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RESUMO

LUCENA, Heriano Azevedo. Um estudo sobre a comercializagdo do coco no
perimetro irrigado de Sao Gongalo — PB. 2010. 103f. Dissertagdo. Universidade
Federal Rural de Pernambuco, Programa de pds-graduagcdo em Administracédo e
Desenvolvimento rural, Recife, 2010.

Este estudo tem como objetivo principal analisar como é realizado o processo
de comercializagdo do coco verde no perimetro irrigado de Sao Gongalo — PB. A
Comercializagédo de produtos agricolas é caracterizada por algumas particularidades
como a alta dependéncia das condi¢des climaticas, vida util limitada dos produtos
agricolas, sazonalidade no consumo e producao. Esta pesquisa fundamenta-se no
conceito de cadeia produtiva com énfase no seu sistema de comercializagio,
restringindo-se a entender o processo de comercializagao da produgao, ou seja, o
mercado primario do coco verde. Algumas variaveis ganham destaque nesta
pesquisa, como entender a formagdao do preco do coco, quais as dificuldades
encontradas no processo de comercializacdo pelos atores envolvidos e quais 0s
principais mercados consumidores deste produto. Este estudo tem como principal
instrumento de coleta de dados, o questionario padronizado, que foi aplicado com os
grupos ligados a comercializagéo (produtores, transportadores e atravessadores),
visando descrever as principais caracteristicas deste segmento. O problema foi
tratado através de uma abordagem qualitativa. A pesquisa de campo foi realizada
entre setembro e outubro de 2010 e foram obtidos os seguintes resultados:
Predominio de chefes de familia do sexo masculino, a maioria dos colonos
produtores trabalha entre 7 e 8 horas por dia, os mesmos s&o experientes no cultivo
do coco, pois 65% declararam trabalhar com o fruto ha mais de 10 anos e 64%
deles tem renda de até 3 salarios minimos.O cultivo do coco verde é predominante
em relagdo ao coco seco, pois apenas 13% dos produtores revelaram nao trabalhar
com coco verde. As cidades de Sao Paulo, Brasilia e Recife configuraram-se como
os principais mercados consumidores. Praticamente ndo existem contratos formais
de comercializacao. O setor enfrenta sazonalidade de preco, no verao precos altos e
no inverno pregos baixos. Em relagéo as principais dificuldades, a disponibilidade de
crédito foi retratada por 49% dos entrevistados como de dificil acesso, na estrutura
local ndo existem armazéns e as estradas de acesso aos sitios foram alvos de
muitas criticas entre os transportadores.

Palavras- Chave: Comercializagao. Mercados. Coco.



ABSTRACT

LUCENA, Heriano Azevedo. A study about the commercialization of the coconut
in the irrigated perimeter of Sao Gongalo - PB. 2010. 103f. Dissertation. Rural
Federal University of Pernambuco, Masters degree Program in Administration and
rural Development, Recife, 2010.

This study has as main objective to analyze how the process of
commercialization of the green coconut is accomplished in the irrigated perimeter of
Sao Gongalo - PB. The Commercialization of agricultural products is characterized
by some particularities as the high dependence of the climatic conditions, limited
useful life of the agricultural products, seasonal in the consumption and in the
production. This researches is based in the concept of productive chain with
emphasis in his/her commercialization system, limiting to understand the process of
commercialization of the production; or be the primary market of the green coconut.
Some varied win prominence in this research how to understand the formation the
price of the coconut, which the difficulties found in the commercialization process by
the involved actors and which the main consuming markets of this product. This
study has as main instrument of collection of data the questionnaire standardized
that it was applied with the tied groups the commercialization (producers,
transporters, distributing), seeking to describe the main characteristics of this
segment. The problem it was treated through a qualitative approach. The field
research was accomplished between September and October of 2010 and they were
obtained the following results: Heads' of the family of the producing settlers'
masculine sex, a majority prevalence works between 7 and 8 hours a day, the same
ones are experienced in the cultivation of the coconut because 65% declared to work
with the fruit has more than 10 years and 64% of them have income of to 3 minimum
wages. The cultivation of the green coconut it is predominant in relation to the dry
coconut because only 13% of the producers revealed not to work with green coconut.
The cities of Sao Paulo, Brasilia and Recife were configured as the main consuming
markets. Practically formal contracts of commercialization don't exist. The section
faces price seasonal, in the summer high prices and in the winter low prices. In
relation to the main difficulties, the credit readiness was portrayed by 49% of the
interviewees as of difficult access. In relation to local structure grocery stores and the
access highways don't exist to the ranches were white of a lot of critics among the
transporters.

Words - Key: Commercialization. Markets. Coconut.



LISTA DE FIGURAS

Particularidades que envolvem a produgao agropecuaria............cccceeeeeeeenns 29
Transagdes tipicas de um produto agricola na cadeia produtiva................. 32
Comprimento dos canais de distribuiGa0..............ouuuiiiiiiiiiei i 39
Fungdes dos intermediarios...... ..o 42
Relagcao entre escala de producéo e consumidores do produto final......... 45
Mapa de distribuicdo do coco no Brasil em 2007.............cccoeeeiniiiiiiiieeennnnn.. 51

Cadeia produtiva do coco verde em Sao Gongalo- PB...................cooeeee. 62



10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21,

22,

23.

LISTA DE GRAFICOS

Ranking da producéo de coco no mundo em 2008..............ccoeeevevviieiiiinnnnns

Principais produtores de coco na Paraiba (em ha. Plantado).....................

Culturas cultivadas no perimetro irrigado de Sao Gongalo em 2008..........

Distribuicdo dos chefes de familia (produtores e intermediarios) por sexo.

Distribuicdo dos produtores e intermediarios de coco por idade.................

N° de filhos por colono produtor de COCO............coeeiiiiiiiiiiiieececeee e,

Distribuigdo dos colonos por escolaridade.............ccoooviiiiiiiiiiiciiiiieee e,

Horas de trabalho dedicadas ao cultivo do COCO.....ucevvenieieeiieeiiee.

Anos de trabalho dedicados ao cultivo do COCO......veveniiieiiieeeeieeeaean

Moradia dos Colonos........ccceeveeivenceennnen.

Moradia dos transportadores..................

Frequéncia da utilizagao de trabalho de

terCeINrOS. oo,

Formacao de preco do coco verde em S&o Gongalo............cccceeeeeeeeeeeeeennn...

Ocupacéao profissional das companheiras dos produtores de coco............

Distribuicdo dos colonos por renda familiar em salarios minimos ..............

Fontes de renda extra dos colonos prod

Modalidade de vendas do coco verde....

utores de CoCO......oevveeeeeeeiaennen.

Concessao de desconto na venda a vista do COCO........veueveneeeieeieieeieeaaen.

Prazo de pagamento na venda do coco.

Critérios de escolha dos compradores pelos colonos produtores.................

Uso de contratos de comercializagio.....

Tipo de coco comercializado pelos colonos produtores.............cccceevveeeeneeee.

Frequéncia de comercializagado do coco

50

53

57

58

58

59

60

60

61

64

65

68

69

69

71

71

72

72

73

73

74



24,

25.

26.

27.

28.

29,

30.

31.

32

. .Qualidade do acesso aos sitios de coco

Distribuicdo do coco por segmento...........cooviiiiiiiiiiiiie e
Distribuicdo do coco por segmento em percentual.............cccceeveiiiiiiiiininnes
Ranking dos principais mercados consumidores (opinido dos atores)........
Nivel de utilizacdo do capital de terceiros..........ccccoeeeviiiiiiieiiiieicce e,
Acesso ao crédito em instituigdes financeiras............cccooeeeeieiiiiiiiiieiiiiiiiiinns
Melhores meses de venda do COCO VErde.........ccevviieiiiiiiiiiiiiiieeeee
Melhores meses de produgao do COCO VErde.........ccceeevevvvviieieeieiiiieeeeeeeeennnn,

Principais concorrentes do coco verde de Sao Gongalo.............ccccceeeeneeee

76

76

77

79

79

80

81

82

83



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18

19.

20.

21.

LISTA DE TABELA

Classificagao da PESQUISA.......uuuuuuuiiiiieee e ee et e e e e e e e e e e e eeeeeeeees
Modelo de @NAIISE..........eueiiiiiiiiiiieeee e
Valor da producéo de coco no mundo em 2008.............cccceeeeiiiieiiiieeeennnnn.
Principais municipios produtores de coco na Paraiba em 2008................
Dados climaticos de Sdo Gongalo — PB..........ooovvviiiiiiiiiiiieeee
Culturas irrigadas no perimetro de Sdo Gongalo em 2009............cccccn......
Distribuicdo dos intermediarios por faixa etaria...........ccccccoveeeiiiiiiininnnnne.

Culturas consorciadas COmM O COQUEIND. .....cceeeieeeeeieeieiiieeiiiiiieaa e ea e e e e e eaeeeees
N° de funcionarios permanentes por colono produtor..................evveeeennn.
Frequéncia no uso de defensivos Agricolas............ccccoevvviiiiicciiiiiiice e,
Precos dO frete. ..o
Custo unitario do frete em caminhao 18/20 por coco verde.......................
Custos e agregacao de valor nos segmentos da cadeia produtiva............
Distribuicdo de transportadores por renda familiar em salarios minimos...
Distribuicdo de atravessadores por renda familiar em salarios minimos...
Frequéncia de carregamento do coco pelos transportadores....................
Frequéncia de carregamento do coco pelos atravessadores....................

Capacidade de carregamento do coco verde por tipo de caminhao.........

Alternativas para o refugo do coco verde............oooovviiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeee,
Qualidade do coco na opinidao de produtores e intermediarios..................

Instituicdes que financiam os colonos produtores..............ccceeevveiiieiiiinnnnns



SUMARIO

1 INTRODUGAO.........ccieeceeeirertraeeeseses e sasesas e eaesesss e saesesseesssesassessnsesassesnens
1.1 Consideragdes INICIAIS. ......cceeeeeeeeeeeeeeeie e e e e
1.2  Delimitagdo geografica da pesquiSa............eeuuuuvuriiiiiiiieee e
1.3  Problema da peSqUISA..........couuuiiiiiiiiiie e
1.4 ODJELVOS. ...t a e e e e
1.4.1 ODJEUIVO GEIal.......eeeiiiiiieieeieee e
1.4.2 ODbjetivoS €SPECITICOS. .. .uuuuuiiiiiiiiiiiii e
1.5 Relevancia da peSQUISA..........uuciiiiiiiiiii it
1.6 Estrutura da pesquisa..........cooooiiiiiiiiii i
2 METODOLOGIA DA PESQUISA.........oiirerrree e smn e
2.1 Tipologia da PESUISA.....cceeurrreiiiiiiiiee e e e e eee e e e ettt s e e e e e e e e e e aeeeeeeeeenennnns
2.2  Coleta de dados.......cocuiiiiiiieiiee e
2.3  LocCal da PeSQUISA......ciiiiieiiiie et
2.4 AMOSITAgEIM. ... a e e e e e e e e
2.4.1 Estimativa do numero de produtores de COCO............uueeiiiieeeieieeiieiieeeeeeienns
2.4.2 Atravessadores e transportadores...........ccccooevivieeiiiiee i,
2.5 Limitagdes dO €StUAO.......ccouuuiii i

2.6 Modelo de @naliSe........ooooiiiiiiiiiiiiiii

3 REFERENCIAL TEORICO........cccoeirtrtrereeecieeseeassssseseesesesssessssssssssssensens
3.1 Particularidades dos NegOCIiOS agrarios............cceeevvuuuuuuiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeennnnns
3.2 Cadeia ProAULiVA.......ccooee i
3.3 Custos € formagao de PreGoS.......cooi e ieeeeeeeee e e e
3.4  ComercialiZagao agriCOla. . .........uuuuueiiiiiiiiiiieaee e
> Dificuldades na comercializagdo agricola............cccoeeeeeiiieiiieiieeiieie,

3.6 Mercado CONSUMUAO . ...t e e



41

411
41.2
41.3
41.4
41.5

5.1
51.2
5.2
5.3
5.4
5.4.1
54.2
5.5
5.6
5.7
5.8
5.8.1
5.8.2
5.9

DISTRIBUIGAO ESPACIAL DA PRODUGAO DE COCO.......ccccceererururuene

49
Cenario da produGan d€ COCO..........eevvruiuiiiiiieee e e e eee e e 49
NO MUNO. ... e e e e e e e e e e e e e e e e e e 49
I\ T 38 = = 1= | S 50
NO NOFAESTE......eeeiiiiie e 52
Na ParaibDa........ ..o 52
No perimetro irrigado de S8o GoNgalo............oooviiiiiiiiiiiiiieee e 54
ANALISE DE RESULTADOS.......cocoeteereeeeccrerereessasssesssesesesesssssassssssessaens 56
Perfil socioecondmico dOs COIONOS...........ccciiiiiiiiiiiiiiiieeee e 56
Perfil socioeconémico dos atravessadores e transportadores...................... 61
Cadeia produtiva. do COCO VEIde..........ouuuuumiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 62
(o] a g F=Toz=To R0 L= NN o] 4 =Yoo T 63
RENAA ... e 68
PrOAULOIES. ... . e e e 68
Transportadores € AtravesSSadores............. oo e eeeeeeeeeeeeee e 70
Formas de pagamento..........coouiii i 70
ESCO@MENTO O COCO......euiiiiiiiiiiiie e 74
ACESSO @0 CrEAIMO. ...t 78
SAZONANAAAE. ... 80
Sazonalidade de CONSUMO.........cooiiiiiiiiiiiiit e 80
Sazonalidade Na ProdUGA0..........cceuuiiiieieiiice e 81
Estrutura 10Cal. ... 82
(o] Lod I £- 7Y o 2 84
REFERENCIAS.......ccoiurierressscssesssessess s ssssssssseassssssssssssasssssseassssanes 86

ANEXOS ...t 90



14

1 INTRODUGAO

1.1 Consideragoes iniciais

A agricultura € uma das atividades econémica mais importante do Brasil, que
possui grande extensao territorial e diversas condi¢des de solo e clima, sob distintas
formas de exploracdo. No entanto, uma das caracteristicas desta atividade é que a
maioria das propriedades rurais tem sua organizagao sob a forma familiar, em que o
administrador também ¢é o proprietario. Os perimetros irrigados s&do uma particular
agregacdo de produtores familiares e este trabalho tem o seu foco na
comercializacdo do coco em um destes perimetros, localizado em Sdo Gongalo —
PB.

Trata-se de um perimetro irrigado, cujas fontes de fornecimento de agua e
sistemas de irrigacdo foram construidos e sdo geridos pelo Departamento nacional
de obras contra a seca (DNOCS), contando com uma estrutura de suporte para
projetos de irrigacdo. Todo o perimetro tem o fornecimento de agua provindo da
barragem de Sao Gongalo e do acude Engenheiros Avidos.

O coqueiro (cocos nucifera L.) € a unica espécie do género cocos,
pertencente a familia Palmae, trata-se de uma planta com grande adaptabilidade
tropical (PASSOS, 2003).

Em relagdo a sua origem, existe controvérsia, o mais provavel € que tenha
provindo do sudeste asiatico. H4 muito, teria sido levado para a india e, em seguida,
para o leste africano; apés o descobrimento do cabo da Boa Esperanca, foi
introduzido no oeste africano, posteriormente nas Américas e em todas as regides
tropicais da Terra (PURSEGLOVE, 1981 apud ARAGAO et al)'.

No Brasil, provavelmente, o coqueiro do tipo gigante foi o primeiro a ser
introduzido em 1553, pelos portugueses e a variedade ana so viria a ser introduzida
em meados de 1924, provindo de Java (DIAS, 1980 apud ARAGAO) 2.

O mercado do coco divide-se em dois principais segmentos: o mercado do
coco verde e o do coco seco. O fruto maduro destina-se principalmente a

agroindustria, para produgéo do coco ralado, leite de coco e farinha de coco, visando

' ARAGAO, W. M et al. Variantes e Hibridos. Revista Embrapa. Coco produgéo. Aspectos Técnicos.
Brasilia, 2003. p. 21 — 26.
? Ibidem
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abastecer a demanda das familias e fabricas do segmento alimenticio: chocolate,
biscoitos, laticinios, dogarias, padarias etc.

O mercado do coco verde esta em expansao através da comercializacao do
fruto in natura e da agua de coco engarrafada. O aumento de sua demanda esta
ligado as propriedades nutricionais, por se tratar de um produto natural, que nao
necessita de conservantes artificiais. A agua de coco é rica em potassio, protege a
funcdo neuromuscular e funciona como um excelente isotbnico por ser rico em

minerais e ter um alto poder reidratante. Cuenca (2007, p.3c) assevera que:

O aumento significativo da demanda por agua de coco observado
nos ultimos anos gerou uma rapida expansao do plantio de coqueiros
da variedade ana, os quais passaram a ocupar areas nao tradicionais
desta cultura. Acredita-se que a cultura do coco gera emprego e
renda para mais de 500 mil pessoas envolvidas diretamente no
processo, além dos inumeros empregos indiretos gerados ao longo
da cadeia produtiva, nos setores secundario e terciario da economia
(comércio, transportes, industria de alimentos, insumos, téxtil,

maquinas e equipamentos, embalagens, etc).

O coqueiro, na maior parte do mundo, € cultivado em regides caracterizadas
por déficits hidricos estacionais. Este fator restritivo também pode ser verificado no
Brasil, ja que as maiores plantagdes de coco concentram-se no litoral do Nordeste.
Esta regido tem como caracteristicas climaticas, longos periodos de estiagem,
restringindo assim, a capacidade de produgao do coqueiro (SOUSA, 2006).

Para que o coco verde chegue até os seus consumidores finais, o0s
produtores rurais necessitaram de uma boa estrutura logistica. Esta estrutura deve
operar de forma eficiente, pois, os cultivadores de coco precisam contar com uma
boa rede de parcerias.

Estes parceiros atuam como intermediarios que ligam os produtores do
campo até os consumidores finais, formando assim, um canal de distribuicdo do
coco que possibilita a entrega do fruto, desde as cidades adjacentes até regides

longinquas.
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1.2 Delimitagao geografica da pesquisa

Este estudo tem como delimitagdo geografica o perimetro de S&do Gongalo,
que como ja foi afirmado € um perimetro publico administrado pelo DNOCS. As
obras de construgdo da barragem tiveram o seu inicio em 1932 e o seu término, em
1936. O perimetro esta localizado na bacia hidrografica do Alto de Piranhas, sub-
bacia do Rio Piranhas, no oeste da Paraiba, municipio de Sousa, contando com uma
superficie irrigada em operagcdo de aproximadamente 2.404 ha. e uma superficie
irrigavel de 3.068, onde estao instalados 479 colonos. O perimetro de Sdo Gongalo
€ abastecido com agua da barragem de Sao Gongalo que detém uma capacidade de
armazenamento de agua de 44,6 milhdes de m? e do acude Engenheiros Avidos que
dispée de uma capacidade hidrica de 255 milhdes de m3. A estrutura do perimetro
€ composta por quatro partes: Sede, Nucleo I, Nucleo Il e Nucleo Ill. Na Sede
encontra-se a administracdo e uma comunidade com toda estrutura urbana e 1800
habitantes; ha trés agrovilas: uma no Nucleo habitacional | com 1200 habitantes,
Nucleo Il com 2300 habitantes e o Nucleo Ill com 2100 habitantes. O perimetro
abriga uma populacdo total de 7400 habitantes (DNOCS, 2009) °.

Para a cultura do coco sdo utilizados cerca de 1300 hectares, com a

predominancia da variedade ana. (IBGE, 2008) *.
1.3 Problema da pesquisa

Este trabalho se propde a investigar o processo de comercializagdo do coco
verde no perimetro irrigado de Sao Gongalo, sobre o qual ha pouca literatura
disponivel. Os estudos cientificos iniciam-se com um questionamento que gera um
objeto de discussao.

A questao motivadora deste trabalho é:

e Entender o funcionamento da cadeia produtiva do coco verde produzido no
perimetro irrigado de Sdo Gongalo localizado no municipio de Sousa — PB,

com énfase no seu sistema de comercializagéo.

> DNOCS - Departamento Nacional de Obras contra a Seca

*|BGE- Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica.
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Dentro desta perspectiva principal, surgem alguns questionamentos que esta
pesquisa pretende responder:

1- Quem sao os atores envolvidos?

2- Quais sao os principais mercados?

3- Como se da a formacgao do preco deste produto?

4- Com que frequéncia é comercializado o coco verde?

5 - Quais as principais dificuldades na comercializagdo do coco verde?

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo geral

¢ Analisar como é realizado o processo de comercializagdo do coco verde no

perimetro irrigado de S&o Gongalo — PB.

1.4.2 Objetivos especificos

¢ |dentificar os principais atores envolvidos no processo de comercializagao.

e Verificar quem sao os principais mercados consumidores do coco verde do

perimetro irrigado de Sdo Gongalo — PB.

e Discutir as principais dificuldades na comercializagao do coco verde produzido

no perimetro irrigado de Sdo Gongalo — PB.

1.5 Relevancia da pesquisa

Devido as pesquisas de o6rgdos governamentais como a Embrapa® e
Universidades, o Brasil tem produzido cada vez mais e melhor, reduzindo os custos,
gerando renda e trabalho para produtores rurais, agricultores e demais envolvidos

nos diversos segmentos da cadeia produtiva.

> EMBRAPA- Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecudria.
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O coqueiro é uma planta perene, com uma duragao de vida em torno de 40
anos. Se esta cultura for implantada em uma regido com infra-estrutura adequada
que favorega o seu desenvolvimento em larga escala, pode representar um negécio
sustentavel em longo prazo para seus produtores.

Em perimetros irrigados, o problema com a sazonalidade na produgédo é
reduzido ja que se forem utilizados os recursos necessarios para que ela
desenvolva-se bem, o produtor rural podera colher frutos o ano inteiro.

A producdo do coco é praticamente constante, ajudando assim a fixar o
homem no meio rural, funcionando como gerador de oportunidade de trabalho no
campo, evitando a migracdo de pessoas para as zonas urbanas mais proximas
(FONTENELLE, 2005).

Do ponto de vista académico e cientifico, este trabalho propde-se a contribuir
com um estudo de campo, envolvendo colonos produtores de coco verde da
variedade ana, sobre o funcionamento deste comércio em um perimetro irrigado
localizado em uma regido semi-arida do nordeste brasileiro.

Socialmente, visa trazer informagbes que possam ajudar aos atores de
comercializagao envolvidos direta ou indiretamente, no agronegécio do coco, sejam
eles provindas do perimetro irrigado de Sao Gongalo ou de outras regides

produtoras.

1.6 Estrutura da pesquisa

O presente estudo esta divido em seis partes: introdugdo, metodologia da
pesquisa, referencial tedrico, distribuicdo espacial da produg¢do do coco, analise de
resultados e conclusdes.

Na metodologia da pesquisa, € definido o modelo de analise, o processo de
amostragem e todos os procedimentos metodologicos que irdo dar suporte a
consecucao dos objetivos gerais e especificos.

No referencial tedrico, sdo abordados temas como particularidades dos
negocios agrarios, cadeia produtiva, custos e formacao de pregos, comercializagao
agricola, dificuldades na comercializagao agricola e mercado consumidor.

Na distribuicao espacial da producdo do coco, visualiza-se um panorama da
oferta mundial e nacional com destaque para o perimetro irrigado de Sdo Gongalo -
PB.
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Na analise de resultados, sdo apresentadas as respostas obtidas pelos atores
de comercializagdo para o problema da pesquisa e a consecugcao dos objetivos
gerais e especificos.

Na conclusdo, € dado o desfecho e as consideragdes finais sobre a
comercializagdo do coco verde no perimetro irrigado de Sao Gongalo e

apresentadas as limitagdes deste estudo.
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2 METODOLOGIA DA PESQUISA
2.1 Tipologia da pesquisa

Para Marconi e Lakatos (2005, p.157) “A pesquisa, portanto, € um
procedimento formal, como método de pensamento reflexivo, que requer um
tratamento cientifico e se constitui no caminho para conhecer a realidade ou para
descobrir verdades parciais”.

Esta € uma pesquisa aplicada que objetiva gerar conhecimento sobre a
comercializagdo do coco verde no perimetro irrigado de Sdo Gongalo. Trata-se de
um trabalho que visa mostrar como se realiza o processo de comercializacdo do
COCO na regido, analisando seus principais mercados, perfil dos produtores, melhoria
de renda na regido provinda do agronegocio do coco, assim como, relatar as
principais dificuldades enfrentadas pelos produtores.

Este estudo tem carater descritivo, pois visa determinar as caracteristicas dos
colonos produtores de coco e demais envolvidos na cadeia de comercializagdo do
coco, envolvendo a utilizagao de diversas técnicas padronizadas de coleta de dados
e questionarios. Gil (2009, p.42) assevera que “as pesquisas descritivas tem como
objetivo primordial a descricdo de caracteristicas de determinada populacdo ou
fendmeno ou entdo o estabelecimento de relacdo entre as variaveis”.

Este estudo possui caracteristicas qualitativas, ja que os dados primarios
deste estudo foram obtidos em ambiente natural. Para Sousa et al (2007, p. 40)” o
ambiente natural é a fonte direta para a coleta de dados e o pesquisador € o
instrumento-chave”.

Em relacao as fontes de informacgao, pode ser classificada como pesquisa de
campo, pois, consiste na coleta de informacées onde os fatos ou fenédmenos
acontecem. Para Gil (2009, p. 52) °, “No estudo de campo o pesquisador realiza a
maior parte do trabalho pessoalmente, pois, é enfatizada a importancia do

pesquisador ter vivido uma experiéncia direta com a situacdo em estudo”.

® Ibidem, p. 52.
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Tabela 1. Classificagao da pesquisa.

Parametros de classificagao Tipo de pesquisa

Classificacao da pesquisa Académica

Técnica empregada Documentacéo indireta
Fonte primaria
Fonte secundaria

Natureza Aplicada
Objetivos Descritiva
Abordagem do problema Qualitativa
Fonte de informagao Campo
Bibliografia
Procedimentos técnicos Bibliografia

Estudo de campo

Fonte: Adaptado de Sousa, A., et al (2007, p. 4)"

2.2 Coleta de dados

As entrevistas foram realizadas nos meses de agosto e setembro de 2010,
com os colonos produtores de coco e intermediarios (transportadores,
atravessadores, compradores) no perimetro irrigado do agude publico de S&o
Goncalo — PB.

Para levantar dados sobre como é realizado o processo de comercializacéo
do coco verde, foi estruturado um questionario padronizado com perguntas que
foram aplicadas com grupos ligados a comercializagdo, producdo, transporte e
distribuicao do coco.

Visando identificar os principais atores envolvidos no processo de
comercializagdo, foram entrevistados produtores e Intermediarios do segmento
“depois da porteira”. Neste contexto algumas variaveis ganharam destaque como:
nivel de instrugdo, trabalho, melhoria na renda e habitagao.

Com o intuito de discutir as principais dificuldades na comercializagédo do

coco verde, foram entrevistados produtores e intermediarios e alguns

" Ibidem, p.4.
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questionamentos foram feitos como: acesso ao crédito, sazonalidade de consumo,
sazonalidade de producgao, concorréncia e estrutura local.

Para verificar quem sdo os principais mercados consumidores do coco verde
do perimetro Irrigado de Sdo Gongalo — PB foram consultados os grupos ligados a
comercializacdo do coco, visando obter informagdes sobre o transporte do coco,
mercado consumidor e a entrega do fruto.

Essas pessoas foram selecionadas atravées dos procedimentos de
amostragem, ja que n&o havia recursos financeiros suficientes para trabalhar com
todos os atores da comercializagcdo. Esses procedimentos irdo propiciar uma visao
sistémica do segmento. Estas informagdes foram colhidas em campo, sendo os
dados coletados através de um questionario com questdes inerentes aos objetivos.
Esse questionario foi padronizado visando obter dos entrevistados respostas para as
mesmas perguntas. De acordo com Marconi e Lakatos (2005, p.200) ¢ as principais

vantagens deste método seriam:

Pode ser analisado com todos os segmentos da populacéo:
analfabetos e alfabetizados;

Fornece uma amostragem melhor da populagdo geral: o
entrevistado n&o precisa nem ler nem escrever;

Ha maior flexibilidade, podendo o entrevistador repetir ou
esclarecer perguntas;

Da a oportunidade de obter dados que ndo estdo em fontes
documentais e que sejam relevantes e significativos;

Ha a possibilidade de conseguir informagdes mais precisas,
podendo ser comprovadas de imediato as discordancias;

Permite que os dados sejam quantificados e submetidos a
tratamento estatistico.

2.3 LOCAL DA PESQUISA

S&o Gongalo € uma barragem publica localizada no municipio de Sousa-PB,
responsavel pelo abastecimento de agua desta cidade e outras circunvizinhas.

Afora o fornecimento de agua, este agude é responsavel pela irrigacao de
mais de 2000 ha de producédo agricola, onde a cultura do coco tem destacado papel
na economia local.

O fato do municipio de Sousa, localizado no nordeste brasileiro, em uma

regido semi-arida, produzir agua de coco e ter boa aceitagcdo no mercado, foi a

® |bidem
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variavel relevante para a escolha desta tematica, além do fato importante de tratar-

se de uma area ainda pouco explorada em estudos e pesquisas académicas.

2.4AMOSTRAGEM

2.4.1 Estimativa do numero de produtores de coco

De acordo com o relatorio agropecuario semestral do Departamento Nacional
de Obras Contra a Seca, estdo instalados no perimetro irrigado de Sao Gongalo,
479 colonos. (DNOCS, 2009).

Entretanto neste documento, n&o consta o numero de colonos produtores de
coco, fazendo-se necessaria a realizacdo de uma pesquisa com os produtores
residentes nos nucleos |, Il e lll, visando investigar qual a proporgéo de colonos que
nao € produtor de coco.

Desta forma, foi realizado um levantamento piloto com 80 colonos, através do

qual foi obtido o seguinte resultado:

e Produtores de coco — 72

¢ Nao produtores de coco — 8

A proporcdo de elementos que satisfazem o objeto de pesquisa é
determinada por p e corresponde a 90% da populagéo.
A proporcdo de elementos que nao satisfazem o objeto de pesquisa é

determinada por q e corresponde a 10% da populagéo.

De posse destes dados, tornou-se possivel calcular o erro-padrao da

estimativa.

E=?

Z a/2 = 1,64 = 90% de confianga
P=0,9

Q=10,1

N= 479

n= 80
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E=Zal2*VP*Q*VYN-n
n N-1

E=1,64*v09*01*V479-80
80 479- 1

E = 0.050256513

E= 0,05

Depois de encontrado o erro, deve-se usar o intervalo de confianga como

fator de corregao.

P(p-Za/l2*VP*Q *VN-n <p<p+Zal2*VP*Q *VN=n )=1-a
n N- 1 n N- 1

P(0,90 -1,64 *V0,9*01 *V479-80 <p< 0,90+1,64 *V0,9*01 *V479-80)
80 479-1 80 479- 1

=0,90
P(0,90 - 0.050256513 < p< 0,90 + 0.050256513)
P (0,849743< p< 0,9502565513)

Podemos ter 90% de confianga ao afirmar que a propor¢ao de produtores de

coco no perimetro irrigado de Sdo Gongalo, esta entre 84,97% e 95,03%.

Uma estimativa pontual do numero de produtores de coco pode ser assim

obtida:

N° de produtores de coco = (N° de colonos) x 0,90
N° de produtores de coco =479 x 0,90
N° de produtores de coco = 431
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2.4.2 Atravessadores e transportadores

A amostra dos transportadores foi obtida em dois postos de gasolina onde é
comum o abastecimento de combustivel dos caminhdes, antes do carregamento de
COoCo.

Os atravessadores foram entrevistados por indicagdo dos colonos produtores
sendo identificados poucos intermediarios com esta fungcdo. Desta forma,
entrevistou-se 10 transportadores e 6 atravessadores. De acordo com os produtores
entrevistados, existem, em média, 12 atravessadores mais representativos na

regiao.

2.5 Limitagoes do estudo

Em um estudo de caso ha certa dificuldade em se fazer generalizagdes, ja
gue a analise de um unico objeto possibilita uma base limitada. Porém o seu intuito é
proporcionar um conhecimento cientifico mais preciso sobre determinado objeto.
(GIL, 2009).

Este estudo retrata as especificidades da comercializagao do coco verde no

perimetro irrigado de Sdo Gongalo- PB.

2.6 Modelo de analise

Nas pesquisas realizadas em campo, faz-se necessario a construgado de
um modelo da realidade para que possam ser definidos alguns parémetros como: o
campo a ser pesquisado, populacdo a ser estudada, os instrumentos de medida
utilizados, o observador e os demais participantes da pesquisa, visando garantir a
cientificidade dos dados obtidos para posteriormente analisar os resultados
alcancados (MATAR, 2008).



Tabela 2. Modelo de analise

OBJETIVOS

ITENS DE ANALISE

SUBITEMNS DE ANALISE

RESULTADOS
OBTIDOS SOBRE

irrigado de Sdo Goncalo- PB.

3.1.4 Qualidade do fruto

1. identificar og principais  |1.1 Perfil 1.1.1 Dados pessoaiz
atores envolvidos no Sociceconémico 1.1.2 Nivel de instrucdo PERFIL DOS
proceszso doz envolvidoz 1.1.3 Trabalho ATORES
1.1.5 Habitacdo
2. Analisar como € realizade | 2.1 Cadeia produtiva | 2.1.1 Desenho PRODUCAODE
O Processo 2.2 Formacdo de £.2.1 Custos FDRMAI;}E.D DE
de comercializacao do precos 2.2.2 Formacdo de precos PRECOS
coco verde no perimetro 2.3 Renda 2.3.1 Produtores
Irri ] 1 .
irrigade de Sao Goncalo-PB. 232 |ntermedidrios
2.4 Formaz de 2.4.1 Modalidade de pagamento
pagamenta 2.4.2 Abatimentos CDMERCIALIEA(;;ED
2.4.3 Prazo de pagamento
2.4.4 Contratos
2.4.5 Frequencia de
comerciglizacio
3 Merificar quem =0 oz 3.1 Ezcoamentn 3.1.1 Tranzporte
mercadoz conzumidores do coco 3.1.2 Mercado conzumidor MERCADO
do coco verde do perimetro 3.1.3 Entrega do coco COHSUMIDOR

4. Dizgcutir az principaiz
dificuldades na
comercializacio

do coco verde produzido no
perietro irrigado de Sdo
Goncalo-PE.

41 Aces=0 ao crédito

4 1.1 Bancario

42 Sazonalidade

4.2.1 Congumo

422 Producio

4.3 Concorréncia

4.3.1 Concorrentes

4 £ E=trutura local

4 4.1 Armazéns

cezzos 3z exfradas

1=

442

Fonte: Produzida pelo autor, 2010.
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3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 Particularidades dos negécios agrarios

As atividades rurais estdo ligadas a exploragdo da capacidade produtiva do
solo e da criacdo de animais. De acordo com Crepaldi (2009, p.1)° “A agricultura
representa toda a atividade de exploragcdo da terra, seja ela o cultivo de lavouras e
florestas ou criacdo de animais com vistas a obtencdo de produtos que venham
satisfazer as necessidades humanas’.

O setor primario da economia (agricultura, pecuaria e extrativismo), tem se
diversificado e se transformado em agronegdécio (diversificado, moderno e
complexo), pois as propriedades rurais passam a ser entendidas como organizagdes
que precisam ser geridas dentro de uma visao sistémica, representando assim uma
nova modalidade de empreendimento (CALLADO, 2009).

. Em um passado nao muito distante, as propriedades rurais produziam,
comercializavam e industrializavam tudo o que necessitavam para a sua
sobrevivéncia, centralizando varias atividades. Para Callado (2009, p.1) “O que
anteriormente era entendido como exploragdo economica de propriedades rurais
isoladas é parte de um amplo espectro de inter — relacdes e interdependéncias
produtivas, tecnolégicas e mercadolégicas”.

Atualmente, o gestor rural ndo trabalha sozinho, ou seja, sdo varios agentes
econdmicos envolvidos no fluxo do produto que séo responsaveis pelas fungdes de
negociagdo em agronegocios como: fornecimento de insumos, produgdo rural,
intermediacdo (compra e venda dos produtos agrarios), industrializacdo e
beneficiamento.

A funcao transporte estaria relacionada a distribuicdo que é um facilitador de
praticamente todos os elos, mas nao se configuraria como uma fungdo de
negociacédo.Esta complexidade nas negociagbes agrarias pressiona para que 0O
produtor rural da atualidade tenha um perfil diferente de um fazendeiro tradicional,
pois as propriedades rurais estdo se tornando cada vez mais eficientes e 0 homem

do campo tem se tornado um moderno empresario.

% Ibidem
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Este moderno empreendedor tem se preocupado em avaliar e quantificar o
mercado em que estao inseridos os seus produtos. Desta forma, o homem do
campo deve levantar informagdes historicas sobre o tamanho e as tendéncias do
mercado e o campo de atuagao da sua propriedade rural. Também é relevante neste
contexto, o planejamento das atividades rurais a serem desenvolvidas. Neste
processo ganham destaque as técnicas de previsdo da demanda, os recursos
financeiros e humanos disponiveis. No entanto, apesar das técnicas de predicdo de
venda ser de grande utilidade para o produtor entender o valor dos seus produtos
agricolas, estes sao determinados por outros fatores e variaveis, dentre os quais
podemos destacar: o valor de compra que os consumidores finais estdo dispostos a
pagar pelo produto, os produtos substitutos existentes no mercado e a quantidade
de produtos ofertada e demandada.

Outro fator de grande relevancia no campo é a adogao de tecnologias que
tem resultado em aumentos consideraveis nos indices de produtividade agricola.

Nos ultimos anos tem ocorrido uma grande mutabilidade no campo. Sobre
estas mudangas Araujo (2009, p.15) “relata que as propriedades rurais a cada dia

mais estao”'%:

e Perdendo sua auto-suficiéncia;

e Especializando-se em determinadas atividades;

e Gerando excedentes de consumo e abastecendo mercados, as
vezes muito distantes;

¢ Recebendo informacgdes externas;

e Necessitando de estradas, armazéns, portos, aeroportos,
softwares, bolsas de mercadorias, pesquisas, fertilizantes, novas
técnicas;

e Conquistando mercados e enfrentando a internacionalizacédo da
economia.

Estatisticas recentes demonstram que o agronegécio no Brasil vem
contribuindo de forma positiva, para o saldo na balanga comercial brasileira. Boa
parte destes resultados positivos sao frutos de inovagao tecnologica. Zuin e Queiroz
(2006, p.284) dividem estas inovagdes tecnoldgicas em trés: “Melhoria genética no
cultivo, melhoria quimica em fertilizantes, suplementos minerais e melhoria de

processos nas rotagdes de culturas e no uso de equipamentos”.

1% bidem
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Como em toda produgao agropecuaria, os produtos do campo apresentam
periodos de safra e de entressafra. Desta forma, o produto apresenta algumas

implicagbes que de acordo com Araujo (2009, p. 18)" podem resultar em:

Variagdes nos pregos mais elevados na entressafra e mais baixos
nos periodos de safra, necessidade de infra-estrutura. Periodos de
maior utilizagdo dos fatores de producdo e uma logistica mais
eficiente e mais bem definida.

Algumas peculiaridades diferenciam o agronegécio de outros segmentos
econbmicos como: susceptibilidade climatica, a alta sazonalidade de alguns
produtos, perecibilidade e o alto nivel de competitividade aliados aos fatores
tecnolégicos de producgéo, estdo cada dia mais presentes nas relagdes agricolas.O
uso de insumos quimicos pode prejudicar a produgao de alimentos, aumentar o
custo de producgao e diminuir a lucratividade da atividade e riscos de contaminagao
ambiental, desta forma o agronegdcio apresenta muitas particularidades, pois 0 meio

rural esta sujeito a agdo de alguns condicionantes.

Figura 1. Particularidades que Envolvem a Produgao Agropecuaria.

Padroes de Qualidade

Variages nos Sazonalidade da

Perecibilidade

Sociologia do

padrdes de producao
qualidade do agropecuaria
produto S
. Padicularidades@ Qu.al.chiad.e e
Perecibilidade vigilancia
do sanitaria.
da matéria-prima
‘ ? agronegocio

do

produto final

{7

N

2

alimento

Sazonalidade do consumo

Condicionantes biolégicos e climaticos

Fonte: Adaptado de Zuin e Queiroz, 2006b, p.10

" Ibidem, p. 18.
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3.2 Cadeia produtiva

A partir dos estudos realizados por Davis e Goldberg pela Universidade de
Harvad, em meados dos anos 60 sobre os negdcios agrarios, nasce o conceito de
agribusiness. Nesta mesma época na Francga, € difundido o termo analyse de filiére.
O estudo destes dois termos analisados em conjunto, possibilitou uma visdo
sistémica sobre 0s negdcios agricolas (BATALHA; SILVA, 2009).

Em 1968, Goldberg adota a metodologia do (CSA)' que estuda a sequéncia
por que passam os produtos agroindustriais. O conceito de agribusiness € relatado
por (GOLDBERG, 1968 APUD ZYLBERSZTAJN).

Um CSA engloba todos os atores envolvidos com a produgao,
processamento e distribuicdo de um produto. Tal sistema inclui o
mercado de insumos agricolas, a produgéo agricola, operagdes de
estocagem, processamento, atacado e varejo, demarcando um fluxo
que vai dos insumos até o consumidor final.

No final da década de 80, ganhou espago no Brasil a nogdo de “analyse de
filiere”, ou seja, andlise de cadeia produtiva. A partir dai o setor agropecuario deixou
de ser discutido isoladamente e passou a ser considerado dentro de um conjunto,
uma cadeia com varios elos e muitos agentes participantes do processo de
producdo. O conceito de cadeia produtiva foi desenvolvido dentro de uma visao
sistémica e tinha a finalidade de explorar e entender a complexidade desta teia de

relagcbes. Para Castro (2002, p. 6)

O conceito de agronegdcio € muito amplo e nem sempre adequado a
formulacdo de estratégias setoriais. Por isso, o conceito foi
desenvolvido adicionalmente, para criar modelos de sistemas
dedicados a producao, que incorporassem os atores antes e depois
da porteira. Dai nasceu o conceito de cadeia produtiva, como
subsistema (ou sistemas dentro de sistemas) do agronegocio.

De acordo com a (ABAG, 2010)" o agronegécio pode ser definido como “ Um

sistema constituido por cadeias produtivas que envolve operagbes desde a

12 cSA — Commodity System Approach

B ABAG — Associacdo Brasileira do Agronegdcio.
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produgao, armazenamento, distribuicdo e comercializagcdo de insumos e de produtos
agropecuarios e agroflorestais”.

Segundo Bio (1985, p.18), “Considera-se sistema, um conjunto de elementos
interdependentes, um todo organizado ou partes que se integram formando um todo
unitario e complexo”.

O conceito de filiere, embora n&do tenha sido desenvolvido para resolver a
problematica industrial, ganhou defensores entre os economistas e pesquisadores
ligados a este setor. De acordo com Batalha e Silva, (2009, p.2) ™ este termo pode

ser entendido como:

Com o sacrificio de algumas nuangas semaéanticas, a palavra filiére
sera traduzida para o portugués pela expresséo cadeia de produgéo e,
no setor agroindustrial, cadeia de produgdo agroindustrial, ou
simplesmente cadeia agroindustrial (CPA).

Um dos grupos pioneiros a estudar a cadeia de producédo no Brasil foi o
PENSA - Programa de Estudos do Sistema Agroindustrial da USP — Universidade de
Séao Paulo, baseado nos trabalhos de Ray Goldberg, pesquisador da Universidade
de Havard e de Oliver Wiliamson da Universidade da Califérnia (NEVES, M;
ZYBERSZTAJN, NEVES, E, 2006).

Outro termo que tem importéncia destacada no contexto agroindustrial € o
(SAl) Sistema Agroindustrial, que é definido por Batalha e Silva (2009, p.10)" “Um
conjunto de atividades que concorrem para a producédo de produtos agroindustriais
desde a producéao até a chegada ao consumidor final”.

Os sistemas agroindustriais podem ser divididos em trés segmentos; dentro
da porteira, antes da porteira e depois da porteira.

Dentro da porteira - Este segmento abrange todas as atividades produtivas
representadas pelo conjunto de atividades que sao desenvolvidas internamente
pelas propriedades agricolas. Este setor vem apresentando nos ultimos anos,
ganhos tanto de produtividade como de escala, tornando-se cada vez mais

especializados, ou seja, maiores areas com o cultivo de um unico produto.

!4 CPA - Cadeia de Producgo Agroindustrial.

 |bid.
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Antes da porteira - representam investimentos privados direcionados para o
desenvolvimento de insumos como: maquinas, implementos, defensivos,
fertilizantes, corretivos e sementes. O setor antes da porteira representa o inicio da
cadeia produtiva dos produtos do campo, em que sao produzidos e distribuidos os
insumos voltados para o agronegadcio.

Fora da porteira - referem-se as atividades de beneficiamento, embalagem,
industrializagéo, distribuicdo e comercializagdo de produtos agroindustriais até que
eles atinjam os consumidores finais. A aplicagdo da visdo sistémica no agronegécio

possibilita algumas vantagens de acordo com (Araujo, 2009) que sao:

e Entender o funcionamento do segmento do agronegadcio;
e Os fatores impactantes nas atividades produtivas;
¢ Antecipacgao de tendéncias;

e Formulagdes de estratégia em curto e longo prazo.

A cadeia produtiva de alimentos agricolas € um conjunto de elos que
contempla desde a venda de insumos para a produgcdo até o consumo final,
passando pelas etapas de venda de insumos, produgdo, industrializagao,
distribuicdo e comercializagdo dos produtos agricolas. Para o cumprimento eficiente
de todas estas fases, ha a necessidade da descentralizagédo do trabalho, ou seja, os
varios agentes de comercializagao trabalham na cadeia produtiva com o intuito de

vencer as diversas fases do processo produtivo e comercial.

Figura 2. Transagdes tipicas de um produto agricola na cadeia produtiva.

INSUMOS AGRICULTURA INDUSTRIA ATACADO VAREJO

INTERMEDIARIOS
CONSUMIDOR

FINAL

Fonte: Adaptado de Zylbersztajn (1995.p, 176)
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Observa-se pela FIGURA 2, uma cadeia produtiva que envolve os insumos,
agricultura, intermediarios, industria, atacadistas e varejistas. Estes ultimos fornecem
o produto até os consumidores finais.

Essa cadeia incorpora as atividades de preparacédo do solo, plantio, corte do
fruto, transporte para os diversos elos da cadeia, até a chegada destas mercadorias
ao seu destino final o consumidor.

A analise das cadeias de producdo é bastante discutida na literatura, com o
intuito de organizar algumas idéias e a respeito deste tema (MORVAN, 1988 Apud
BATALHA e SILVA, 2009, p.6) '®, enumerou os seguintes elementos.

. A cadeia de produgcdo € uma sucessao de operagbes de
transformagédo dissociaveis, capazes de ser separadas e ligadas entre si por
um encadeamento técnico;

. A cadeia de producgdo é também um conjunto de relagdes comerciais
e financeiras que estabelecem, entre todos os estados de transformacao,
um fluxo de troca;

. A cadeia de produgdo € um conjunto de agbes econdmicas que
presidem a valoracdo dos meios de produgdo e asseguram a articulagao
das operagoes.

O coco verde € um produto que pode ser comercializado in natura e chegar
até o varejo sem ter passado por qualquer transformagao ou processo industrial.

Entretanto o engarrafamento da agua pode trazer algumas vantagens. Nos
ultimos anos, tem se percebido um aumento no consumo de alimentos semi-
processados, estes alimentos preservam as suas qualidades nutricionais e oferecem
ao consumidor maior seguranga alimentar. Para Nantes e Scarpelli (2009), a

industrializagdo da produgéao agricola traz os seguintes beneficios:

Reducdo de Intermediarios - o produtor pode negociar diretamente com a

industria beneficiadora;

e Constancia nos precos — os produtos industrializados tém menor instabilidade
de precos;

e Planejamento de produgcdo — o mercado do produto processado € mais
definido;

e Possibilidade de atuagdo em novos mercados — o produto processado agrega

valor e podera entrar em mercados mais exigentes.

16 Morvan, Y. Fondements d’ economie industrielle.Paris,1988.
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Outro fator que tem dificultado a comercializagao in natura do coco verde € a
conscientizagdo de alguns consumidores de que o consumo da agua de coco é
gerador de residuos solidos provindos da casca do fruto, ocasionando problemas no
meio ambiente. Baseado em pesquisas recentes, acredita-se que sdo jogados na
natureza, aproximadamente, dois milhdes de toneladas da casca do coco verde In
natura. Entretanto, ja existem industrias que processam a casca do coco e
aproveitam o po, transformando-a em um bom substrato agricola. (MEIRELLES,
2006)"".

3.3 Custos e formagao de precos

O cenario econdmico do agronegdcio brasileiro atravessa um periodo de
rapidas mudangcas, em que o0s proprietarios rurais precisam se adaptar
continuamente as novas exigéncias do mercado. Estas adaptagdes representam um
esfor¢co que as propriedades rurais fazem para obter a sua melhoria continua. Neste
processo de melhoria, quase sempre sao demandados custos ao homem do campo
e a mensuragao destes gastos pelos administradores rurais € de grande importancia
para a correta formagao de preco dos produtos agricolas.

E fundamental para a sobrevivéncia das organizagdes modernas a melhoria
constante de suas atividades. Neste processo de melhoria continua a eliminagao de
desperdicios € a principal fonte de preocupacao dos gestores, pois para resistir as
pressdes do ambiente onde as empresas estao inseridas, € necessaria eliminar as
ineficiéncias da atividade. Outro aspecto presente nos mercados modernos € a
priorizagdo dos gestores na qualidade dos seus produtos. A empresa moderna deve
tentar atender aos desejos do mercado consumidor, pois produtos com boa
qualidade e pregco de venda acessivel, conseguem se destacar neste contexto
competitivo (BORNIA, 2009).

A fixagéo de precos de um produto agricola representa um aspecto financeiro
e gerencial de grande relevancia para os produtores rurais que tenham como foco o
processo de comercializacdo. E muito importante tomar a decisdo coerente na hora

de definir a politica de pregos a ser adotada. De acordo com Farina (1999, p.151)

" MEIRELLES, M.C. Coco Verde vira po e fibra. Revista Frutas e Derivados. IBRAF — Instituto
Brasileiro de Frutas. Campinas, 2006.p.10
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“Custos e produtividade séo indicadores de eficiéncia que explicam em parte a
competitividade”. Para Bruni e Fama (2008, p.265) “O sucesso empresarial pode até
nao ser consequéncia direta da decisdo a cerca dos precos, mas com certeza um
preco equivocado de um produto ou servigco provocara sérios problemas a entidade”.

A intersecao entre oferta e demanda, ira determinar o preco que serve para
procura e que também satisfaz aos desejos da oferta. Para Farina (1999, p.154)' “O
ambiente competitivo € moldado pela interagdo entre a estrutura dos mercados, o0s
padrdes de concorréncia, as caracteristicas da demanda”.

Dentro deste contexto, cabe destacar uma diferenga importante entre os
conceitos de preco e valor. O valor tem caracteristicas subjetivas e esta ligado ao
nivel da necessidade que determinado tipo de consumidor tem em relacdo ao
produto. Ja o prego esta relacionado com a eficiéncia produtiva de determinada
entidade (DUBOIS; KULPA; SOUSA, 2008).

Os produtores do campo estdo sempre interessados em obter vantagens
comerciais, procurando adquirir 0s insumos necessarios pelos menores custos e
vender os seus produtos agricolas pelos maiores precos possiveis. Por isso, é
importante a contabilizagdo dos gastos de uma empresa rural de uma forma a
incorporar todos os custos utilizados na produgao agricola.

A quantificagdo dos precos, com base na mensuragao dos custos, tem como
principal objetivo justificar o valor dos produtos. Este método de definicdo de precos,
com base nos custos, é simples. Os custos devem ser identificados e atribuidos aos
produtos, de forma unitaria. Posteriormente deve ser adicionada a estes produtos
uma margem padrao de lucro (DUBOIS; KULPA; SOUSA, 2008)".

Contudo, a forma de estabelecer pregos, baseada na mensurag¢ao dos custos,
nem sempre € levada em consideracdo, pois, em muitos casos, o preco dos
produtos € ditado pela disponibilidade dos consumidores em adquirir certas
mercadorias. Os produtores rurais praticam o valor de venda que os compradores
estdo dispostos a pagar para obter determinado produto.

Ha poucos anos atras, dentro de um paradigma tradicional, o custo
determinaria o preco do produto a ser comercializado. No entanto, atualmente, em

ambientes de alta competicdo, existe uma demanda para que os custos se adaptem

' |bidem,p.157.

' |bidem.
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as tendéncias mercadoldgicas e oscilagdes de preco, ou seja, as empresas devem
parti do preco aceito no mercado e projetar os seus custos (SOUZA; CLEMENTE,
2007).

A andlise da concorréncia € uma metodologia bastante utilizada nos dias
atuais para a formagao de precos. Nesta técnica, os gestores dao uma importancia
reduzida a mensuragado dos custos de seus produtos. A concorréncia € quem vai
determinar os pregos que serao praticados.

Estes precos podem ser de oferta ou de proposta. Quando a empresa cobra
em meédia, os mesmos valores que seus concorrentes, pode-se dizer que esta
praticando precos de oferta. Mas quando a empresa determina o seu preco,
segundo o seu julgamento sobre como os concorrentes deverdo fixar o pregco de
seus produtos, esta utilizando proposta (BRUNI; FAMA, 2008) -

O gestor do campo precisa entender os diversos custos que se relacionam
com a implementacao da cultura do coco. Os custos, de forma geral, sao diferentes
de regido para regido e esta diferenca esta relacionada a algumas variaveis
ambientais como: solo, relevo, clima, niveis de manejo adotados, bem como a
assimetria nos custos dos insumos nas diversas regides (CUENCA E SIQUEIRA,
2003b).

O conhecimento prévio dos custos € muito importante para que os gestores

possam fazer predi¢des. Para Bornia (2009.p. 76)?’

A ideia basica de utilizacdo das técnicas de predicdo de custos é
fornecer um padrao de controle de comportamento, ou seja, fixar o
quanto deveria ser os montantes para, ao final da apuragdo dos
custos do periodo, proceder-se a comparagdo com o0s custos
realmente ocorridos. As diferencas ocorridas entre o real e o padrao
devem ser evidenciadas.

Os custos ainda podem ser classificados em relacdo ao seu volume produzido
como custos variaveis ou custos fixos. Os gastos variaveis sdo aqueles que variam
em proporgao direta com a area de plantio. Ex.: Materiais diretos (fertilizantes,
sementes, ragdes, insumos em geral). Os custos fixos sdo aqueles que n&o alteram
o seu valor, independentemente da variacdo na produgdo e dentro de um

determinado periodo. Esses custos geralmente mostram a capacidade de produgéao

2 Ibidem
I |bidem
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de uma propriedade rural, por isto, também, sdo conhecidos como custo de
capacidade Ex.: Instalagdes, maquinas e seguros agricolas, salarios de técnicos
rurais e chefias (SANTOS; MARION, 1996).

Os custos fixos podem se classificar em repetitivos e ndo repetitivos, o que
significa dizer que um gestor ndo deve utilizar os custos fixos por longos periodos
sem observar se ocorreram alteragbes significativas em variaveis que possam
ocasionar mudancga de prego nos produtos (MARTINS, 1998).

A cultura do coco é caracterizada por ter um ciclo de produgdo de longo
prazo, neste tipo de cultura se faz necessario o uso de coeficientes técnicos que sao
utilizados para calcular os custos das operag¢des ligadas a produg¢do.De acordo com
Santos(1996,p.44) “Coeficiente técnicos sao indices que determinam o tempo
necessario para realizar certa operagao, em um hectare, expressa em hora- homem,

hora-maquina, quantidade de insumos consumidos”.

3.4 Comercializagao agricola

A comercializagao dos produtos agricolas é fundamental dentro da cadeia
produtiva, pois é através dela que o produtor rural obtém a maior parte dos recursos
que garantem a continuagdo da atividade. Sobre o processo de comercializag&o
Azevedo(2009,p.64) relata que:

O senso comum normalmente entende comercializagdo como a
venda de um produto especifico. Esta 6tica se mostra adequada
guando o horizonte de analise se restringe as porta de uma empresa.
Esse ndo é, no entanto, o caso quando se procura analisar uma
cadeia produtiva de modo integrado. Por isso é necessario estender
0 conceito de comercializagdo de modo a incorporar a transmissao

do produto pelos varios estagios do processo produtivo.

Perdas frequentes podem inviabilizar esta atividade produtiva, por isto, a
comercializagdo dos produtos rurais deve configurar como uma das principais

preocupagdes gerenciais da propriedade rural.
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A Comercializagdo de produtos agricolas, realizadas através dos mercados
livres “feiras”, no passado, ndao muito distante, ja foi apontada por alguns pequenos
produtores como uma boa alternativa para a venda direta de seus produtos. Neste
modelo, o produtor colhia o seu produto, transportava até a feira mais proxima e
revendia os seus frutos.

Nos dias atuais, esta forma de negociagdao esta entrando em desuso em
decorréncia de alguns novos fatores ambientais. No processo de comercializag&o
dos produtos rurais, as maiores margens de lucro ficam com os agentes
intermediadores, explicando a grande diferenca entre os pregos pagos aos
produtores e 0s que sao exigidos aos consumidores. Devido a esta maior
lucratividade, alguns produtores também atuam como intermediarios objetivando
obter maiores lucros (CUENCA E SIQUEIRA, 2003c)?.

No entanto, este modelo centralizador em que o produtor também é o
intermediario apresenta algumas desvantagens. Os mercados de alimentos “feiras
livres” ndo tém disponibilidade de funcionamento diario, sendo realizadas em meédia
trés vezes por semana e com aumento da demanda por alguns produtos agricolas,
os produtores necessitariam de mais tempo para se de dedicar aos processos
relacionados com a preparagdo do solo, cultivo, controle de pragas, colheita, ou
seja, as atividades internas da propriedade (dentro da porteira).

As relagbes comerciais acontecem entre os diversos elos da cadeia:
fornecedores de insumos com produtores rurais, produtores rurais com compradores
e transportadores. Contudo, a distribuicdo dos produtos agricolas pode ocorrer de
duas formas: a direta e a indireta.

A forma direta € quando o produtor vende os seus produtos diretamente ao
consumidor na qual a principal vantagem de negociagdo € o aumento da
rentabilidade do produto, ja que o produtor também ficara com os lucros da
distribuicao do produto. Em contrapartida, tera que ter uma estrutura de capital muito
maior, pois necessitara de transporte para locomocdo dos produtos e, mais
funcionarios para promover a distribuicdo e se desejar levar os seus produtos a
lugares muito distantes, tera um custo de distribuigdo muito alto.

Na forma indireta de distribuicdo, ha uma descentralizacdo das atividades da

cadeia de produgdo, em que o produtor rural concentra as suas preocupag¢des com

22 |bidem
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as atividades de producao e utiliza o servigco de varios parceiros comerciais para
vender, transportar e distribuir os seus produtos, visando obter a eficacia e a
eficiéncia na cadeia de comercializagao.

A comercializagdo agricola pode ser simples e direta com transagbes entre
produtor e o consumidor final ou pode ser bem complexa envolvendo diversos
agentes comerciais. Quanto mais operagdes forem necessarias para que o produto
chegue ao consumidor final, mais complexo sera o processo de comercializagao e
envolvera um maior numero de intermediarios.

Na cadeia de comercializagcdo, percebe-se que a distribuicdo dos produtos
agricolas tem importancia destacada, uma vez que atua como o elo que aproxima os
produtores dos consumidores, estabelecendo as relagées de comércio.Para (Batalha
e Silva, 2009, p. 154) distribuicdo pode ser assim entendido:"Canal ou via de
distribuicdo é um conjunto de organizacfes interdependentes que tornam produtos e
servigos disponiveis para uso e consumo”.

A figura a seguir mostra os niveis de complexidade comercial no ramo

agricola e o comprimento dos canais de distribuigéo.

Figura 3. Comprimento dos canais de distribui¢ao.

COMPLEXIDADE DA COMERCIALIZACAO DE ALIMENTOS >
|probuTOR | |PRODUTOR | |PRODUTOR | |PRODUTOR | |PRODUTOR |
IINTEF{MEDIﬁ’-.F{ID I IATACADISTAI IINTEF{MEDIARID I IlNTERMEDlARlDI
F
L
u -
- |varensta | |atacapistal [inpDusTtria |
o
|varensta | |aTtacaopistal
|consumioor | |consumioor | |consunmipor | |consumipbor | |consumipor |

Fonte: Adaptado de Hoffmann, et al, 1976
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Verifica-se, pois, que o processo de comercializagcdo quando é realizado de
forma eficiente se constitui como um dos principais elementos de sucesso para o
produtor do campo. Para Castro et al, (2007, p.167) “Cada membro do canal
depende dos demais para desempenhar sua fungdo corretamente. Assim,
disponibilizar o produto ou servico de forma eficiente e eficaz € o propédsito do
.processo”.

Uma propriedade rural eficiente € aquela que consegue aumentar o seu
volume de produgcdo com uma reducdo dos seus custos. Para ser eficaz uma
empresa necessita ser responsiva, em tempo habil, as demandas e pressdes
externas do seu ambiente de atuagao.

Contudo Azevedo (2009 p.64) alerta “Vender e comprar ndo € uma tarefa
trivial. Ao contrario, a adocdo de um mecanismo de comercializacdo inapropriado,
fatalmente, implica em prejuizos a empresa, mesmo sendo ela competitiva em
termos de eficiéncia produtiva”.

As propriedades rurais ndo existem isoladamente, pois elas necessitam
adquirir insumos para alavancar a sua produgao, de firmar parcerias com agentes
econdmicos para distribuir, transportar os seus frutos e, muitas vezes, de servicos
profissionais especializados, configurando uma rede de contatos no agronegadcio.

No contexto atual, para que o produtor consiga distribuir os seus frutos, ele
precisara de intermediarios, estes tém como fungao principal a de aproximar os
vendedores dos compradores de coco, atuando como um canal de distribuigdo.

Estes canais sado definidos por Megido e Szulesewsk (2002, p.55), “Como
organizagbes que servem para colocar a disposigdo dos consumidores finais 0s
seus produtos”.

Os canais de distribuicdo do comércio ndo sao apenas uma representagao
funcional de agentes econdmicos que aproximam produtores e consumidores, mas
representam uma complexa rede de relagdes econdbmicas e sociais, com boa
estrutura, que objetiva a apropriagdo dos excedentes gerados pela produgao a estes
agentes, nos mais diferenciados niveis de distribuicdo (FONTENELLE, 2005).%®

A principal fungao dos canais de distribuicdo em produtos agricolas é colocar
estes produtos em locais geograficamente distantes, levando em consideragao a
fragilidade e a vida util destes produtos, visando atender a demanda dos seus

consumidores.

2 |bidem ©
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Todavia, Las Casas (2002. p. 217) alerta: “Um produto perecivel deve seguir
um canal curto, ja que o produto ndo pode ser armazenado por grande periodo de
tempo, pois o produto € quem define a estratégia do canal de distribuicdo”.

Um mercado muito concentrado geralmente pressupde que a formulacéo de
estratégia de distribuicdo seja mais curta, mas um mercado mais espalhado precisa
de um canal de distribuicdo mais longo, por isso, tanto o gestor do campo quanto os
intermediarios comerciais devem conhecer as variaveis que afetam o mercado,
como o tamanho da demanda, a competitividade do produto, a cultura dos
consumidores, a infra-estrutura necessaria para atendimento desta demanda, os
custos de produgao, a lucratividade de sua atividade, tudo isso com o intuito de obter
vantagens competitivas em algumas transagdes comerciais. Alguns fatores que
afetam a escolha do canal de comercializagado séo explicados por HOFFMANN et al,
1976,

. Natureza do produto - a maior perecibilidade determina canais
de comercializagdo mais curtos.

. Natureza do mercado — habitos de compra dos consumidores,
volume médio de vendas, tipos de distribuicdo, carater estacional das
vendas e perfil dos concorrentes.

. Condigbes financeiras - é necessario conhecer o lucro potencial
da atividade, para isto se faz necessario conhecer o custo da escolha
do canal.

Os produtores rurais devem unir-se com outras empresas dentro de um
mesmo ambiente competitivo visando a cooperagao. Os produtos destinados a
comercializacdo precisam ser classificados de acordo com a sua qualidade
comercial. Neste contexto, alguns fatores devem ser considerados como identidade
do produto, espécie, variedade, cor, tamanho, consisténcia, sabor e aroma.

Para Shulttz et al, (2001) “O gerenciamento das cadeias de suprimentos
(Suplly Chain) é uma abordagem sistémica que visa integrar os varios elos cadeia
com o objetivo de cooperacao”.

Os intermediarios sdo os agentes comerciais responsaveis pela funcéo de
distribuicdo dos produtos agricolas. Estes individuos dividem-se em dois grupos

distintos: Os atacadistas e os varejistas.

** Ibidem



Figura 4. Funcio dos Intermediarios

Fungdo dos Intermedidrios
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Fonte: Adaptado de Las Casas (2002).

Os atacadistas sdo os agentes econdmicos que compram
agricolas diretamente nas propriedades rurais, estabelecendo assim

direta com o produtor rural.
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Os Varejistas sao os agentes que normalmente compram o produto do campo
ao atacadista e s&o os responsaveis por passarem o produto do campo até o
consumidor final

O agente de comercializagao responsavel por intermediar as transagdes entre
o produtor rural e o comprador “atacadista” € o atravessador. Para que a
comercializacdo de produtos agricolas aconteca de forma adequada devem ser
elaborados contratos entre os atores de comercializagdo. Estes contratos visam
diminuir o oportunismo nas transag¢des entre produtores e intermediarios. Todavia,
por mais bem estruturado que seja um contrato, ele nunca sera completo.

Estas lacunas, existentes nos contratos que regulam as transacdes entre
agentes econdmicos, favorecem o oportunismo entre agentes econbmicos e
associasse a incertezas ambientais (WILLIAMSON, 1985).

3.5 Dificuldades na comercializagao agricola

Atualmente se observa um cenario ambiental de grandes transformacgdes, os
setores agricolas vém demonstrando fragilidades diante da quantidade e da
complexidade das situacdes enfrentadas pelas variaveis climaticas, sazonalidade e
perecibilidade dos produtos comercializados. Estas caracteristicas tornam o setor
primario da economia, complexo, dinamico e extremamente vulneravel as incertezas
sistémicas.

O processo de comercializagdo mais delicado € a dos donos de terra que
trabalham diretamente com a agricultura, pois estes enfrentam situagdes
desfavoraveis na hora de comprar os insumos necessarios a produgao, visto que
geralmente sdo poucos os fornecedores. E quando vao vender os seus produtos
encontram poucos compradores. Desta forma, os produtores rurais enfrentam
situacdo de oligopdlio na compra de insumos, ou seja, poucos vendedores de
insumos e matérias primas; e, de oligopsénio na venda de seu produto, onde
geralmente se encontram poucos compradores (ARAUJO, 2009).

A atividade rural apresenta um risco maior que outros negdcios em razéo das
suas especificidades. O capital necessario para a consecug¢ao de suas atividades,
geralmente é proprio, devido a pouca oferta de capital de terceiro barato para a

atividade agricola.
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O acesso a financiamentos é baseado na capacidade de endividamento da
propriedade agricola e os recursos sao dirigidos principalmente aos produtos de
exportagdo em detrimento dos destinados ao abastecimento interno.

Os agricultores familiares produzem em pequeno volume, na maioria das
vezes tem poucos recursos monetarios e apresentam grandes dificuldades para
obtencao de capital de giro nas instituicées financeiras.

O departamento de agricultura dos Estados Unidos através de um estudo
realizado sobre o potencial do agronegocio no Brasil constatou que dos 845 milhdes
de hectares existentes no Brasil, em média, 50 milhdes € que estao sendo realmente
utilizados nas atividades agricolas (NEVES, M.; ZYBERSZTAJN, NEVES. E, 2006).

Percebe-se que, no Brasil, ainda ha muita terra que pode ser utilizada na
agricultura. Porém, a principal dificuldade para os novos entrantes esta relacionada
a estrutura de capital do setor, quanto mais capitalizado for o setor, mais dificil sera
a entrada de novos competidores.

Os produtos agropecuarios estado sujeitos aos maleficios provocados pelos
ataques de agentes patoldgicos que geralmente ocasionam a diminuicdo da
qualidade, da produgado, gerando perdas e encurtando ainda mais a vida util de
graos e produtos hortifrutigranjeiros. O combate a estes agentes implica no uso de
insumos (defensivos agricolas). No entanto, o uso inadequado destes insumos pode
elevar os custos de produgédo e oferecer riscos para os agricultores e para 0 meio
ambiente. Além dos cuidados com o uso de defensivos agricolas o produtor deve
usar embalagens adequadas, colher os frutos de forma cuidadosa, classifica-los,
armazena-los e utilizar um servigo de logistica eficiente.

Para que a continuidade de um setor seja obtida, é preciso que as atividades
geridas por este segmento sejam capazes de gerar um resultado suficiente para
repor OS recursos consumidos no processo de consecucdo destas atividades
(GUERREIRO, 1996).

Neste cenario de intensa mudanga, a incerteza € um componente importante
a ser considerado. Os gestores rurais necessitam de algumas habilidades proativas
para fundamentar as suas decisdes que envolvem uma série de fatores como a
auséncia de estrutura financeira, risco, incerteza e conflito.

Algumas culturas, quando devidamente irrigadas e estruturadas, apresentam
poucos problemas de sazonalidade na producdo, porém, os produtos agricolas

estao sujeitos a sazonalidade do consumo, pois se em determina época ocorrer uma
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baixa consideravel no consumo, o produtor tera prejuizos, ja que o seu produto €
perecivel e fica inapropriado para o consumo em um curto espago de tempo. Este
problema é discutido por Zuin e Queiroz (2006 p.9)25 que asseveram.“O impacto
dessas variacdes na demanda compromete diretamente o planejamento e o controle
da producéo, afetando o abastecimento dos produtos para o varejo e o atacado”.?®

Normalmente, a produgcdo do campo tem dois destinos frequentes, a industria
de alimentos ou os canais de distribuicdo. Em muitas vezes o volume de producéao é
o responsavel por definir as alternativas de escoamento do produto.

Para os pequenos produtores com baixa escala de produgdao que desejem
atender a demanda do setor agroindustrial, a insercdo em associagdes ou
cooperativas tem o intuito de reduzir ou eliminar esta dificuldade. De acordo com
Zylbersztajn (1994, p.24)27”Cooperativas agricolas podem assumir importante papel
na coordenagao de sistemas agro alimentares”. A figura abaixo mostra uma

estratégia de escoamento para pequenos produtores.

Figura 5. Relacdo entre escala de produgéo e consumidores do produto final.

GRANDES
PRODUTORES
PEQUENOS ;
PRODUTORES |, | VAREIO AGROINDUSTRIA
ASSOCIACAO E COOPERATIVAS
—

DE PEQUENOS PRODUTORES.

Fonte: Nantes e Scarpelli (2009,p. 641)

% |bidem

% |bidem
7 1d, 1994, p.24.
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Visando minimizar os problemas de escoamento dos produtos agricolas, os
gestores do campo devem tragar estratégias logisticas eficientes. No contexto do
agronegocio, a logistica é uma ferramenta de gestdo utilizada para coordenar os
fluxos dos produtos agricolas. As atividades logisticas fazem o elo entre os centros
de produgao e os mercados consumidores, permitindo que determinadas regides se
especializem em determinados produtos, com uma distribuicao eficiente e de forma
economicamente viavel (MORIBATO E IANNONI, 2009).

No processo de distribuicdo dos alimentos, a analise da gestdo do fluxo dos
produtos é fundamental, visto que muitas vezes os produtos que os consumidores

desejam nao se encontram onde os clientes necessitam.

3.6 Mercado Consumidor

Entender o comportamento do mercado propicia relevantes informagdes para
o eficiente planejamento estratégico dos produtores rurais. Entre os elementos mais
importantes referentes ao cliente final, podemos destacar as variaveis demograficas
e 0 modo de vida da populacao local.

Para Sproesser e Lima Filho (2009, p.267).

A analise socio econémica da populagdo permite as empresas, de
um lado, no ambiente estratégico, avaliar o potencial global do
mercado e orientar a escolha da implementagcdo dos pontos de
venda, e, de outro lado no nivel operacional, adaptar a atmosfera da
loja e definir os meios de comunicagao, para alcangar, de forma
eficiente, os consumidores. Entretanto, além de uma analise
puramente demografica da populacdo, os varejistas interessam-se
também pela avaliagdo do potencial de consumo dos diversos
segmentos de populagao.

Tem-se percebido um aumento na procura dos produtos derivados da cultura
do coco nos ultimos anos, gerando a necessidade de analisar como se da a
comercializagdo deste produto. Um dos primeiros passos € entender que existem
dois segmentos distintos: o mercado do coco verde e o mercado do coco seco.
Independentemente do tipo de mercado de coco a ser explorado, os frutos devem
ser classificados por peso, cor, tamanho, maturagao e espécie.

Aqueles que estiverem dentro dos padrbes comerciais geralmente aceitos s&o

transportados para grandes centros consumidores; j4 os que as especificagcdes
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estejam em desacordo com o0s mercados mais exigentes, devem ser
comercializados nas comunidades locais, diminuindo os custos com fretes e
transportes.

O termo mercado é definido por (Hoffmann, et al p.150)®® como “O agregado
composto de um ou mais compradores que discutem a formacdo de preco de
produtos e/ou servicos e efetuam operacdes de troca entre si.”

O crescimento do mercado dos produtos campestres também é atestado por
Nantes e Scarpelli (2009, p. 643) “A demanda por produtos in natura é crescente. Os
supermercados tém ampliado as areas destinadas as frutas, verduras e legumes”.

De acordo com Bruni e Fama (2008, p. 299) “O crescimento de mercado
representa a evolugdo das vendas, no qual o produto, servico ou unidade de
negdécios esta inserido” 2°. Em mercados crescentes, a necessidade de investimento
€ grande, demandando fluxos para novos investimentos.

As cadeias de comercializagdo dos produtos agricolas contém diversos elos
dos quais os consumidores representam o elo final. Este grupo de pessoas esta
cada dia mais exigente e com melhores condi¢des intelectuais para avaliar produtos
com boa qualidade, cabe aos outros elos se adaptarem as novas tendéncias
habituais, culturais e econdmicas dos consumidores.

A qualidade nos produtos agricolas tem se tornado um requisito basico no
segmento de frutas. Desta forma, o produtor que investir em qualidade tem chances
maiores de agregacao de valor no seu produto. A diferenciacéo agricola deve-se a
analise de algumas variaveis: brix,3° cor, tamanho e aroma. Porém, ndo é suficiente
criar um produto com qualidade, o desafio € manté-la em longo prazo, pois sé assim
terdo chances de fidelizar os clientes.

Para consumidores conscientes, o preco dos alimentos ndo é um fator
determinante para a compra, o cliente esta preocupado com o valor nutricional dos
alimentos e se este faz bem para a saude ou ndo, dentro desta perspectiva, as
frutas e verduras vém cada vez mais ganhando espago (BARROS; LOPES;
WANDERLEY, 2007).

%8 |bidem

% |bidem
*% Brix- Conjunto de sélidos soldveis, principalmente agucares.
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Outro fator relevante que esta sendo foco de estudo entre os socidlogos
direciona a nogao de que “nds somos o0 que comemos.” Esta vertente tenta explicar
as transformagdes que ocorreram na sociedade, sejam elas sociais ou culturais, que
implicam diretamente na alimentacdo das pessoas. Verifica-se que ha uma
tendéncia da populagdo em consumir produtos mais saudaveis.

Devido a esta preocupagao dos consumidores em consumir produtos mais
saudaveis tem-se observado, na atualidade, um aumento na demanda de frutas e
verduras.

Ainda sobre as tendéncias de consumo (NEVES, 1999) relata alguns fatores

impactantes sobre as tendéncias de comportamento do consumidor.

Aumento do consumo fora dos domicilios;
e Preocupacgéao dos consumidores com seguranga alimentar e dos alimentos;
e Aumento da estrutura etaria;

e Valorizagao dos aspectos culturais, regionais e exoéticos.

O consumidor € o ultimo elo de transagao na cadeia produtiva de alimentos.
Desta forma a transagdo que ocorre entre varejista e cliente final ndo deve ser
impessoal, ja que o varejista € o responsavel por perceber o nivel de exigéncia dos
consumidores finais.

Os pequenos varejistas levam vantagem neste aspecto, ja que eles
conseguem manter uma relagdo de maior proximidade com o consumidor.

Entretanto, a transacdo que ocorre entre varejista e cliente ndo deve ser
considera de forma isolada, pois para que o produto chegue no padrao de qualidade
exigido pelo consumidor, devem ser levadas em considerac&o todas as atividades
anteriores realizadas na cadeia produtiva (Escolhas dos insumos, manejo da cultura,
corte, transporte, métodos de carregamento, distribuicdo eficiente) entre outros
(ZYLBERSZTAJN,1995).
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4 DISTRIBUIGAO ESPACIAL DA PRODUGAO DE COCO
4.1 Cenario da produg¢ao do coco
4.1.1 No mundo

A produgdo mundial de coco tem como maiores representantes os paises
asiaticos. A Indonésia conta com aproximadamente 33% desta fatia, as Filipinas
com 26% e a india com 19% representando aproximadamente 78% da producéo
mundial.

Alguns outros paises se destacam como produtores de coco, entre os quais
pode- se citar: Brasil, Sri Lanka, Tailandia, México, Vietna, Papua Nova Guiné e

Malasia.

Tabela 3. Valor da producéo de coco no mundo em 2008.

Regido Producao (1000% Int.)| %

1 |Indonésia 1763580 | 33%
2 |Filipinas 1367481 | 26%
3 |india 985253 | 19%
4 | Brasil 249527 | 5%
5 |SriLanka 199944 | 4%
6 |Tailandia 134206 3%
7 |México 112724 | 2%
8 |Vietna 98217 2%
9 |Papua Nova Guiné 61227 | 1%
10 |Malasia 41187 1%

Outros 258401| 5%

Fonte: FAO, 2010°".

O Brasil ocupa a quarta produgcdgo mundial com uma fatia de
aproximadamente 5% do mercado mundial. Apesar do Brasil encontrar-se como um
dos maiores produtores do mundo, o pais ainda ndo é auto-suficiente na produgao

do fruto para suprir a demanda por coco seco processado.

*' FAO-Food and agriculture organization of the United Nations.
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Grafico 1. Ranking da produgao de coco no mundo em 2008.
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Fonte: FAO, 2010.

4.1.2 No Brasil

O coqueiro anao é a variedade mais plantada no Brasil para o comércio da
agua do coco in natura. Acredita-se que 57.000 ha. do coqueiro da variedade ana
estejam distribuidos nas regides do semi-arido do Nordeste, Sudeste, Norte,
Centro-Oeste, areas que até pouco tempo eram tidas como pouco tradicionais para
a cultura do coco verde (CUENCA, 2007).
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O coqueiro é uma cultura permanente que gera trabalho e renda para mais de
220 mil pequenos produtores localizados em diversos estados brasileiros.
Entretanto, o plantio de coco no Brasil € considerado pouco relevante quando
relacionado a geragdo de divisas, pois a sua producdo é quase toda consumida
internamente (CUENCA; SIQUEIRA, 2003a).

Figura 6 - Mapa e distribuicdo do coco no Brasil em 2007.

Fonte: Castro (2007,p. 73)
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4.1.3 No Nordeste

O Nordeste brasileiro é o lider em areas de plantio de coco. Em termos de
area plantada, a lideranga dos trés maiores produtores brasileiros detendo juntos
(Bahia, Ceara e Sergipe) 60,5% da area total plantada de coco no Brasil.

Alguns outros estados nordestinos também figuram como importantes
produtores de coco. Porém, com menores volumes de producdo, estdo os estados
do Rio Grande do Norte, Alagoas, Pernambuco, Paraiba, Maranhao.

No Nordeste brasileiro € muito alta a taxa de evaporacdo, também é muito
comum uma distribuicdo irregular de chuvas, ocasionando déficits hidricos
estacionais.

O coqueiro € uma planta com grande necessidade hidrica e periodos longos
de seca podem ocasionar a diminui¢do na produgao.

Em contrapartida, sua facil adaptabilidade as condigdes ambientais do
Nordeste, tanto nas regides litoraneas como nos podlos irrigados € um fato de grande
importancia social e econémica, pois, 0 coqueiro tem a capacidade de produzir fruto
o ano inteiro, gerando assim, trabalho e renda com reduzidos problemas de

sazonalidade.

4.1.4 Na Paraiba

O perimetro irrigado de S&o Gongalo pertence ao municipio de Sousa-PB,
localizado no alto sertdo paraibano. O Estado da Paraiba tem aproximadamente 5%
da area plantada de coco no Nordeste.

Alguns municipios se destacam no cultivo, entre os quais pode-se citar
Pitimbu, Santa Rita, Conde, Lucena, Alhandra, Baia da Traigdo, Jodo Pessoa e
Sousa. Com excecao desta ultima cidade, que esta localizada no alto sertdo

paraibano, todas as outras estao localizadas em areas litoraneas.



Tabela 5. Principais municipios produtores de coco na Paraiba em 2008.

Regiao produtora Area plantada em ha. %
Pitimbu 2.200 18%
Santa Rita 1.700 14%
Lucena 1.500 13%
Sousa 1.300 11%
Conde 800 7%
Baia da Traicao 500 4%
Alhandra 400 3%
Caapora 350 3%
Mamanguape 230 2%
Jodo Pessoa 200 2%
Outros Municipios 2.714 23%
Total 11.894 100%

Fonte: IBGE, 2008

Grafico 2. Principais produtores de coco na Paraiba (em ha. plantado).

Fonte: IBGE, 2008*

%2 |bidem
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4.1.5 No perimetro irrigado de Sao Gongalo - PB

O perimetro de Sao Gongalo localiza-se no municipio de Sousa, vale do Rio
Piranhas, sertdo do Estado da Paraiba. O agude publico de Sdo Gongalo é utilizado
para atividades relacionadas a agricultura e pecuaria. Entre as principais culturas
que sao irrigadas destacam-se: o0 arroz, coco, banana, algodao herbaceo e a goiaba.
No perimetro irrigado de Sdo Gongalo, ha um predominio do plantio de coco da
variedade ana que é a mais utilizada comercialmente para a agua de coco in natura.

Para Sousa (2006) ** “A polpa do coqueiro ando é insignificante, de pouco
valor comercial, sendo rejeitado pelas agroindustrias de alimentos”. O que
caracteriza a produgdo de coco no perimetro irrigado de S&do Gongalo direcionado
ao mercado do coco verde.

O fruto que é produzido no perimetro irrigado de Sao Gongalo atende as
exigéncias ambientais da cultura do coco. Estas especificidades do coco séao
retratadas por (MIRISOLA FILHO, 2002) “O coqueiro € dependente de alguns
fatores como, temperatura, altitude, precipitagao, intensidade luminosa, umidade
relativa e ventos”. Devido esta razao, a regidao de Sao Gongalo produz uma agua de

coco de boa qualidade.

Tabela 5. Dados climaticos de Sao Gongalo-PB.

Precipitacdo média anual 894mm
Temperatura média anual 27°C
Temperatura maxima anual 38°C
Temperatura minima anual 12°C

Periodo de chuvas janeiro a maio

Fonte: DNOCS, 2009.

De acordo com os dados do DNOCS a superficie cultivada no ano de 2009

foi de 2.225,96 ha. distribuidos nas seguintes culturas:

** |bidem



Tabela 6. Culturas irrigadas no perimetro de Sao Gongalo em 20009.
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Culturas irrigadas

Cultivada em 2009 em ha.

ABOBORA 4,00
ALGODAO 8,00
ARROZ 400,00
BANANA 365,00
CAPIM DE CORTE 140,00
COCO 1065,00
FEIJAO 65,00
GOIABA 27,00
MELANCIA 5,00
MILHO 26,00
TOMATE 15,00
OUTROS 105,96
TOTAL 2225,96

Fonte: DNOCS, 2009.

Grafico 3. Culturas cultivadas no perimetro irrigado de Sao Gongalo em 2008.
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Fonte: DNOCS, 2009.
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5 ANALISE DE RESULTADOS

5.1 Perfil socioecondmico dos atores envolvidos

5.1.1Perfil socioeconomico dos produtores

Nos meses de agosto e setembro de 2010, foram entrevistados de maneira
aleatdria 80 colonos residentes no perimetro irrigado de Sdo Gongalo, do quais 72
eram produtores de coco e 8 se configuravam como nao produtores. O grupo que
nao produzia coco foi interrogado por que nao cultivava o produto. A grande maioria
atribuiu a limitagcdo hidrica como principal fator restritivo a cultura do fruto.
Posteriormente foram entrevistados 10 transportadores e 6 atravessadores. Nesta
seccao foi investigado sobre a distribuicdo dos atores da comercializagédo de coco
por sexo dos chefes de familia, a distribuicdo por idade, quantidade de filhos, niveis

de instrugéo, renda e habitagao.

Grafico 4. Distribuicido dos chefes de familia (produtores) por sexo.

M Homens © Mulheres

4%

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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Percebe-se através do grafico 4, que a maior parte das familias no perimetro
sao chefiadas por homens. As mulheres que chefiam os seus lares em sua maioria

sdo viuvas.

Em relagdo a distribuicdo dos colonos produtores por idade o maior grupo
esta na faixa de 31 a 40 anos. Entretanto percebe-se que é muito relevante o
percentual de idosos que estdo envolvidos nas atividades relacionadas a producgao e
comercializagdo do coco. O grupo com a menor participagao foi a faixa etaria que vai

dos 18 aos 30 anos.

Grafico 5. Distribuicdo dos produtores do coco por idade.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Em se tratando de numero de filhos verifica-se que entre os colonos mais
velhos “acima dos 60 anos” as familias sdo numerosas com muitos componentes.
Entretanto a grande maioria dos chefes de familia, mais de 60% dos entrevistados
declararam que possuem entre 1 e 3 filhos. A média ficou em 3,22 filhos por colono

produtor.
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Grafico 6. Numero de filhos por colono produtor de coco.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Os dados obtidos sobre o nivel de escolaridade dos colonos produtores e as
suas respectivas companheiras revelaram que a maior parte dos entrevistados
estudou até a quarta série do 1° grau. Percebe-se também que as mulheres tém um

menor indice de analfabetismo e uma maior proporcéo de nivel superior.

Grafico 7.Distribuicdo dos colonos por escolaridade.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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Os colonos foram indagados sobre quantas horas de seu trabalho eram
necessarias em suas atividades de campo. Obteve-se como resultado a constatagéao
de que os colonos em sua maioria trabalham mais de 4 horas por dia. Em média

cada colono produtor trabalha 6 horas e cinquenta minutos por dia.

Grafico 8. Horas de trabalho dedicadas ao cultivo do coco.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Visando identificar a experiéncia dos colonos produtores de coco, foi
questionado ha quanto tempo os agricultores trabalhavam com o produto e ficou
constatado que mais de 86% dos entrevistados trabalham com coco a mais de 5
anos. E destes 65% ja tem mais de 10 anos de experiéncia com o cultivo e a
comercializagdo do coco. Apenas 5% dos entrevistados trabalham com a

implementac&o da cultura.
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Grafico 9. Anos de trabalho dedicados ao cultivo do coco.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Em relagao as moradias foi constado que a maioria dos colonos produtores de coco

tem casa proépria. Apenas 11% dos entrevistados ndo possui casa propria.

Grafico 10. Moradia dos colonos
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Outro aspecto pesquisado foi o tamanho das propriedades agricolas dos
colonos produtores de coco. A maior propriedade informada tinha uma area de 27
ha. dos quais 10 ha. estdo sendo utilizados na produgao de coco. Entre os menores

lotes informados estavam aqueles com tamanho médio de 1 ha.
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5.1.2 Perfil socioeconémico dos atravessadores e transportadores

Em relagéo a distribuicao dos intermediarios por idade o maior grupo esta na
faixa de 31 a 40 anos. Nenhum dos entrevistados era do sexo feminino.

Tabela 7. Distribuicdo dos intermediarios por faixa etaria.

Faixa etaria N° de Intermediarios %
Entre 30 e 40 anos 12 75
Entre 40 e 50 anos 3 18,75
Mais de 60 anos 1 6,25

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Foi indagado aos transportadores sobre o tipo de moradia aonde residiam, se

era propria ou alugada. Veja-se os dados obtidos a seguir

.Grafico 11. Moradia dos transportadores

M Possuicasa propria H Ndo possui casa propria

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Todos os atravessadores entrevistados declararam que residem em casa
propria.
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5.2 Cadeia produtiva do coco verde

O desenho da cadeia produtivo foi construido a parti das informagdes
obtidas dos atores de comercializagdo do coco verde de Sao Gongalo — PB, esta
ilustragdo mostra um ambiente de atuacdo onde se destacam trés fluxos:Informacao,

mercadorias e monetario.

Figura 7. Cadeia produtiva do coco verde em Sao Gongalo — PB
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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Na implementagao da cultura do coco geralmente € necessario um periodo de

trés anos para que o coqueiro venha da os seus primeiros frutos. Desta forma

alguns produtores utilizam da técnica do consorcio que consiste em plantar préximo

ao coqueiro alguma outra cultura, visando ratear os custos de produgéo.

Tabela 8. Culturas consorciadas com o coqueiro.

Nao usa
Culturas consorciadas consércio Banana Arroz | Goiaba | Outros
N° de Colonos 33 35 3 5 7
Percentual 46% 49% 4% 7% 10%

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

A grande maioria dos colonos produtores de coco ndo tem funcionarios
permanentes, 90% deles alegaram ser desnecessario ou ndo ter condigcbes
financeiras para manter colaboradores de forma permanente.

Tabela 9. N° de funcionarios permanentes por colono produtor.

Funcionarios permanentes N° de colonos Percentual de colonos
Nao utiliza 65 90%
Utiliza 1 funcionario 3 4%
Utiliza 2 funcionarios 2 3%
Utiliza 3 funcionarios 2 3%
TOTAL 72 100%

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Em relacdo a utilizacdo de funcionarios de forma nao permanente

trabalhador diarista” 51% dos colonos entrevistados declararam utilizar.

o
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As principais justificativas dos colonos produtores de coco que nao utilizam
trabalho de terceiros sdo: volume de trabalho pequeno e recursos financeiros

limitados para a contratagéo de trabalhadores rurais.

Grafico 12. Frequéncia da utilizagdo de trabalho de terceiros.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Em relacdo ao uso de defensivos agricolas 97% dos entrevistados
confirmaram o uso frequente. Pois o0 uso destes produtos de forma correta diminui
os desperdicios. Entre os 3% que néo utilizavam defensivos foi constatado que este
grupo comercilaizava o coco seco. Porém a frequencia do uso destes produtos foi

bastante diversificada.

Tabela10. Frequéncia no uso de defensivos agricolas.

Freqiiéncia média Percentual de colonos
A cada 15 dias 39%
A cada 22 dias 14%
A cada 30 dias 40%
N&o tem frequiiéncia certa 1%
Nao usam defensivos 3%
TOTAL 100%

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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Em relagdo a formacgao de preco de venda do coco, observa- se que a grande

maioria ndo forma o prego a partir de alguma metodologia de custeio.

Percebe-se que o preco é formado pela lei de procura e oferta da economia,
ou seja, o pre¢go de mercado. O prego do coco € ditado pela disponibilidade dos
consumidores finais em adquirir estas mercadorias. Os produtores rurais praticam o
valor de venda que os atravessadores e compradores estao dispostos a pagar para
obter o fruto. A tabela abaixo mostra o resultado obtido com os produtores de coco

no perimetro irrigado de Sao Gongalo.

Grafico 13. Formagéao de prego do coco verde em Sdo Gongalo - PB.

¥ Preco de mercado
= Contrato

u Custo de producdo

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

A comercializagdo realizada no perimetro irrigado de Sdo Gongalo tem
caracteristicas de oligops6nio, onde se encontram poucos compradores e muitos
produtores. Porém a maior parte dos custos relacionados ao frete € por conta dos

compradores ou atravessadores.

Apenas 2% dos entrevistados responderam que o frete era por conta do
colono produtor e outros 2% disseram que o frete era rateado entre comprador e

produtor.



Tabela11. Precos do frete.

Cidades Maior valor informado Menor valor informado Valores médios
Sdo Paulo RS 3.000 RS 2.200 RS 2.400
Brasilia RS 2.500 RS 1.900 RS 2.200
Recife RS 1.000 RS 800 RS 800
Rio de Janeiro | RS 2.600 RS 2.000 RS 2.300
Caruaru RS 700 RS 700 RS 700
Jodo Pessoa RS 800 RS 700 RS 700
Natal RS 900 RS 700 RS 800
Fortaleza RS 1.200 RS 850 RS 900
Sdo Luiz RS 1.500 RS 1.500 RS 1.500
Maceio RS 1.300 RS 1.300 RS 1.300

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Tabela 12. Custo Unitario do frete em caminhdo 18/20 por coco verde.

Cidades Valores Capacidade média de carga | Custo unitario
S3o Paulo RS 2.400 7.000 frutos RS 0,35
Brasilia RS 2.200 7.000 frutos RS 0,32
Recife RS 800 7.000 frutos R$ 0,12
Rio de Janeiro |RS$ 2.300 7.000 frutos RS 0,33
Caruaru RS 700 7.000 frutos RS 0,10
Jodo Pessoa RS 700 7.000 frutos RS 0,10
Natal RS 800 7.000 frutos R$ 0,12
Fortaleza RS 900 7.000 frutos R$ 0,13
S3o Luiz RS 1.500 7.000 frutos RS 0,21
Maceio RS 1.300 7.000 frutos RS 0,19

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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Outro custo presente nestas transagdes de venda do coco € o corte do coco.

Este produto é cortado no dia em que sera transportado. Sdo gastos em média R$
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350,00 reais na contratacdo de 12 diaristas para realizar as fungdes de corte e

carregamento de um caminhao.

As diarias destes agricultores variam entre R$ 20,00 e R$ 35,00 dependendo
da funcdo. Este custo sai por conta dos atravessadores € o que revela 98% dos

atores de comercializagao entrevistados.

Tabela 13. Custos e agregacao de valor nos segmentos da cadeia produtiva

Custos da cadeia produtiva do coco de 530 Gongalo - PB
Mercado Externo
Custos Custos Acum.|Prego de Venda R$ Valor Agregado
Segmento |R$/Und. R$/Und. R$/Und. Margem |R% Custos R% Venda Final %
Agricola RE 009 RE 009 RE 0,320 T0% FE 260000 RE 12.000,00 |13,6%
Pds colheita| RE 0,50 | R% 059 RE 1,25 2004 FE 2200000 RE 50.000,00 132,0%
Atacado RE 007 RE 066 | RE 1,80 2T7% FE 5280000 RE 7200000 )52 8%
Varejo RE 005 RE 071 RE 250 26% RE 7400000 | BE  100.000,00 |74,0%
Custos Preco de 0,09*40000 +pp || 0,30%40000
Centrode cumulados Venda py-pp-ca*100 || 0,50%40000+pp || 1,25*40000
S por - py 0,07*40000+PP || 1,80*40000
segmento e Custos 0,05%40000+ PP 2,50+40000
+Margem
Componentes do custo Siglas
Preparo do solo Outros Insumos PV Prego de venda
Mudas Frete Interestadual PP Preco recebido
Sistemas de Irrigagdo | Corte Ca Custo unitdrio
Uso de Agla Carregamento
Energia selecdo e classificagdo
Tratos Comissdes
Mao de Obra Descarremento
Fertilizantes Frete Interno
Obs:0 valor de 40000 frutos é baseado no Orgamento anual para 1 hectare de coco
verde do Banco do Mordeste 2010, em sitios a parti de 5 anos.

Fonte: Modelo baseado em Favero, UFRPE, 2001.



68

5.4 Renda

5.4.1 Produtores

Entre as companheiras dos produtores rurais foi constado que 52% trabalham
em atividades de apoio aos colonos, seja nas atividades do lar ou no campo em
atividades agricolas e que apenas 22% tem renda ndo vinculada as atividades

agricolas.

Grafico 14.0Ocupacéo profissional das companheiras dos produtores de coco.

5o, M Naotrabalha
M Costureira
M Professora
38%
M Comerciante
M Funcionaria publica
M Agricultora

14%
M Donade casa

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

No aspecto renda familiar, 46% da populagao investigada declarou ter uma
renda média mensal na faixa de 1 a 3 salarios minimos.A grande maioria dos
colonos produtores 85% declararam ter uma renda ndo superior a 5 salarios
minimos. Apenas 5% da amostra declararam ganhar acima de 15 salarios minimos.
Uma fatia de 6% dos entrevistados afirmaram receber entre 5 e 10 salarios

minimos.
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Grafico15. Distribuicdo dos colonos por renda familiar em salarios minimos.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

A renda média familiar € composta pela soma dos rendimentos dos colonos
produtores e os seus respectivos membros familiares. A comercializacdo do coco
pode ser considerada como a principal fonte de renda na maioria das casas dos
colonos residentes nos nucleos habitacionais |, Il, Ill. Entretanto 70% dos colonos
entrevistados afirmaram possuir outras alternativas de renda. Aposentadoria foi

citada por 35% dos colonos entrevistados como parte importante nesta composicao.

Entre as atividades extras mais citadas nas familias de produtores e
produtoras de coco podemos elencar produtor de banana, produtor de arroz,
pedreiro, piscicultor, caminhoneiro, comerciante, vendedor, costureira, professora,

vendedor, taxista e pecuarista. Veja-se grafico a seguir.

Grafico 16. Fontes de renda extra dos colonos produtores de coco.

i Outros

i Bolsa Familia

M Vendas

M Emprego da mulher

M Comércio

Fonte de renda extra

0 5 10 15 20 25 M Gado
N2 Colonos M Producaode Banana

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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5.4.2 Transportadores e Atravessadores

Tabela 14. Distribuicao dos transportadores por renda familiar em salarios minimos.

Faixa salarial N° de Transportadores %
Entre 1 e 3 salarios minimos 6 60
Entre 3 e 5 salarios minimos 3 30
Entre 5 e 10 salarios minimos 1 10

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

A renda familiar de 90% dos transportadores de coco entrevistados esta
entre 1 e 5 salarios minimos e 60% dos transportadores informaram ser o

proprietario do caminh&o.

Tabela 15. Distribuigao dos atravessadores por renda familiar em salarios minimos.

Faixa salarial N° de Atravessadores %
Entre 5 e 10 salarios minimos 1 16,6
Entre 10 e 15 salérios minimos 2 33,4
Entre 15 e 20 salarios minimos 2 33,4
Mais de 20 salarios minimos 1 16,6

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

De acordo com os transportadores e com os produtores entrevistados, a
distribuicdo da produgdo de coco no perimetro irrigado de Sao Gongalo esta

concentrada nas maos de poucos atravessadores.

5.5 Formas de Pagamento

A Comercializagao tanto do coco verde como do seco é caracterizada por ter

a maioria de suas transacdes concretizadas a prazo, pois apenas 13% dos colonos
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produtores entrevistados revelaram vender s6 a vista. Os dados colhidos revelam
que 61% dos colonos entrevistados declaram vender s6 a prazo e que 26% dos

colonos responderam que o pagamento tanto pode ser a vista como a prazo.

Grafico 17. Modalidade de venda do coco verde.

m Soavista
S50 a prazo

Pode ser a vista ou a prazo

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Verifica-se também que ha pouco incentivo por parte dos colonos produtores
na modalidade de vendas a vista, ja que s6 11% dos entrevistados responderam que
concedem algum tipo de desconto. A maior parte dos colonos produtores alega que

os precos de venda praticados no mercado ja estdo subavaliados.

Grafico 18. Concessao de desconto na venda a vista do coco.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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Em relagdo aos prazos de pagamento percebe-se que a grande maioria dos

colonos produtores ndo vende o seu produto a prazo visando receber em curto

prazo. Maiores detalhes no grafico abaixo.

Grafico 19. Prazo de pagamento na venda do coco.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Sobre os critérios adotados pelos produtores de coco para escolher os seus

atravessadores e compradores percebe-se que n&o ha uma preocupagdo em se

fazer um cadastro dos seus parceiros comerciais. Apenas 4% dos entrevistados

revelaram utilizar esta técnica.

Grafico 20. Critérios de escolha dos atravessadores pelos colonos produtores de

COCoO.

4%

M Cadastro
M Indicacao

i Eventualidade

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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O comércio do coco verde de Sdo Gongalo funciona em sua grande maioria
sem contratos de comercializacdo. As transagcbes comerciais sao baseadas na
confianga mutua entre os diversos agentes participantes do mercado. Apenas 3%
dos colonos produtores entrevistados revelaram ter contratos formais de
comercializagdo. A grande vantagem citada por esta minoria de produtores foi o fato
de se conseguir estabilidade nos pregos do coco, ja que a maioria dos produtores

enfrentas sérios problemas com a sazonalidade do fruto.

Grafico 21. Uso de contratos de comercializagao.

M Contrato formal @ Contratoverbal & N3doexiste contrato

3% 94y
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

No perimetro irrigado de Sdo Gongalo encontram-se colonos que preferem

negociar 0 coco seco, porém a grande maioria prefere comercializar o coco verde.

Grafico 22.Tipo de Coco Comercializado pelos Colonos Produtores

mSococo verde mCocoverdeeseco  mSOcoco seco

10%

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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5.6 Escoamento do coco

A frequéncia de comercializagdo do coco em um mercado aquecido é em
torno de 45 dias para cada corte, entretanto no perimetro irrigado de Sdo Gongalo
verifica-se que em algumas épocas do ano, alguns produtores de coco nao vendem
com esta frequéncia devido ao baixo preco de mercado do coco verde, sendo mais
viavel na visdo de alguns produtores deixarem o fruto amadurecer para vender a
agroindustria de beneficiamento do coco. Porém vale ressaltar que o cultivo do coco
seco implica em uma menor produgao, ja o seu corte se da em torno de 70 dias.
Para alguns produtores mesmo em épocas de pregos baixos do fruto verde, este
produto ainda é financeiramente mais viavel do que a comercializacdo do coco

maduro.

Grafico 23. Frequéncia de comercializagao do coco.

Ndo ha uma frequéncia

Mais cde 60 dias _
O

Entre 45 e 60 dias

Frequénciade corte

Entre 30 e 45 dias

0] 5 10 15 20 25 30

N2 de Colonos

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

O transporte do coco € uma atividade de importancia destacada, desta forma,
foi indagado aos transportadores e atravessadores deste fruto com que
periodicidade este produto era distribuido. As respostas obtidas podem ser

visualizadas na tabela a seguir



Tabela 16. Frequéncia de carregamento de coco pelos transportadores.
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Frequiéncia de transporte N° de transportadores %
Uma vez por semana 2 20
Duas vezes por semana 3 30
Uma vez de 15 em 15 dias 2 20
Uma vez por més 1 10
Nao tem freqiiéncia fixa 2 20
Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
Tabela 17. Frequéncia de carregamento de coco pelos atravessadores.

Freqiiéncia de transporte N° de atravessadores N° de Carregamentos %
Diariamente 1 2 16,67
Trés vezes por semana 2 2 33,32
Duas vezes por semana 1 1 16,67
Uma vez por semana 1 1 16,67
Nao tem freqiiéncia fixa 1 - 16,67

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Tabela 18. Capacidade de carregamento de coco verde por tipo de caminhao.

Tipo de caminhdo Capacidade média de carregamento de frutos verde®
TRUCK 6200 frutos
Caminhao 16/20 7000 frutos
Caminhao 16/18 6300 frutos

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010

Outra indagacédo feita aos colonos produtores de coco foi saber se os

mesmos conhecem o segmento de destino do seu produto (consumidores ou

industria). As respostas podem ser conferidas de acordo com o grafico abaixo.

34 T o~ .. . o
Valores Médios - Estes valores estdo sujeitos a variagao depende

ndo do tamanho dos frutos.
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Grafico 24. Distribuicdo do coco por segmento.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Grafico 25. Distribuicdo do coco por segmento em percentual.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Quando se trata de mercado consumidor uma cidade tem importancia
destacada. Sao Paulo é o principal mercado consumidor do coco verde do perimetro
irrigado de Sdo Gongalo- PB. Esta metrépole foi citada por 52% dos colonos que
conheciam o destino do seu produto. Alguns colonos responderam que a demanda
desta cidade é a principal responsavel pela variacdo do pre¢co do coco verde.
Quando a temperatura aumenta em Sao Paulo, proporcionalmente aumentam os
pedidos de carregamento de coco provindos do perimetro irrigado de Sdo Gongalo.
Porém este fruto também é vendido em outras capitais brasileiras. Entre elas se

destacam Recife, Brasilia, Rio de Janeiro, Jodo Pessoa, Natal e S0 Luis.
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Grafico 26. Ranking dos principais mercados consumidores. (opinido dos atores).
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010

Cerca de 90% dos produtores de coco ao venderem os seus frutos tem os
seus produtos separados e classificados. Alguns frutos ficam fora do padrdo de
qualidade exigido pelos consumidores e ndo sao adquiridos pelos atravessadores.
Por esta razao alguns produtores dao preferéncia a comercializar o fruto seco, pois
neste produto praticamente ndo existem refugos. Entretanto alguns produtores

procuram alternativas.

Tabela 19. Alternativas para o refugo do coco verde

N° de colonos | % Alternativas para os refugos
8 11 | Nao tem refugos
8 11 | Vendem os refugos mais baratos para engarrafadoras
3 4 | Utilizam os frutos para consumo proéprio
24 34 | Utilizam o fruto como adubo
29 40 | Consideram o refugo como perda

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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Outra variavel que foi foco de investigacao diz respeito sobre a qualidade do

coco verde produzido no perimetro irrigado de S&o Gongalo. Como foi visto

anteriormente a cidade de Sao Paulo representa o principal mercado consumidor.

Entretanto este centro consumidor se encontra bem mais proximo de outros

grandes centros produtores de coco como o estado da Bahia, de Sergipe e do

Espirito Santo. A menor distancia da capital paulista para estes relevantes centros

produtores reduziria bastante o custo com o frete.

Desta forma foi indagado aos atores envolvidos na comercializagao do coco

proveniente do perimetro irrigado de Sdo Gongalo, qual a opinido deles sobre a

qualidade do fruto verde, produzido nesta regido. Maiores detalhes podem ser

conferidos na tabela abaixo.

Tabela 20. Qualidade do coco na opiniao de produtores e intermediarios.

N° de % Opinido dos atores envolvidos na comercializagao sobre a qualidade do
coco verde de Sao Gongalo
Atores
0 0 Pior do mercado
0 0 Pior do que a média
4 4,5 Igual a média
11 12,5 Melhor do que a média
73 83 O melhor do mercado

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

5.7 Acesso ao crédito

Em relacdo a utilizagdo do crédito foi revelado

que 83% dos colonos

produtores trabalham apenas com capital préprio e 17% recorrem as instituicdes

financeiras.
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Grafico 27. Nivel de utilizagao de capital de terceiros.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Foram investigados os motivos pelos quais os colonos produtores nao
trabalhavam com o capital de terceiros, 50% dos que trabalham com capital proprio
relataram ndo precisar de empréstimos para conduzir as suas atividades
campestres. Sobre a facilidade em relagédo a obtencédo de crédito em instituicdes

financeiras foram colhidas as seguintes repostas.

Grafico 28. Acesso ao crédito em instituicoes financeiras.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Também foi indagado aos colonos que trabalham com capital de terceiros

qual a instituicdo financeira que havia disponibilizado o crédito.



Tabela 21. Instituicdes que financiam os colonos produtores.

N° de Colonos

Instituicoes bancarias

4 Banco do Brasil
6 Banco do Nordeste
2 Bradesco

Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

5.8 Sazonalidade

5.8.1 Sazonalidade no consumo
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O coco verde como uma parte dos produtos agricolas estd sujeito a

sazonalidade de consumo. Por ser a 4gua um produto reidratante e refrescante, este

produto apresenta uma maior procura nos periodo de verdao € uma menor procura

nos meses mais frios e chuvosos do ano. Verifica-se a opinido do atores envolvidos

na comercializagao no grafico a seguir.

Grafico 29. Melhores meses de venda do coco verde.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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5.6.2 Sazonalidade na producao do coco verde.

O coqueiro é uma planta que tem como caracteristica uma grande
necessidade hidrica, apesar do coco no perimetro irrigado de Sdo Gongalo ser
irrigado o ano inteiro, nos periodos de seca foi relatado pelos colonos uma menor

producdo em relagdo aos meses de invernos.

Outro fator que compromete a produtividade do coco verde nos periodos de
verdo é que nos meses de junho, julho e agosto o coco verde atinge sua menor
cotacdo no ano. Desta forma alguns produtores n&o colhem o fruto verde, esperam
amadurecer, de acordo com varios produtores esta pratica diminui a produtividade
do coco verde no verdo, época em que o produto atinge sua maior cotagdo. A

sazonalidade de produgao do coco verde pode ser vista no grafico abaixo.

Grafico 30. Melhores meses de produgao do coco verde.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

Em relagéo a concorréncia a grande maioria dos entrevistados ressaltou que
0 coco produzido no perimetro irrigado de Sdo Gongalo era de qualidade superior
aos seus concorrentes. Entretanto a distancia geografica desta regido produtora
para os seus principais centros consumidores foi relatada como uma das principais

desvantagens em relagao aos seus concorrentes, pois este fator aumenta os custos
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de distribuicdo. Abaixo o0s principais concorrentes na opinido dos produtores e

intermediarios envolvidos na comercializagao do coco.

Grafico 31. Principais concorrentes do coco verde de Sdo Gongalo-PB.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.

5.9 Estrutura local

No perimetro irrigado de Sdo Gongalo ndo existem armazéns, segundo a
maioria dos colonos produtores entrevistados ndo se faz necessario este tipo de

deposito, ja que o coco seja verde ou seco € cortado e transportado no mesmo dia.

No periodo chuvoso o acesso a alguns sitios se torna dificil, pois ndo existe

asfalto, as estradas sio de terra.

Foi indagado aos transportadores e aos atravessadores sobre a qualidade do

acesso aos sitios de coco localizados nos nucleos |, Il e lll do perimetro irrigado de
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Sao Gongalo. As repostas para estas indagagdes podem ser visualizadas no grafico

a sequir.

Grafico 32. Qualidade de acesso aos sitios de coco.
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Fonte: Pesquisa de campo para este estudo, 2010.
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6 CONCLUSOES

O colono produtor de coco do perimetro irrigado de S&o Gongalo, nao
trabalha sozinho, pois sao varios agentes envolvidos no fluxo do produto para que o
fruto chegue até o consumidor final. A producao de coco em Sao Gongalo apresenta
algumas particularidades: sazonalidade de consumo e de produgdo, limitagdo
hidrica, setor com estrutura de acesso aos sitios inadequada, dificuldade de crédito

para os colonos produtores.

Em contrapartida a estas dificuldades o perimetro irrigado de Sdo Gongalo
produz um fruto de alta qualidade. De acordo com 83% dos atores de

comercializacao entrevistados o coco de Sao Gongalo é o melhor do mercado.

Neste perimetro sdo comercializados dois tipos de coco: o seco e o verde,
com predominéncia para este segundo tipo. A maior parte do fruto comercializado no

perimetro vai para o varejo sem sofrer nenhum tipo de beneficiamento industrial.

O principal mercado consumidor do coco verde € o estado de Sdo Paulo, com
destaque para a capital. Porém este fruto também é vendido em outras capitais
brasileiras. Entre elas se destacam: Recife, Brasilia, Rio de Janeiro, Jodo Pessoa,

Natal, Fortaleza e Sao Luis.

Os atravessadores apresentaram maiores rendimentos em comparagao aos
produtores e transportadores. Os melhores meses de venda de acordo com os
atores da comercializacdo dos frutos estdo entre novembro e fevereiro.
Coincidentemente no periodo de maior demanda de coco (verdo), é também a
época de menor producdo do fruto devido a limitacdo hidrica, neste periodo a

reducio de oferta do produto, ocasiona uma elevagao nos pregos.

Ha uma relacao de oligopsbénio no comeércio do coco “depois da porteira” no
perimetro irrigado de S&o Gongalo. Através dos dados obtidos na pesquisa foi
detectado que varios produtores tém como adquirente de sua mercadoria 0 mesmo

atravessador.
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Em relagédo aos custos e formagao de pregos, 97% dos colonos produtores
utilizam defensivos agricolas em suas plantacdes e boa parte destes agricultores
contratam trabalhadores temporarios para pulverizar as plantagdes gerando assim
oportunidade de trabalho sem vinculo empregaticio. O custo médio diario por
trabalhador é de R$ 25,00.

Apenas 9% dos colonos entrevistados afirmaram que trabalham em sua
propriedade empregados de forma permanente. Desta forma pode-se concluir que é

muito timida a geragdo de empregos formais “dentro da porteira”.

O produtor rural do perimetro irrigado de Sdo Gongalo — PB, tem uma
preocupacgao reduzida com a utilizagdo de metodologia de custeio para a formagao
do preco do coco. Por existirem poucos atravessadores, o preco deste fruto é
determinado pelo valor que estes intermediarios estdo dispostos a pagar e pela lei

de oferta e procura da economia.

Existe pouca formalizagdo na comercializagdo do coco, pois apenas 3% dos
colonos tém contrato formal. As transagées comerciais sdo baseadas na confianca

mutua entre os diversos agentes participantes do mercado.

Sobre a frequéncia de comercializacdo, é realizado um corte em média a
cada 45 dias nos periodos de boa demanda. O coco verde é transportado por
caminhdes com capacidade de carregamento que varia entre 6000 e 8000 frutos,

dependendo do tamanho destes.

Em relacdo a modalidade de vendas do coco, 63% dos colonos declaram sé
realizarem vendas a prazo. O prazo predominante para recebimento da venda do

fruto € em torno de 30 dias.

No momento do corte, o coco verde é classificado e padronizado, aqueles que
estiverem fora do padrédo de qualidade exigido pelos atravessadores sao rejeitados,
11% dos produtores vendem estes refugos mais barato para engarrafadoras, 34%

utilizam o coco como adubo e 40% consideram este refugo como perda.

O principal concorrente do perimetro irrigado de Sdo Gongalo na opinidao dos
atores de comercializagdo € a cidade de Petrolina —PE, seguida pelos Estados da

Bahia e Espirito Santo.
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UM ESTUDO SOBRE A COMERCIALIZAGAO DO COCO NO PERIMETRO IRRIGADO DE SAO

DADOS DO QUESTIONARIO - Grupo Amostral: Colonos Produtores

Numero do Questionério: [ ]
Entrevistador:

Data de Levantamento dos dados:

Dados sobre o entrevistado

Nome do entrevistado;

1.1 PERFIL SOCIOECONOMICO

1.1.1Dados Pessoais

1. Sexo (Chefe de familia):

( )Masculino ( )Feminino

2. |dade: ...........anos

3. Vocé possui filhos?

() Sim Quantos? .......... filhos, sendo

( )Nao

Observacgao se respondeu sim na questao 3, responder a questao 4.

4. Quantos filhos residem com vocé?

1.1.2 Nivel de Instrugiao

5. Assinale com um X a sua escolaridade e de seu cdnjuge (se tiver):

Nao frequientei a escola

Fundamental incompleto (até 42 série)

GONGALO - PB

colono () cénjuge (

colono () conjuge ( )
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Fundamental completo (até 82 série) colono () cébnjuge ( )

Ensino médio incompleto colono () cbnjuge ( )
Ensino médio completo colono () cbnjuge ( )
Superior incompleto colono () cénjuge ( )
Superior completo colono () cOnjuge ( )

1.1.3 Trabalho

6. Profissao?

7. Exerce mais alguma atividade fora esta?

8. Quantas horas diarias dedicam as atividades do campo?

9. Ha quanto tempo trabalha com o coco?

() Hamenosde 1 ano.

() Entre1e 3anos.

() Entre3ebanos.

() Entre5e 10 anos.

( ) Hamaisde 10 anos.

10. Seu cbnjuge (esposo ou esposa) trabalha?

() Sim Emque

() Nao

(......) Nao tem conjuge

1.1.4 Renda

11. Qual é a renda total, mensal (aproximada) de sua familia? Some o seu salario com o de seu

conjuge e com o de seus filhos (que ainda dependem de vocé).

() 1salario minimo



() Entre 1 e 3 salarios minimos
() Entre 3 e 5 salarios minimos
() Entre 10 e 15 salarios minimos
( ) Entre 15 e 20 salarios minimos

() Mais de 20 salarios minimos

12. Existe alguma outra fonte de renda fora o coco?
() Sim Qual?

() Nao

1.1.5 Habitagao

13. Reside em moradia propria

14. Qual a area em ha da propriedade em que reside?
15. Qual a area em ha desta propriedade destinada ao coco?
16. A agricultura praticada no cultivo do coco é a familiar?
() Sim

() Nao

2.1 FORMAGAO DE PREGOS

2.1.1 Custos

17. Produz outras culturas?

() Sim quais

() Nao

18. Qual o seu principal produto de comercializagao?
() Coco Verde Qual 0 %.

() Coco Seco Qualo %
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(......) Outro Qual?.................. Qual 0 %

19. Tem algum funcionério permanente.

() Sim. Quantos?

( ) Nao

20. Utiliza trabalho de terceiros?

( ) Sim. Com que frequéncia?

( )Nao

21. Utiliza defensivos agricolas.

() Sim. Com que frequéncia

() Néo

2.1.2 Formacgao de Pregos

22. Como determina a formacgao de preco do seu produto?
() Prego de mercado

() Contrato de comercializagdo

() Custo de produgado + margem de comercializagao
() Outro

23. Quanto custa o frete?

24. Quem paga o frete?

25. E os impostos quem paga?

26.Quanto custa o corte do coco?

2.2 FORMAS DE PAGAMENTO

2.2.1 Modalidade de pagamento

27. Como é feito o pagamento da compra do coco verde?
() Soavista

( ) So6aprazo.
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() Pode ser a vista ou prazo.

2.2.2 Abatimentos

28. No pagamento a vista ha algum desconto?

() Sim, depende da quantidade comprada.

() Sim, independe da quantidade comprada.

() Nao.

Observagao: Se respondeu sim na questao 28, responda a 29.
29. De quanto é o desconto?

2.3.3 Prazo de Pagamento

30. No caso da venda a prazo, quais as condi¢ées de pagamento.
( ) Pagamento realizado em ate 30 dias

() Pagamento realizado em até 60 dias

( ) Pagamento realizado em até 90 dias

() Pagamento a ser realizado em mais de 90 dias.

() Acombinar

2.2.4 Contratos

31. Quais os critérios de escolha dos compradores “ venda de coco”.

() Cadastro

() Porindicagao

() Eventualidade

32 . Existe algum contrato de comercializago.
() Sim, contrato formal

() Sim contrato verbal

() Nao existe contrato
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2.2.5 Frequéncia de comercializagao

33. Com que frequiéncia comercializa o coco verde.
() Entre 30 e 45 dias

() Entre 45 e 60 dias.

() Mais de 60 dias.

() N&o ha uma frequéncia.

3.2 Mercado consumidor

34.0 seu produto vai parao ?

() Consumidores %

() Industria %

() Nao sabe

35. Conhece o destino “ mercado” do coco verde ( cidade, estado)?
() Sim.Qual?

() Nao

3.3 Entrega do fruto

36. O fruto é cortado no dia.

() Sim

() Nao

(......) Asvezes

37. Quem custeia o corte do coco?
() Produtor

() Intermediario

( ) Rateado

() Acombinar
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38. No momento do corte ha uma separagao padronizagao do produto que deve ser comercializado.
() Sim
( ) Nao

39. Se respondeu sim na questdo 38. O que é feito com o coco que esta fora dos padrbes

comerciais?

4.1 ACESSO AO CREDITO
40. Financia a sua atividade com recursos proprios.
() Sim

() Nao. Onde financia

() Em parte

41 E facil o acesso ao credito.
() Sim

() Nao

() Nunca solicitou.

4.2 SAZONALIDADE

4.2.1 Sazonalidade de consumo

42. Existe sazonalidade no consumo do coco verde?
() Sim

() Néo
43. Quais os melhores meses de venda do coco verde?
44. Quais os piores meses de venda do coco verde?

4.2.2 Sazonalidade de producao

45. Existe sazonalidade na produgao do coco verde?
( ) Sim

( ) Nao

46. Quais os melhores meses de produgao do coco verde?



47. Quais os piores meses de producao do coco verde.
4.3 CONCORRENCIA

48. Quais os principais concorrentes do perimetro irrigado de Sdo Gongalo na produgéo do coco

verde?
4.4 ESTRUTURA LOCAL
4.4.1 Armazenagem

49. Existe algum galpao para armazenamento do coco?
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DADOS DO QUESTIONARIO - Grupo Amostral: Transportadores e atravessadores.

Numero do questionario: [ ]

Entrevistador:
Data de levantamento dos dados:
Dados sobre o entrevistado

Nome do entrevistado:

1.1 PERFIL SOCIOECONOMICO

1.1.1 Dados Pessoais

1. Sexo (Chefe de familia):

( )Masculino ( )Feminino

2. |dade: ...........anos

3. Voceé possui filhos?

( )Sim Quantos? .......... filhos, sendo ...............

( )N3o

1.1.3 Trabalho

4. Profissao?

5. Exerce mais alguma atividade além desta?

6. Ha quanto tempo trabalha com o coco?

() Hamenosde 1 ano.

() Entre1e 3anos.

( ) Entre3eb5anos.

() Entre5e 10 anos.

() Hamaisde 10 anos.

7. Seu cbnjuge (esposo ou esposa) trabalha?

menores
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() Sim Em qué?

() Nao

(-.....) Nao tem cbnjuge

1.1.4 Renda
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8. Qual é a renda total, mensal (aproximada) de sua familia? Some o seu salario com o de seu

cbnjuge e com o de seus filhos (que ainda dependem de vocé).

() 1 salario minimo

() Entre 1 e 3 salarios minimos
() Entre 3 e 5 salarios minimos
() Entre 10 e 15 salarios minimos
( ) Entre 15 e 20 salarios minimos

() Mais de 20 salarios minimos

1.1.5 Habitagao

9. Reside em moradia prépria

( )Sim

() Nao

2.1 FORMAGAO DE PREGOS

2.1.1 Custos

10. Qual o seu principal produto de comercializagéo?
() Coco Verde Qual o %

() Coco Seco Qualo %

(.....) Outro Qual?.................. Qual 0 %
11. Utiliza trabalho de terceiros?

() Sim? Com que frequiéncia?
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()Nao

2.1.2 Formacgao de Pregos

12. Quanto custa o frete e quem paga?
13. Quanto custa o corte do coco?

14. Qual o prego de compra do coco?
A-)Atravessador?

B-) Atacadista?

C-) Varejista?

D-) Consumidor final?

15. Descreva os principais custos na comercializagao para?
A-)Atravessador?

B-) Atacadista?

C-) Varejista?

D-) Consumidor final?

2.2 FORMAS DE PAGAMENTO

2.2.4 Contratos

16 . Quais os critérios de escolha dos vendedores “ compra de coco”.
() Cadastro

() Porindicagéao

() Eventualidade

() Disponibilidade do produto

17 . Existe algum contrato de comercializagao.

() Sim, contrato formal

() Sim contrato verbal

() Nao existe contrato



2.2.5 Frequéncia de comercializagao

18. Com que freqliéncia transporta o coco verde. (transportadores)?
19. Com que freqiéncia compra o coco verde.(atravessadores)?

3.1 ESCOAMENTO DO COCO

3.1.1 Transporte do coco

20. Que tipo de transporte ¢é utilizado para o transporte do coco verde?
21. Qual a capacidade de carga deste transporte em n° de frutos verdes?
3.2 Mercado consumidor

22.0 seu produto vai para onde ? .

() Consumidores %

() Industria %

() Nao sabe

23. Qual o destino “mercado” do seu produto (cidade, estado)?

3.3 Entrega do fruto

22. O fruto é cortado no dia.

() Sim

( ) Nao

(......) As vezes

4.2 SAZONALIDADE

4.2.1 Sazonalidade de consumo.

23. Existe sazonalidade no consumo do produto?
() Sim

() Nao
24. Quais os melhores meses de venda do coco verde?
25. Quais os piores meses de venda do coco verde?

4.3. CONCORRENCIA
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26. Quais os principais concorrentes do perimetro irrigado de Sdo Gongalo na produgéo de coco

verde?

4.4 ESTRUTURA LOCAL

4.4.1 Armazenagem

27 . Existe algum galp&o para armazenamento do coco?
4.4.2 Acesso aos sitios

28.Como ¢ o acesso até os sitios de coco?

() Muito bom

( )Bom

() Satisfatério

( )Ruim

() Péssimo
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ORCAMENTO POR HECTARE EM 2010
IMPLEMENTAGAO DA CULTURA
ESPACAMENTO 7,0 X 7,0 M CICLO DE CUTURA PERENE
ESPECIE AREA TOTAL
COCO ANAO IRRIGADO POR ELETROBOMBA 1 ha
VALOR (R$ 1,00)
ESPECIFICACAO |QUANT. [UNID. [UNIT. TOTAL REALIZACAO
Preparo do solo 5 5 R$ 65,00 R$ 325,00 |JANADEZ
Aracdo e gradagem 5 HM | R$ 65,00 | R$ 325,00
Plantio 23 R$ 23,00 | R$ 529,00 | JAN ADEZ
Marcacdo e covemento 15 HD | R$ 23,00 | R$ 345,00
Plantio e replantio 3 HD | R$ 23,00 | R$ 69,00
Adubacio de fundagéo 5 HD | R$ 23,00 R$ 115,00
Tratos culturais 53 R$ 1.279,00 | JAN ADEZ
Capinas/coroamento 15 HD | R$ 23,00 | R$ 345,00
Adubacéo de cobertura 8 HD | R$ 23,00 | R$ 184,00
Aplicacdo de defensivos 5 HD | R$ 35,00 R$ 175,00
Manejo da Irrigacdo 25 HD | R$ 23,00 R$ 575,00
R$ -
Insumos R$ 1.904,00 | JAN A DEZ
Mudas(+ 10%) 197 UND | R$ 5,00 R$ 985,00
Dipterex 500 1 L R$ 40,00 | R$ 40,00
Esterco (Bovino) 10 T RS 6500 R$ 650,00
Triona B 4 L RS 30,00 | R$ 120,00
Energia elétrica Kw | RS 0,35| R$ -
Fertamim M 2 L RS 28,00 | R$ 56,00
Nurvacon 400 1 RS 45,00 | R$ 45,00
Extravon 1 RS 8,00 | R$ 8,00
TOTAL RS 4.037,00
Producao Frutos/ha Ano 1 * Abreviatura
Producgao Frutos/ha Ano 2 * HD Homens - dia
Producao Frutos/ha Ano 3 10.000 HM Hora - Maquina
Producao Frutos/ha Ano 4 30.000
Producao Frutos/ha Ano 5 40.000
Fonte: Banco do Nordeste, 2010.










