneira isolada e sem o compromisso de
repeticdo. Desta forma os incentivos sdo altos para ambas as partes, pois respondem
instantaneamente pelas condi¢des vigentes no mercado. As formas de hierarquia representam
as integracdes verticais, que acontecem quando as firmas incorporam transa¢des que nao
seriam realizadas de maneira eficiente fora de seus dominios. Sendo assim, o controle sobre a
transagcdo se torna muito mais amplo, a0 mesmo tempo em que 0s incentivos praticamente
desaparecem. Por fim, as formas hibridas sdo aquelas intermedidrias, que ndo representam
integracdo vertical, mas incorporam mecanismos de controle adicionais inexistentes nas

transagdes de mercado.

4. Resultados e discussoes

4.1 Perfil dos Produtores Entrevistados

A amostra dos produtores de mandioca existentes na regido pesquisada revelou um
perfil bastante heterogéneo. As caracteristicas socioecondmicas variam muito de uma
propriedade para outra, porém, hd pontos de convergéncia entre os entrevistados. Destaca-se
que todas as 22 glebas que compdem a amostra da pesquisa se enquadram no quesito da
Agricultura Familiar, pois, elas sdo compostas por pequenas propriedades que empregam
exclusivamente mao-de-obra proveniente do nucleo familiar. Por conseguinte, o cultivo da
mandioca para essas familias € muito relevante, no tocante a fonte de renda, e também fonte
de subsisténcia e seguranca alimentar.

As entrevistas revelaram que as dreas cultivadas variam de 500m® a um alqueire
goiano (48.400 m?), sendo que 45,45% das propriedades destinam um hectare para o cultivo
da mandioca, 40,9% destinam menos de um hectare, restando apenas 13,65% de glebas que
dedicam mais de um hectare para esta atividade.

Quanto aos rendimentos financeiros da propriedade rural, um total de 63,65% dos
entrevistados responderam que os ganhos provenientes da lavoura de mandioca correspondem
até 10% da renda total, enquanto que para 18,1% dos entrevistados, o percentual varia de 11%

a 30% da renda total. Do total de produtores, 9,25% dos entrevistados informaram que o valor
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renda da mandioca é mais de 90% da renda total da propriedade.

Em geral, a espécie cultivada varia de acordo com o seu destino para a industria
processadora de farinha. Nas propriedades em que a mandioca é plantada para o consumo in
natura, os produtores preferem as variedades vulgarmente chamadas de “pao” e ‘“cacau”,
enquanto que se a finalidade é a produgdo de farinha ou polvilho a preferéncia é pela
mandioca industrial (brava).

Quanto ao uso de tecnologias, 81,8% dos produtores afirmaram ndo utilizar nenhum
tipo de tecnologia para o cultivo da mandioca, sendo que os 18,2% restantes afirmaram
empregar apenas o trator.

Outro ponto que também chama a atengdo € que 59,1% dos entrevistados disseram
jamais ter recebido qualquer assisténcia técnica destinada ao cultivo da mandioca. Outros
18,1% afirmaram ter participado de curso oferecido pela Prefeitura Municipal em parceria
com o Servi¢co Nacional de Aprendizagem Rural (SENAR) sendo que, 13,6% afirmaram ter
recebido treinamento em Adubacdo e Tratamento do Terreno, oferecido pela Prefeitura
Municipal em parceria com a Secretaria Municipal de Assisténcia Social. Finalmente, 9,1%
dos produtores entrevistados afirmaram ter contratado a consultoria de agrobnomos e apenas
um produtor (4,5%) contou ter recebido auxilio do SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas).

Todos os entrevistados jamais obtiveram acesso a financiamentos direcionados ao
cultivo da safra. Apesar disso, 95,5% dos produtores ouvidos consideram o cultivo da
mandioca como um negdécio lucrativo ou altamente lucrativo. Apenas um produtor (4,5%),
afirmou que se trata de uma atividade ndo lucrativa.

Ao serem indagados sobre pontos de melhoria para o desenvolvimento econdmico do
cultivo da mandioca, 50% dos produtores ouvidos afirmaram que falta apoio técnico e
financiamento. Para 18,1% faltam politicas publicas voltadas a esta cultura, sendo que, para
13,6% seréd necessdrio reformar as dreas plantadas. Outros 13,6% disseram que € preciso
buscar meios para agregar mais valor ao produto restando 4,5% que consideram importante
melhorar os meios de distribui¢do e mais 4,5% que acreditam que existe a necessidade de uma

integracdo vertical entre os produtores e as empresas processadoras do municipio.

4.2 Perfis das Empresas Entrevistadas
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Foram entrevistados trés tipos de empresas pertencentes a cadeia agroindustrial da

mandioca no Municipio de Jussara-GO: a) empresas processadoras primdrias (farinheiras),
industrias processadoras secunddrias (fabrica de farofa pronta), por fim as empresas que
comercializam diretamente com o consumidor final (verdurdo e supermercado).

A industria processadora primdria (farinheiras): entrevistaram-se cinco empresas deste
segmento, das quais trés sdo legalmente constituidas e duas trabalham na informalidade.
Quatro delas produzem farinha de mandioca e polvilho, sendo que apenas uma se dedica
exclusivamente a farinha de mandioca. A menor empresa produz 10 litros de polvilho e 30 kg
de farinha de mandioca ao dia e conta com a mao-de-obra de cinco pessoas (familia); a maior
atinge 300 kg de farinha e 100 kg de polvilho ao dia contando com treze funciondrios (nem
todos legalmente registrados).

Todas as empresas adquirem matéria-prima junto aos produtores da regido, sendo que
uma delas, também possui drea propria cultivada. A unidade de compra de matéria-prima € o
“balaio” (aproximadamente 40 kg) para as empresas menores e a carga de seis toneladas para
as maiores. Ambas as categorias de empresas preferem a variedade de mandioca industrial
(brava), devido ao seu maior teor de amido. Quatro das empresas entrevistadas afirmaram que
para melhorar os negdcios deve-se aumentar o apoio técnico-administrativo e financiamento
de oOrgdos legais de apoio as pequenas e médias empresas, duas disseram que € preciso
melhorar a disponibilidade de matéria-prima. Todas as empresas entrevistadas consideram o
negdcio rentdvel, e por isso continuam na atividade.

A industria processadora secunddria (fdbrica de farofa pronta): existe na regido
pesquisada uma empresa desta natureza. Ela € legalmente constituida e conta com 21
funciondrios, todos devidamente registrados. O derivado de mandioca produzido é a farofa
pronta, sendo que a quantidade fabricada € de 1.500 kg por semana. A empresa compra das
farinheiras locais lotes com trés toneladas de farinha torrada no fogio a lenha (exigéncia da
empresa). Segundo o proprietdrio, trata-se de um negocio lucrativo, porém, € preciso maior
facilidade no acesso ao crédito e financiamento governamental com a finalidade de ampliar a
capacidade produtiva e a infraestrutura da empresa.

O varejo (verdurdo e supermercado): foram entrevistadas trés empresas neste nivel que
vendem o produto diretamente ao consumidor final. Todas elas sdo legalmente constituidas e
possuem em média trés funciondrios cada. Elas comercializam o produto in natura, numa
média de trés caixas (22 kg cada) por semana. Duas destas empresas adquirem o produto

diretamente com o produtor rural, sendo que a restante realiza suas compras na CEASA
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(Centrais de Abastecimento de Goids S/A). Por venderem o produto in natura, geralmente

destinado para o consumo também in natura, preferem adquirir as variedades de mesa
vulgarmente denominadas como “pao” e “cacau’.

Os trés empresdrios entrevistados das empresas consideram o negdcio lucrativo, mas
dois deles afirmam que € preciso obter melhor acesso ao crédito com a finalidade de melhorar
a infraestrutura do ponto de venda, também investir em qualidade no atendimento aos
consumidores. Um dos entrevistados ressaltou a necessidade de consultoria empresarial para

melhorar a competitividade de sua empresa.

4.3 Analise dos Canais de Distribuicao

A pesquisa apontou que os canais de distribui¢do da mandioca na regido estudada sdo
extremamente simples, tendo em vista que o mercado consumidor local absorve praticamente
100% da produgdo, tanto para o produto in natura, quanto para os derivados pesquisados por
este estudo (farinha de mandioca e polvilho). Desta maneira, o sistema distributivo em
questdo se restringe a drea geografica estudada por este trabalho.

A produgdo € muito atomizada, ndo havendo grandes fornecedores do produto in
natura, sendo que o maior produtor entrevistado produz aproximadamente vinte e cinco
toneladas de mandioca industrial (brava) ao més, realizando colheitas durante oito meses do
ano. Os demais agricultores entrevistados possuem producio inferior a dez toneladas por més,
sendo que 50% do total de entrevistados produzem menos que uma tonelada mensal.

Por conseguinte, essa evidente atomiza¢do da producgdo afeta negativamente o poder
de barganha dos produtores, isto foi apontado por 91% dos agricultores, que acreditam que o
surgimento de mecanismos formais de atuag¢do, tais como associacdo ou cooperativa
aumentaria a competitividade de suas propriedades.

O maior poder de barganha das industrias processadoras evidencia-se pelo fato de
obterem as maiores margens de comercializagdo. Ou seja, enquanto elas pagam em média de
R$ 0,20 a R$ 0,26 por kg de matéria-prima in natura, vendem seus produtos transformados
por valores entre R$ 2,50 e R$ 4,00 o kg. Segundo as empresas entrevistadas, a lucratividade
liquida do negdcio gira em torno de 12%. Outro fator que corrobora com esta inferéncia € o
fato da maioria dos entrevistados neste segmento (67%) refutar a necessidade de acdes

associadas ou cooperadas.
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inexisténcia de mecanismos de comercializacdo, comunicacdo e de quaisquer acdes
organizadas entre os membros pertencentes a um mesmo nivel de canal de distribui¢ao.

No decorrer das pesquisas foram observadas cinco estruturas de canais de distribui¢io
distintas ocorrentes na drea geografica pesquisada. Uma em nivel zero, ou seja, sem a
existéncia de intermedidrios entre produtor e consumidor; uma em nivel um, com a existéncia
de um intermedidrio apenas; duas em nivel dois, com dois intermedidrios; € uma em nivel

trés, conforme mostra a Figura 02.

Nivel O Nivel 1 Nivel 2 Nivel 2 Nivel 3
Produtor Produtor Produtor Produtor Produtor
Varejo Industrializador CEASA Industrializador
Primario Primario
Varejo Varejo Industrializador
Secundario
Varejo
Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

FIGURA 02: Canais de distribui¢do da mandioca no Municipio de Jussara-GO

Fonte: Dados da Pesquisa.

A estrutura de distribuicdo em Nivel zero ocorre nos casos relatados em que o
produtor atende diretamente ao consumidor final. Dos vinte e dois produtores entrevistados,
27,3% oferecem seus produtos desta maneira, sendo que destes 9,1% comercializam a
mandioca in natura, na feira municipal; apenas um produtor (4,55%) vende a domicilio.
Existem ainda 13,65% de agricultores que industrializam a mandioca em forma de farinha ou

polvilho, vendendo, também, diretamente ao consumidor final.
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O Nivel um, neste caso, € representado pelas situacdes nas quais o produtor repassa
seu produto ao varejo, que por sua vez faz a ligacdo final com o consumidor. Dentre os
agricultores ouvidos, 45,45% atendem ao varejo (verdurdes, supermercados e agcougues), em
geral duas vezes por semana, sendo que os vendedores entregam quantidades previamente
estabelecidas. Neste contexto, também podemos englobar 13,64% de produtores que atendem
simultaneamente o varejo € o Programa de Aquisicdo de Alimentos do Governo Federal
(PAA)".

No Nivel dois, encontram-se as situacdes em que existem dois intermedidrios entre o
campo e o consumidor final. Na drea pesquisada podemos identificar duas situacdes desta
natureza. A primeira quando o produtor comercializa sua producdo diretamente com o
industrializador (farinheira), que por sua vez transforma o produto e repassa ao varejo, que
mais uma vez desempenha o papel de elo final com o consumidor. 40,9% dos agricultores
entrevistados oferecem seu produto diretamente as casas de farinha. Embora nenhum dos
entrevistados venda a sua producdo a CEASA, devemos citar este caso, também em nivel
dois, em que o produtor repassa a mandioca a referida institui¢do, que vende ao varejo, que,
por sua vez disponibiliza o produto ao consumidor final. Durante o estudo foi identificado
apenas um varejista na regido que adquire o produto in natura, por esta via.

Foi identificado também um caso de estrutura de canais de distribuicdo em nivel trés,
pois nesta situacdo, o agricultor repassa a mandioca a farinheira, que denominada inddstria
processadora primdria. Depois de pronta a farinha de mandioca € repassada a industria
processadora secunddria que transforma o insumo em farofa pronta, agregando valor ao
produto final, que tem como destino o consumidor final.

O estudo ndo identificou a presenga de empresas facilitadoras de canais, pois a
simplicidade e rusticidade do sistema de distribuicdo da mandioca no municipio de Jussara-
GO.

Chama a aten¢do um dos fatores que se mostrou mais relevante dentro deste sistema
produtivo foi o alto grau de perecibilidade da mandioca, que em caso de industrializacao nao
pode esperar mais do que 24 horas para o inicio do processo, pois comeca a perder as suas
propriedades. Para o consumo in natura, em condi¢des naturais, este prazo nao pode exceder

72 horas apds a colheita. Sendo assim, a eficiéncia e agilidade do processo de distribuigdo,

"PAA - Programa de Aquisi¢do de Alimentos do Governo Federal: foi criado como uma das a¢des do Programa
Fome Zero no governo Lula e permite a aquisi¢do de produtos originados de propriedades rurais enquadradas
como de agricultura familiar sem licita¢éo até o valor limite de R$ 3.500,00 ao ano por produtor.
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principalmente entre o produtor e o estidgio seguinte da cadeia de distribui¢do, seja ele qual

for, é condicdo indispensavel.

4.4 Analise dos Custos de Transacio

A andlise dos custos de transac@o aplicaveis a cadeia de distribuicdo da mandioca
representa um dos focos principais deste estudo. No decorrer das entrevistas foi possivel
identificar as caracteristicas dos custos transacionais incidentes no mercado estudado, bem
como as estruturas de governanga existentes.

Dos trinta e um entrevistados, entre agricultores e empresas, apenas trés, ou seja,
9,1%, afirmaram comercializar o seu produto mediante a assinatura de contratos formais, que
€ o caso dos produtores que possuem relagdes comerciais com o Programa de Aquisicdo de
Alimentos (PAA) do Governo Federal. Destaca-se que entre os diversos elos ndo existe
relacdo de contratos ou parcerias, apenas no caso da comercializacdo do PAA. Isto refor¢a o
papel dos atributos de frequéncia, uma vez que em um ambiente no qual pouco mais de 90%
das transagdes sdo realizadas a mercado, sem nenhum tipo de acerto formal entre as partes
envolvidas, a construcao de uma reputacao junto aos compradores e/ou fornecedores torna-se
fundamental como instrumento de redu¢@o de custos transacionais.

A importancia da reputacdo é evidenciada mais uma vez por meio de relatos feitos
pelos varejistas entrevistados, em que, eles citaram que os acertos informais ocorrem
frequentemente com alguns produtores habituais. Os referidos acordos estipulam quantidades
e dias da semana que sdo preestabelecidos para a entrega dos produtos. Em geral estes
relacionamentos sdo duradouros, todos eles possuindo mais de vinte e quatro meses de
intermiténcia, sinalizando a reducao dos custos de transa¢ao nestes casos.

Quanto a incerteza, esta se mostrou bastante elevada no mercado pesquisado, em
especial para as industrias de processamento primarias. Segundo as entrevistas realizadas,
80% das empresas afirmaram que o processo de producgdo € estancado de uma semana a dez
dias por més, em fun¢do de escassez de matéria-prima. As industrias processadoras (100%)
apontaram que os efeitos sazonais, principalmente, nos periodos chuvosos implicam em
quedas da ordem de 40% na produtividade.

A falta evidente de mecanismos formais de controle de transacOes também contribui
para a maior incerteza no ambiente estudado. Ndo podemos deixar de citar também a

influéncia dos fatores climdticos e naturais, pois em se tratando de atividade agricola estes se
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fazem sempre presentes. Os varejistas representam o grupo que se€ mostrou menos sujeito a
incerteza dentro da cadeia de distribui¢do pesquisada.

A especificidade dos ativos também se mostrou relevante. A especificidade locacional
¢ especialmente importante para os industrializadores, principalmente para as industrias
processadoras primdrias, pois estas devem estar proximas as fontes de matéria-prima. Tal
necessidade se justifica pelo alto grau de perecibilidade da mandioca e pelos elevados custos
de transporte. A especificidade fisica se mostrou importante para todos os niveis pesquisados.
Os produtores escolhem a variedade a ser cultivada em funcdo da destinagdo que pretendem
dar ao produto. Os industrializadores, por sua vez, preferem trabalhar com a mandioca
industrial (brava), devido ao seu maior teor de amido, pagando inclusive pre¢os mais altos por
este tipo de matéria-prima. Ja os varejistas possuem preferéncia por atributos tais como
variedade, cor, sabor, casca que se solte com facilidade, etc.

Para a industria processadora secunddria (fabrica de farofa pronta), a especificidade
dedicada se mostrou bastante relevante, uma vez que exige que a farinha de mandioca a ser
adquirida para a fabricacdo de seu produto seja torrada no forno a lenha. Quanto a
especificidade temporal, esta também se revelou importante para todos os niveis de
distribuicdo, fato que também pode ser atribuido a alta perecibilidade da mandioca. Nao foi
observada a existéncia de especificidades de marca e ligadas ao capital humano.

Embora haja uma notdéria predominancia das estruturas de governanca de mercado,
também foram identificadas estruturas de hierarquia e hibrida. A governanga de mercado rege
pouco mais de 90% das transacOes realizadas, e representa todas as trocas efetuadas a
mercado spot em todos os niveis da cadeia distributiva estudada. A hierarquia foi evidenciada
por alguns casos de integracdo vertical identificados, especificamente trés agricultores que,
além de cultivar a mandioca, também a transformam em farinha e polvilho, s6 entdo
repassando ao varejo ou consumidor final.

Também se observou a existéncia de uma casa de farinha que possui sua prépria
lavoura de mandioca, ndo sendo, no entanto, suficiente para suprir todas as necessidades de
matéria-prima da empresa. A governanga hibrida é representada pelos trés produtores que
possuem contrato com o Programa de Aquisi¢do de Alimentos (PAA) do Governo Federal. Os
contratos especificam quantidades mensais, precos e formas de pagamento.

A andlise dos custos de transacdo se mostrou fundamentalmente importante para a
gestdo eficiente da cadeia agroindustrial da mandioca e seus derivados na regido pesquisada.

Ademais, entender as caracteristicas e a composicao dos custos transacionais envolvidos nas
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trocas realizadas dentro do sistema pesquisado, € primeiro passo rumo a formulacdo de
estruturas de governanca realmente eficientes que possam proporcionar a minimizacao dos

custos envolvidos, aumentando, dessa forma, a competitividade geral do sistema.

5. Consideracoes finais

Diante da andlise das informagdes coletadas no decorrer deste estudo, pode-se afirmar
que este cumpriu o seu objetivo principal, que era analisar os canais de distribuicdo e os
custos de transacdo da mandioca e seus derivados no Municipio de Jussara-GO. Quanto aos
objetivos secunddrios, eles foram parcialmente atingidos, pois a identificacdo dos canais de
distribuicdo foi realizada com sucesso, bem como o estabelecimento do seu grau de
importancia para a cadeia agroindustrial. No entanto, apesar de haver fortes indicios
apontando para o desenvolvimento de canais associados ou cooperados, estudos
complementares se fazem necessarios para apontar os meios de distribui¢do ideias para a
cadeia agroindustrial pesquisada.

Também se pode observar a necessidade de maiores observa¢des com vistas a
defini¢do das estruturas de governanca mais eficientes para a minimizagdao dos CT envolvidos
na atividade estudada. A andlise da estrutura e natureza dos custos transacionais obteve
considerdvel éxito, sendo possivel identificar as principais caracteristicas dos custos
envolvidos no sistema pesquisado.

Nao obstante, a falta de mecanismos organizados de distribuicdo realmente tem
afetado de maneira negativa a rentabilidade dos pequenos produtores de mandioca e derivados
na regido pesquisada, o que tem se configurado como um entrave ao pleno desenvolvimento
da atividade em questao.

Por fim, diante da importancia da producdo, da distribuicdo e do beneficiamento da
mandioca e seus derivados na regido geogrifica estudada sugere-se maior aplicacdo das
politicas publicas visando o fortalecimento da atividade na regido, pois constatou a existéncia
timida de programas de treinamento e orientacdo dos produtores rurais e também do

Programa de Aquisicao de Alimentos (PAA) do Governo Federal.
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