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RESUMO

O comércio atacadista e varejista de alimentos tem papel relevante dentro do
sistema econdmico. Todavia, a comercializagao de alimentos, tanto no atacado
como no varejo, tem sido uma questdo pouco estudada até agora. Este
trabalho tem como escopo estudar as estratégias de comercializagdo de
hortigranjeiros. Verificou-se que 0s supermercados centralizam as compras
de hortigranjeiros em um numero reduzido de fornecedores, impéem pre¢os,
descontos e prazos de pagamentos aos atacadistas. Para alterar esse quadro,
o0 atacado estd adotando iniciativas como a adogdo de embalagens apropriadas
e a classificagdo objetiva dos hortigranjeiros.
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ABSTRACT

The food wholesaling and retailing trade has an important role in the economic
system. However, the commercialization of food in the wholesale and retail
markets has not been analyzed in depth yet. This work has as target to.study
the commercialization of Horticultural products between the whosalers and
retailers in the food markets. It was verified that the supermarkets centralize
their purchases in a small number of suppliers. As a result they are able to
impose their prices, discounts and pay periods to wholesalers. In order to
change this picture, the wholesale market is adopting initiatives such as
appropriate packing and better product classification system.
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1.INTRODUGAO

O comércio atacadista e varejista de
alimentos tem um papel relevante dentro do
sistema econdémico. A atividade de comerciali-
zacdodesempenha fun¢destaiscomoarmazena-
mento, transporte, padronizagao, informagao de
mercado e avaliagdo de riscos, entre outras.
Estasfunc¢des criam utilidades que aumentama
satisfago dos consumidores.

Sistemas mais eficientes de comer-
cializagdo contribuem para melhorias das
condi¢des de abastecimento de alimentos,
principalmente das populagdes mais carentes, e
podem constituir instrumento adequado da
politicadedesenvolvimentoeconémicoe social.

No entanto, o comércio atacadista, bem
como o varejista, tem sido pouco estudado. De
acordocom Sproesser(1997), ateoriaecondémica
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tem privilegiado as relagdes entre produtores e
consumidores sem se preocupar com arede de
distribuicdo. Na verdade, o comercio atacadista
e 0 varejista sao vistos como fontes de custos,
pouco capitalizados, que utilizam mao-de-obra
numerosa, com reduzida qualificagao técnicae
mal remunerada.

Averdade é que o comércio atacadista e
ovarejista sao partes do sistema de produgéo e
distribuicdo dealimentos. Tanto oatacado quanto
ovarejode alimentos mantémumarelagéointensa
com os produtores e com a agroindustria, bem
como com os consumidores. O desempenho do
varejo depende do seu poder de negociagdo com
os consumidores e com o atacado. Podemos
verificar na figura 1 as relagdes do atacado com
o varejo e deste com os demais agentes que
participam do sistema de produgéo e distribuigao
de alimentos.

Figura 1. Sistema de produgao e distribuicao de alimentos.
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O comércio varejista brasileiro esta
passando porprofundas mudangas, as quais se
intensificaram a partir dos anos 90, com a
estabilizagdo econémica e com o crescimento
da participagdo das empresas estrangeiras. Em
nossos dias, o varejo de alimentos € composto
tanto por grandes cadeias de supermercados
como pelo comércio varejista independente,
caracterizado, entreoutras coisas, porempreen-
dimentos familiares, pouco capitalizados e com
gestdo pouco profissional (SPROESSER,
1997).

O crescimento da concorréncia obrigou
as empresas que atuam neste setor aempregar
novas tecnologias de gestao, de logistica e de
controle de qualidade, para elevar a eficiéncia
operacional.

O atacado, por sua vez, foi obrigado a
modernizar sua gestao, pois para fornecer as
grandes cadeias de supermercados as
negociagbes devem ser firmadas em contratos,
com clausulas bem definidas, identificando a
responsabilidade das partes envolvidas. Assim.
0s prazos, as porcentagens de descontos e as
caracteristicas dos produtos sdo estipulados
antecipadamente.

O consumidor esta melhor informado e
exige, cada vez mais, pre¢os baixos, qualidade
e variedade de produtos. Somem-se a isso a
diversidade do comportamento dos consumi-
dores, 0 aumento das distancias entre asregides
produtoras e consumidoras, e verificaremos que
o comeércio atacadista e o varejista sao atividades
complexas e dindmicas.

Alémdisso, tem-se verificado amudanga
nos habitos dos consumidores, os quais estao
abandonando asfeiraslivres epreferindoadquirir
hortigranjeiros nos supermercados, o que tem
estimulado o setor a investir para melhorar e
variar a oferta desses produtos.

Porém, os hortigranjeiros possuem
caracteristicas especificas em relagdo aos
demais produtos comercializados, tais como
sazonalidade na oferta e procura, alta pereci-
bilidade, e descontinuidade da oferta (SESSO
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FILHO, 1999). Decorrem dai as questdes de
pesquisa: Quais as estratégias dos super-
mercados para a émpliagéo da eficiéncia na
comercializagdo de hortigranjeiros? Quais as
estratégias dos atacadistas para enfrentarem o
poderde mercado dos supermercados;?

2.0BJETIVOS

2.1. Objetivo Geral

Descrever as estratégias utilizadas pelo
atacado e pelo varejo para a comercializagdo de
hortigranjeiros.

2.2. Objetivos Especificos

a) Descrever as estratégias dos
supermercados em relagdo a comercializagdo
dehortigranjeiros; e

b) Identificar e analisar as relagdes dos
supermercados com os atacadistas fornecedores
de hortigranjeiros.

3.METODOLOGIA

Neste trabalho analisamos umfenémeno
social emseu contextoreal. Por conseguinte, 0s
limites entre o fendmeno e o contexto ndo estao
claramente evidentes. Buscou-se compreender
orelacionamento entre as emmpresas atacadistas
e varejistas que atuamna CEASA-Campinas.

Decorre dai a opg¢do por um estudo
exploratorio. Empregou-se a metodologia
qualitativa, entre outras coisas, porque o objeto
da investigacao é pouco conhecido. Logo, a
pesquisa exploratdria visa prover maior
conhecimentoacercado problemaem questao.

Acoletados dados foi realizada através
de entrevistas com os responsaveis pela
gestaodas empresas atacadistas que atuam
na CEASA-Campinas. Segundo Yin (2001, p.
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108), a entrevista € uma fonte de evidéncia
direcionada, pois concentra os questionamentos
no objeto de estudo.

Ousodaanalise estatisticafoidispensado
emrazao da natureza do meétodo de pesquisa,
ou seja, um estudo exploratério e qualitativo.

4. ESTRATEGIA

Segundo Porter (1991), estratégia
competitiva € uma combinagaodosfins (metas)
que a empresa busca e dos meios (politicas)
pelosquaiselaestabuscandochegarla. Portanto,
estratégia associa a pratica gerencial cotidianaa
perspectiva de futuro.

Porter (1991) afirma que a esséncia de
uma estratégia competitiva € relacionar uma
empresa, ou seja, uma unidade de produgéo, ao
seumeioambiente. Sendo que, o aspecto-chave
do meio ambiente da empresa € a industria em
que ela esta competindo, ou seja, o conjunto de
empresas que produzem bens que sdo substitutos
aproximados. O autor identifica cinco forgas
competitivas que determinam a intensidade da
competicdo em uma inddstria: a entrada de
novas firmas (concorrentes); intensidade da
rivalidade entre os competidores; ameaca de
produtos ou servigos substitutos; poder de
negocia¢ao (barganha) dos compradores; e poder
de negociacao (barganha) dos fornecedores.
Decorrem dai a intensidade da competicdo e o
potencial de lucro da empresa.

4.1. O Poder de Negociacao

Nos estudos do sistema de comerciali-
zagao interessa compreender, entre outras
coisas, a dindmica das negociagdes entre
fornecedores e compradores. Segundo Porter
(1991, p. 43-44), os fatores que tornam os
fornecedores poderosos sdo: o grupo fornecedor
€ dominado por poucas empresas e € mais
concentradodoque aindustria paraaqual vende;
ndo esta obrigado a lutar com outros produtos
substitutos na venda paraaindustria; aindustria
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nao é um cliente importante para o grupo
fornecedor; o produto dos fornecedores é um
insumo importante para o negoécio do comprador;
os produtos do grupo de fornecedores séo
diferenciados ou apresentam altos custos de
mudanca; e o grupo de fornecedores & uma
ameaca concreta de integracao para a frente.

Quanto ao poder de negociagdo dos
compradores, Porter (1991, p. 40-41) afirma que
depende das seguintes condigbes: adquire
grandes volumes em relagdo as vendas do
vendedor; os produtos que ele adquire da industria
representam uma fragé@o significativa de seus
proprios custos oucompras; os produtos que ele
compra da industria sdo padronizados ou nao
diferenciados; enfrenta poucos custos de
mudan¢a de um fornecedor para outro; a sua
lucratividade é reduzida; compradores sdouma
ameaca concreta de integragao para tras; a
qualidade dos produtos da industria ndo é
importante para a qualidade dos produtos ou
servigos do comprador; o comprador tem total
informacgdo sobre a demanda, pregos, custos
dos fornecedores e outros.

Por conseguinte, interessa identificar os
conflitos, bem como, as iniciativas que estao
sendo tomadas para modificar o poder de
negociagao dos atacadistas fornecedores de
hortigranjeiros e dos supermercados.

5.DISTRIBUIGAO DE ALIMENTOS

5.1. Atacado

No Brasil, a intervengéo do Estado no
abastecimento se fez, entre outras coisas, por
meiodareforma das estruturas dedistribuicdoe
comercializagao de alimentos. Decorre dai a
politica de centrais de abastecimento.

Em relagdo a implementagao da politica
de centrais de abastecimento, foram tomadas
iniciativas isoladas, de carater estadual ou
regional, até fim dos anos 60. Projetos em
carater nacional, foram implementados somente
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a partir da década de 70, com a constituicdo do
Sistema Nacional de Centrais de Abastecimento
(SINAC).

As centrais de abastecimento tinham
como objetivosmodernizare aumentara eficiéncia
do sistema de comercializagdo; reduzir perdas;
contribuir para a ampliagdo da produgéo e da
disponibilidade dealimentos; reduzir e estabilizar
opregofinal; e elevar arenda do produtor rural. A
constru¢cdo de centrais de abastecimento,
principalmente nos grandes centros urbanos,
deveria contribuir para eliminar intermediarios
desnecessarios, reduzir a especula¢édo e diminuir
os custos de comercializagdo.

Entretanto, estudiosos do abastecimento
verificaram que as centrais de abastecimento
acabaramprivilegiandoaformagéo de estruturas
de comercializagao oligopolistas, pouco contri-
buindoparaamelhoriados padrbesde consumo
de alimentos das populagdes de baixa renda
(Salles, 1991).

Nofimdadécadade 80,0governomudou
seuposicionamentoemrelagdoacomercializagao
e a distribuicdo de alimentos. O governo federal
deixou de centralizar as decisdes relativas ao
abastecimento, transferindo a gestdo das centrais
de abastecimento para os governos estaduais e
municipais.

Estudos conduzidos por Silva Filho (1999)
indicaram que, apesar da politica de centrais de
abastecimento, os hortigranjeiros apresentam
pregos instaveis, penalizando os consumidores
em momentos de escassez de produtos e, em
consequéncia, pre¢os altos. Da mesmaforma, a
instabilidade de pregos € prejudicial aos produtores
nas fases de abundéancia na produgdo e, por
consequéncia, pregos baixos. Além disso, ndo
se verificou, no periodo estudado, queda dos
precos médios desses alimentos.

Apesar disso, as centrais de abaste-
cimento desempenham papel relevante na
distribuicao de alimentos. No caso de Campi-
nas, Estado de Sao Paulo, o principal centro
atacadista de alimentos é a CEASA-Campinas,
que destina mais de 30% dos hortigranjeiros
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comercializados para os supermercados
(GASQUES, 2000). Todavia, sdo poucos 0s
estudosquerevelam osfatores queinfluemsobre
o desempenho do varejo (supermercados) na
comercializag&o de hortigranjeiros ou, ainda,
sobre as estratégias das empresas atacadistas
que atuam nas centrais de abastecimento.

5.2. Varejo

A comercializagdo de alimentos pelos
supermercados € um tema de estudo que vem
ganhando importancia crescente. Todavia, sdo
poucos os estudos que tratam doabastecimento
de hortigranjeiros.

A cadeia de comercializagdo de
hortigranjeiros passou por grandes
transformagdes nos ultimos 20 anos. Simbolo
destamodernizagaofoiaimplantagdo do primeiro
varejao, em setembro de 1979, no espago fisico
da Companhiadeentrepostose Armazéns Gerais
do Estado de Sao Paulo (CEAGESP). Aproposta
inicial era que os varejoes comercializassem
hortigranjeiros, pescados e avicolas a pregos
tabelados,nuncasuperiores a 15%das cotagbes
médias verificadas no atacado (CONJUNTURA
ALIMENTOS, 1992).

O objetivo principal dos varejoes era
propiciar aos produtores a comercializagdo
diretamente ao consumidor, criarcondigdes para
oaumento da renda dos produtores, estimulara
producdo hortigranjeira proxima aos nucleos
urbanos, bem como atender prioritariamenteas
populagdes mais carentes de renda e equipa-
mentos varejistas. Além disso, facilitaria a
orientagao dos consumidorestanto sobre pregos
comosobreovalor nutritivo, preparo econservagao
dos alimentos (CONJUNTURA ALIMENTOS,
1992, p. 15).

Estudos réalizados na Regiéo
Metropolitana de Sao Paulo indicaram que no
periodode 1980 a 1983 houve grande crescimento
dos varejdes administrados pelo poder publico.
Ja entre 1985 e 1991, ocorreu o inverso, com
quedas no volume comercializado. Na verdade,
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os investimentos publicos pretendiam contribuir
para a modernizagdo das estruturas de
comercializag@o dos hortigranjeiros. A partir do
momento em que surgiu uma estrutura privada
eficiente na distribuicdo de hortigranjeiros, a
participagdo do setor publico tornou-se
dispensavel.

Quanto aos consumidores, passaram a
adquirir hortigranjeiros nos supermercados em
raz&o dos pregos baixos e da qualidade dos
produtos. Ou seja, os consumidores estdo
abandonando o héabito da aquisicdo de
hortigranjeiros nas feiras livres, preferindo
freqlentar os supermercados.

Quanto aos requisitos para o sucesso
dos supermercados na comercializagdo de
hortigranjeiros, de um lado esta a localizagao
corretae, de outro, o oferecimento de condigdes
de conforto e praticidade ao consumidor, tais
como local amplo, de facil acesso e com
estacionamento.

O abastecimento de alimentos horti-
granjeiros pelo setor supermercadista também
foi discutido por Sesso Filho (1999). O autor
procurou descrever 0 processo de compra e
distribuicdo dos produtos hortigranjeiros e as
razbes para o modo de atuagdo dos supermer-
cados objetosdo estudo de caso, e verificouque
asecaode hortigranjeiros é estratégicanaatragao
de clientes pelos supermercados. Isto temlevado
os supermercados arealizarinvestimentos para
melhorar a qualidade e a diversidade dos horti-
granjeiros comercializados.

Em seu trabalho, Sesso Filho (1999)
identificou as estratégias de comercializagdode
hortigranjeiros pelos supermercados. Observou
que os supermercados estdo centralizando as
compras de hortigranjeiros, o que implicou a
diminuicdo do numero de fornecedores. Por
consequéncia,emboraesta decisao proporcione
a padronizagdo da segdo, causa grande
dificuldade de adequacdo as condigbes de
concorréncia e demanda local. Além disso, as
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empresas varejistas enfrentam problemas, tais
como falhas na padronizagao e classificagao; as
embalagens utilizadas para armazenagem e
transporte dos hortigranjeiros saoinadequadas,
e existem grandes perdas ocasionadas por
manuseio, condigdes ambientais e transporte
inadequado.

Maluf (1992), estudando a formagao dos
pre¢os no varejo, verificou que esta ocorrendo o
encarecimento dos alimentos no Brasil. O autor
afirma que, apesar da modernizag¢do do varejo,
comoaparecimento dos grandes supermercados,
osganhosde eficiéncia- porescalaeoutros-nao
foram transferidos aos pregos dos alimentos.
Cyrillo(1986), por sua vez, verificou que, apesar
da expansdo das grandes redes de super-
mercados nos grandes centros urbanos, ndo
houve redugé@o dos pregos dos alimentos para o
consumidor final.

Portanto, se faznecessario o aperfeigoa-
mento dos sistemas de comercializagao. Isto
porque, sistemas mais eficientes de comerciali-
zagao podem contribuir para melhorias nas
condi¢gdes de abastecimento de alimentos,
principalmente das popula¢des mais carentes,
bem como podem constituir um instrumento
adequado da politica de desenvolvimento
econdmico e social.

6. ATACADO E VAREJO: ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZAGAO

Observamosnosanos90 areestruturagdo
do mercado de hortigranjeiros. Todos os
componentes da cadeia alimentar, desde os
produtores, passando pelos atacadistas e
chegando aos varejistas , especificamente os
supermercados, reduziramcustoseaumentaram
aqualidade dos produtos ofertados. O paradoxo
€ que foi necessario, simultaneamente, reduzir
custos e investir em modernizagao.
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6.1. Comercializacao de Hortigranjeiros
pelo Varejo

O setor supermercadista surgiu no Brasil
nos anos 50, mas somente a partir dadécadade
70se desenvolveu mais intensamente.

Dentre as varias transformagdes pelas
quais passaram os supermercados nos anos 80
e 90, destaca-se a importancia crescente da
sec¢dode hortigranjeiros, que “[...]foitransferida
dofundo para afrentedaloja, sendoaprimeira a
receber os consumidores de forma aestimular a
compra porimpulso” (SESSO FILHO, 1999, p.9).
Os hortigranjeiros sdo responsaveis pelo retorno
dos consumidores as lojas, pois a freqiiéncia de
compra de produtos pereciveis € maiorqueade
produtos ndopereciveis.

De acordo com Videira (1997), a parti-
cipagédo da secao de hortigranjeiros no fatu-
ramento das lojas de supermercados pode variar
de 8% a 20%. Dentre os objetivos da sec¢ao de
hortigranjeiros estdo a diferenciagdo da con-
corréncia, o aumento do fluxo de clientes naloja
e, ainda, a criagdo de vinculos defidelidadecom
os clientes.

Ressalte-se que vem aumentando a
preferéncia dos consumidores pela compra de
frutas, verduras e leqgumes em supermercados
(SESSOFILHO, 1999), levandoos supermercados
aaumentara participagdo na comercializagao de
hortigranjeiros.

As principais razdes da crescente
participacdo dos supermercados na venda de
hortigranjeiros séo “[...] pregos razoaveis; giro
rapido de mercadorias; rigoroso controle de
qualidade; e propaganda de massa” (SESSO
FILHO, 1999, p. 13).

6.1.1.Sistema de Compras e Relagao
com os Fornecedores

Os sistemas de compras podem ser
classificados em dois tipos: centralizado e
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descentralizado. No sistema centralizado amaior
parte dos produtos passa por uma central de
compras. No sistema descentralizado cada loja
da rede de supermercados tem independéncia
para efetuar as proprias compras de horti-
granjeiros (SESSOFILHO, 1999)

Ressalte-se que a criagdo de centrais de
comprasapresentavantagens, tais como redugdo
de custos de transportes e de armazenagem,
comprasemgrandes volumes permitindo ganhos
deescala, redugéode perdas e, por conseqliéncia,
os consumidores tém acesso a hortigranjeiros
mais frescos e com melhor qualidade. Aagilidade
e a reducao de custos estimulam os supermer-
cados a investir nas centrais de compras.

Por consequéncia, as decisées sobre
escolha dos fornecedores, negociagdes de
pregos,promogdes, variedade deprodutos, pre¢os
de venda dos hortigranjeiros e controle de
qualidade sdopadronizadas paratodaa redede
supermercado. O mesmo ocorrecomas decistes
sobre localizagao da sega@o hortigranjeiros e
modo de exposi¢ao dos produtos.

Todavia, 0 desenvolvimentode centraisde
comprastendeaenfraqueceros atacadistas que
atuamnascentrais de abastecimento. Isto porque
as compras podem ser feitas diretamente dos
produtores, reduzindo a importancia e a
participacao dos atacadistas no volume comer-
cializado. Ou ainda, os supermercados podem
adquirir boxes nas centrais de abastecimento,
excluindo afigura do atacadista e promovendoa
integragéo vertical de suas atividades.

De acordo com Souza et alii (1998), os
supermercados selecionantos seusfornecedores
combase nos seguintes critérios: padronizagdo
e classificacdo dos produtos, assiduidade nas
entregas e qualidade.

Ressalte-seque apontualidadenaentrega
dos hortigranjeiros foi apontada pelos atacadistas
como o principal fator responsavel pela obten¢do
e manutengéo de contratos com os supermer-
cados®.

@ Entrevistas com o Sr. Adolfo Dan, sécio-gerente da firma Dan Agro Comercial Ltda., e com o Sr. Donato Francabandiera,
sécio-gerente da firma Donato Comércio de Frutas Lida., realizada, respectivamente, em 17 e 18 de outubro de 2002, na

CEASA-Campinas.
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Quanto a qualidade, € o principal fator
observado para a determinac¢ao dos pregos. O
termo “qualidade” esta relacionado a fatores,
tais como aparéncia, tamanho e cor.

Para assegurar a qualidade, os
hortigranjeiros devem ser adquiridos proximos
aos supermercados, pois existem grandes
dificuldades paraamanutengéo daqualidade do
produto durante longas viagens. Sesso Filho
(2001) relata um caso no qual, para assegurar a
qualidade dos produtos, aredede supermercados
aluga caminhdes refrigerados, caixas de plastico
sdo adquiridas e alugadas para os fornecedores
e nas lojas os hortigranjeiros sdo estocados em
balcdes refrigerados e cAmaras frigorificas.

No que diz respeito & qualidade dos
hortigranjeiros ela € bastante influenciada pelo
clima; o mesmo ocorre com a quantidade
produzida e com os pre¢os, o que influencia toda
a cadeia produtiva.

No mercado de hortigranjeiros sdo muitos
os fornecedores potenciais. Nao existe
concentragdo entre os fornecedores de
hortigranjeiros. Mas, os supermercados sao
clientes importantes, representando parcela
significativa do faturamento dosfornecedoresde
hortigranjeiros. Logo, os supermercados tém
grande poder de negociagdo, que se traduz,
entre outras coisas, naimposigao de pre¢gos aos
fornecedores, bem como em multa pela ndo
entregados produtos.

Quanto aos pregos, as redes de
supermercados, que s&o verdadeiros
oligopsdnios, impdem pregos e margens de lucros
aos atacadistas. Na verdade, ‘ndo existe
negocia¢do, 0s pregos e as condigcdes para as
vendas sdo ditados pelos supermercados™.

6.2. Estratégias de Comercializacdo do
Atacado

Nos primeiros anos de funcionamento os
principais clientes da CEASA-Campinas eram
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osfeirantes. Noentanto, esta situagaofoialterada
e, emnossos dias, mais de 30% das mercadorias
que sdo comercializadas pela CEASA-Campinas
destinam-se aos supermercados.

As redes de supermercados exigem
padroes diferentes de comercializagdo. As
negociagoes precisamserfirmadas emcontratos,
com clausulas bem definidas, identificando a
responsabilidade das partes envolvidas. Assim,
0s prazos, as porcentagens de descontos e as
caracteristicas dos produtos sdo estipulados
antecipadamente.

Além disso, os supermercados exigem
dos seus fornecedores de hortigranjeiros, entre
outras coisas, que entreguem os produtos
diretamente nas lojas, disponibilizem
expositores, contratem repositores, oferecam
bonificagdes de aniversario®.

Todavia, algumas mercadorias nao
apresentam apadronizagao exigida pelasredes
de supermercados. O problema € que afaltade
padronizagdo, a auséncia de embalagens
adequadas, o peso indefinido ou, ainda,
mercadorias de “boa”qualidade embaladas com
mercadorias “ruins” possibilitam aos
supermercados realizarem descontos injustos.

Para modificar essa situagcdo sao
necessarias, entre outras coisas, a adogao de
embalagens apropriadas e a classificagdocomum
e objetiva dos hortigranjeiros.

6.2.1. Embalagens

Indiscutivelmente a embalagem é umitem
muito importante para a redugéo dos custos de
uma mercadoria e para melhor acondiciona-la,
mantendo assim suas caracteristicas originais
durante um periodo maior; isso porque 0s
hortigranjeiros s@o muito sensiveis, podendo
estragar com facilidade.

@ Entrevista realizada com o Sr. Adolfo Dan, sdcio-gerente da firma Dan Agro Comercial Ltda., em 17 de outubro de 2002.
® Entrevista realizada com o Sr. Adolfo Dan, sécio-gerente da firma Dan Agro Comercial Ltda., e Sr. Donato Francabandiera,
socio-gerente da firma Donato Comércio de Frutas Ltda., realizada, respectivamente, em 17 e 18 de outubro de 2002, na

CEASA-Campinas.
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A embalagem mais utilizada para a
comercializagdode hortigranjeiros,aindahoje, é
a caixa “K”. Estas caixas sao feitas de madeira
como pinus e eucalipto. Este tipo de caixa tem
seu custo reduzido, pois é retornavel e pode ser
reutilizada muitas vezes; porém, a madeira ndo
permite uma perfeita higiene e os hortigranjeiros
sdo facilmente infectados por restos de outros
hortigranjeiros que ja estiveram na caixa. Como
conseqléncia, este tipo de caixa néo é flexivel e
nem suporta muito peso, quando as caixas sao
empilhadas verticalmente. No entanto, afaltade
flexibilidade faz com que os hortigranjeiros batam
uns nos outros e sejam comprimidos pela
madeira, provocando algumas escoria¢des e
manchas nos produtos. Para evitar este atrito
das mercadorias, os atacadistas utilizamalguns
materiais, tais como papel, palha e bandejas.

Um outrotipode embalagem, quetambém
vem sendo utilizada pelos atacadistas, € acaixa
depapeldo, que apresentabastanteflexibilidade.
No entanto, a flexibilidade apresenta pontos
positivos e negativos. Este tipo de embalagem
naocomprime os produtos, como as embalagens
demadeira, porém o excesso de flexibilidade faz
com que as mercadorias se movimentem dentro
da embalagem, provocando escoriagbes e
manchas nos produtos. O papeldao € um material
com pouca resisténcia a umidade. Mesmo
utilizando estruturas de papeldo mais resistente
nao é possivel lava-lo para uma reutilizagao.

Além disso, para o atacadista conseguir
bons pregos na aquisi¢do de embalagens de
papeléo é necessario que se faga um pedido
grande, o que possibilitaria ganhos de escala.
Isto tornainviavel esse tipo de embalagem para
0s pequenos atacadistas.

As embalagens de plasticosdoresistentes
quando empilhadas verticalmente, podem ser
reaproveitadasinumeras vezes, pois podem ser
lavadas e higienizadas corretamente, reduzindo
o0 custo para o produtor e, conseqlientemente,
para o consumidor final. Possuem uma certa
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flexibilidade, ndo esmagando as mercadorias no
seu interior; além disso, podem ser utilizadas
palhas e bandejas para melhor acomodar o0s
hortigranjeiros, técnicas que aumentam otempo
de vida util dos alimentos.

Os hortigranjeiros sdo sensiveis ao
manuseio e sua comercializa¢ao requer cuidados
especiais. O excesso de manuseio dos produtos
€ um dos itens que causam a podridao antes do
tempo. Para evitar a redu¢do da vida util dos
hortigranjeiros comecga a ser testado o
desenvolvimento de embalagens dentro das
embalagens. Porexemplo, dentrode uma caixa
de plastico coloca-se uma outra embalagemque
ja esta dividida em por¢cdes menores, prontas
para 0 consumo.

6.2.2. Classificacao dos Produtos

Aclassificagdo de hortigranjeiros de forma
adequada e coerente torna as transacoes
comerciaismaistransparentes. Em nossos dias,
alguns produtos recebem, por exemplo, apenas
a denominacao “bom” ou “muito bom”, ndo
existindo, porexemplo, adiferenciagéo dos locais
de origem e dos pontos de maturagéo.

Dessaforma, o produtorpode definiroseu
produto como “muitobom”, quandona verdade
oproduto é “bom”. Ou, ainda, os atacadistas e
varejistas podemvendero produto como “muito
bom” e informar ao produtor que a mercadoria
obteve apenas classificacdo “bom”, por isso
tera o seu valor reduzido. “Portanto, a
subjetividade na classificaggo do produto ndo €
boapara quem compra, e nem para quem vende’s.

A falta de classificacdo impede o
desenvolvimentosatisfatoriodos negécios, numa
época em que a minimiza¢do dos custos e a
maximizagao de lucros s&o itens necessarios
paraasobrevivénciadas empresas nomercado.
As redes de supermercados estaoinvestindoem
pesquisa € conhecimento dos seus clientes,

® Entrevista realizada com o Sr. José Francabandiera Neto, sdcio-gerente da firma Lorena Imp. e Exp. e Com. de Frutas Ltda.,

em 07 de outubro de 2002, na CEASA-Campinas.
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conseguindoidentificarqual € otipode mercadoria
que oseucliente prefere e, assim, podem delinear
melhor sua compra. No entanto, sendo a
classificagdo genérica, os supermercados so
tém condigdes de avaliar a “qualidade” dos
hortigranjeiros quando a caixa do produto for
aberta.

Portanto, é necessario que aclassificagao
identifique as caracteristicas dos hortigranjeiros,
sendo imprescindivel observar os critérios de
automagéo e rastreabilidade dos produtos,
utilizandoumalinguagemcomumentretodos 0s
envolvidosnociclode produgdo e distribuicdode
hortigranjeiros.

7.CONSIDERAGCOESFINAIS

O objetivo da estratégia nao é apenas
adaptar a empresa ao meio ambiente mas, a
partir da andlise das forgas competitivas, avaliar
o potencial da empresa e a necessidade de
adotarestratégias que possibilitem a organizagao
superar as ameacas ou aproveitar as oportuni-
dades do negdcio.

Noquedizrespeitoa comercializagdode
hortigranjeiros, buscamos compreender a
dindmica das relagdes entre atacadistas e
supermercados. O poderdebarganhados agentes
envolvidos no processo de comerciali-zagdo de
alimentos determina o grau de competicao e o
potencial de lucro da industria.

Sistemas mais eficientes de comerciali-
zagaode hortigranjeiros contribuem paramelhoria
das condi¢des de vida da populagéo, principal-
mente daspopulagdes mais carentes, bem como
podem constituirinstrumento adequado da politica
de desenvolvimento econdmico e social.

O atacado e o varejo tém sido pouco
estudados. A verdade € que os comeércios
atacadista e o varejista sdo partes dosistemade
producdo e distribuicdo de alimentos. O
desempenho do varejo depende doseupoderde
negociagao com 0s consumidores e com 0
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atacado. As relagdes dos fornecedores com o
varejo sao tensas, o que pode ser atribuido ao
poder de mercado daempresa varejista.

As redes de supermercados exigem
padrdes diferentes de comercializagao que o
atacado tem dificuldades em compreender e
atender. Decorre dai que a comercializagdo de
hortigranjeiros enfrenta problemas, tais como
falhas na classificagcao dos produtos, utilizagao
de embalagens inadequadas e grandes perdas
influenciadas, entre outras coisas, poralteragoes
climaticas e, ainda, transporte e manuseio
inadequados, repercutindo sobre a quantidade
ofertada e sobre o0s prec¢os, o que influencia toda
acadeia produtiva.

Os supermercados sao os principais
equipamentos de distribuicao de hortigranjeiros.
Investe-se na sec¢do de hortigranjeiros como
elemento de atragdo de clientes, poisa frequéncia
de compras de produtos pereciveis € maior que
a de produtos ndo pereciveis, estimulando os
consumidores a retornar as lojas.

Os pregos, aqualidade eapropagandade
massa levaram a crescente participagdo dos
supermercados navenda de hortigranjeiros. Por
transacionarem uma grande quantidade de
mercadorias, 0s supermercados centralizam as
compras de hortigranjeiros em um numero
reduzido de fornecedores, impdem pre¢os,
descontos e prazos de pagamentos aos ataca-
distas. Alémdisso, pode-se negociar diretamente
comos produtores, verticalizando adistribuicao
e enfraquecendo os atacadistas que atuam nas
centrais de abastecimento.

Parareverteressequadro, oatacado tem
empregado iniciativas modernizadoras. Dentre
essas, destacam-se a adog&do de embalagens
apropriadas e a classificacao objetiva dos
hortigranjeiros.

Além disso, os atacadistas que atuam
nas centrais de abastecimento fornecendo
hortigranjeiros para ovarejo e, em especial, para
0s supermercados necessitam desenvolver
estratégias para aumentar o seu poder de
negociac¢ao, pois essa industria se caracteriza
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por serpouco concentrada; os supermercados,
por sua vez, sdo clientes importantes para os
atacadistas; e os hortigranjeiros sdo produtos
comreduzidadiferencia¢do. Os supermercados,
por sua vez, adquirem volumes relativamente
elevados em relacdo as vendas dos atacadistas
de hortigranjeiros; podem, comfacilidade, mudar
de um fornecedor para outro; e dominam
informagdes sobre a demanda, os pregos, 0s
custos dos fornecedores e outros.

Finalmente, a analise do atacado e do
varejo de hortigranjeiros revela que o setor esta
passando por transformacdes. Busca-se maior
eficiéncia e os participantes desse comércio
estdo mais atentos para o lado operacional dos
negocios.
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