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RESUMO

Nos dias atuais € muito comum ouvir reclamac@es dos elevados custos dos produtos
organicos e a dificuldade para encontrar os mesmos. Por outro lado, produtores
justificam ser a demanda de mais recursos do produtor rural (maior demanda de méo de
obra) e que esse € o fator que torna os orgénicos mais caros. Diante disso, o objetivo
deste trabalho é analisar os aspetos econémicos acerca dos custos dos produtos
organicos e a comercializagdo na regido de Planaltina-DF. Os consumidores de
alimentos percebem-se mudancas de habitos, com preocupacGes no quetange,
principalmente, & qualidade sanitéria e nutricional, ou qualidade de vida. Em Planaltina
0s consumidores ja identificame reconhecem o que os produtos organicos podem lhes
oferecer, e mesmo com um mercado local bastante limitado, e com pouca ou nenhuma
divulgacdo da existéncia da feira na cidade, e mesma vem sobrevivendo, e com o “boca
a boca” vai adquirindo seus poucos, porémfiéis clientes.
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1 INTRODUCAO

Nos dias atuais € muito comum ouvir pessoas reclamarem dos elevados custos dos
produtos organicos. Por outro lado, produtores usam como justificativadoencarecimento
dos seus produtos a prépria demanda de mais recursos do produtor rural (maior
demanda de mao de obra) e que esse é o fator que torna os organicos mais caros. Porém,
as reclamacdes dos consumidores ndo sdoinfundadas. Hoje,nos mercados, os alimentos
organicos chegam a custar 400% mais, dependendo da cultura, sdo dados de uma
pesquisa realizada em 2012 pelo Instituto Brasileiro de Defesa do Consumidor — Idec
(Pesquisa completa em: bit.ly/precoorganicos).
SegundoJosé Angelo Rebelo, pesquisador da Empresa Brasileira de Pesquisa
Agropecuéria e Extensdo Rural de Santa Catarina (Epagri) a producao é organica mais
barata do que a convencional e conta com alimentos mais vistosos e saudaveis. Ele
explica que, porém, as pessoas tendem a dizer que o sistema organico de producao é
mais caro e que produz alimentos menos apresentaveis. Para Rebelo, essa € uma
tentativa de cobrar mais caro:

Digo com toda a certeza que o custo de produ¢do em um sistema organico é

mais baixo do que em um sistema convencional, além de produzir alimentos
mais Vvistosos que o sistema convencional. Esse sistema é perfeito e faz com

que a planta expresse todo o seu potencial produtivo— garante. (Portal Dia
de Campo,28/01/2014, matérias).

O pesquisador acrescenta que 0 sistema organico precisa de conhecimento cientifico
para produzir bem, é mais barato que o sistema convencional, oferece produtos de
melhor qualidade e salde para quem produz e consome.

Outras pesquisas sobre o assunto explicam que, para os produtores convencionais
iniciarem uma producdo organica, esta precisa passar por um periodo de adequacéo,
conhecido como um processo de transicdo para a producdo organica.Esse processo pode
durar alguns anos, levando em consideracdo que ele estd saindo de um processo
totalmente dependente de insumos cada vez mais fortes que obrigam a produgdo em
menos tempo e cada vez mais qualidade, para uma producdo limpa, sem o0 uso de
agrotoxicos, fertilizantes ou hormdnios. Provavelmente durante o periodo de transigdo o
produtor perceba que a produtividade foi menor, e até que esteja adaptado ao novo
sistema, terd alguns gastos, e mesmo que ndo seja mais um sistema convencional ele

ainda ndo é considerado como organico, até que o solo esteja totalmente limpo de



agroquimicos o agricultor vé sua produtividade reduzida, e ainda ndo pode receber o
valor adicional de uma producédo orgénica, até o sistema se estabilizar e ser reconhecida
como organicae tornar altamente rentavel.

Partindo de um sistema organico ja normalizado, ou sem precedentes convencionais,
podemos evidenciar o principal fator que torna a producdo mais barata, 0 custo com 0s
insumos que na producdo organica é muito menor, ou quase irrelevante.

Em busca de resposta para explicar os pre¢os pagos pelo consumidor nos produtos
organicos em feiras, supermercados e atacadista, o objetivo deste trabalho ¢ levantar os
fatores que influenciam no preco final destes produtos. Uma das possiveis razdes é a
denominada certificacdo.Os produtos organicos témrepresentado um novo nicho de
consumo, e com as varias possibilidades de atuacdo no mercado, vem atraindo novos
empreendedores, iSs0 se torna necessario a certificacdo para comprovar que o agricultor
organico respeita todas as normas de producdo, legislacéo trabalhista e ambiental. Outro
possivel fator pode ser a necessidade da construcdo de uma barreira de isolamento para
vizinhos ndo organicos. Essa barreira tem a finalidade de evitar que agrotdxicos
provenientes do cultivo convencional e o deslocamento de pragas e doencas
comprometa a producdo organica. A demanda por médo de obra para trabalhar com os
compostos organicos para serpreparados e distribuidos nas areas de cultivo, a op¢éo de
mecanizar algumas atividades & economicamente inviavel para alguns produtores
familiares. A lei de mercado, oferta e demanda aparece como um fator de influéncia no
preco, e por ser um setor que ndo consegue oferecer produtos na mesma velocidade em
que a demanda cresce, € natural que haja um sobrepreco no produto regido pelas forcas
de mercado.



2 OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GERAL

O objetivo deste trabalho € analisar os aspetos econémicos acerca dos custos dos
produtos orgénicos e a comercializacdo na regido de Planaltina-DF.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Caracterizar as fontes informacdo: o produtor e o consumidor.
e ldentificar quais as principais vantagens dos produtos organicos de
acordo com a percepc¢ao dos entrevistados.
e Identificar se existem e quais sao as dificuldades em se comprar produtos
organicos.
e ldentificar as vantagens e desvantagens de se produzir, custos da
producdo, o preco de comercializagéo.
e Descrever a relacdo custo versusbeneficio na aquisi¢cdo de produtos
organicos.
A compreensdo do processo de compra do consumidor é grande importancia, ainda mais
se tem como objetivo evidenciar os fatores de decisdo envolvidos no ato da compra,
entender o consumidor e sua visdo sobre este mercado que cada vez mais conquista
adeptos. O mercado vem crescendo e a caracterizagdo de produtores e consumidores

vem como um meio de entender e melhorar esse nicho.



3 JUSTIFICATIVA

A busca por uma alimentacdo mais saudavel criou um mercado internacional para o0s
produtos orgéanicos e, segundo a Associacdo de Certificacdo Instituto Biodinamico
(IBD, 2008), o mercado mundial de organicos movimenta cerca de US$23,5 bilhdes de
dolares por ano, e hd uma expectativa de crescimento da ordem de 20% ao ano.

A agricultura orgénica tem se desenvolvidorapidamente no mundo nos Gltimos anose é
hoje praticada em 138 paises. Além disso,pode-se assumir que a agricultura sob o
sistemaorganico de producdo ndo certificada é praticadaem maior nimero de paises
ainda. Com, no minimo700 mil propriedades e aproximadamente30,4 milhdes de
hectares sob manejo organico,dados atuais apresentados por Willeret al. (2008).
Observa-se que a agricultura organicaestd sendo difundida em todo o mundo e o
mercadoestd avido por esses tipos de produtos, oque estabelece perspectivas de
crescimento parao aumento de areas produtivas e a insercdo denovos agricultores. O
preco é um fator bastante comentado quando se trata de agricultura organica. Aqui 0s
fatores ambientaise sociais estdo sendo contabilizados naformacdo do preco final. Além
do que ainda ndose tem a oferta de produtos requeridos pela demandanacional e
internacional.

Na concepcdo do comportamento do consumidor dealimentos, percebem-se mudancas
de héabitos, com preocupacdes no quetange, principalmente, a qualidade sanitaria e
nutricional. Estas implicam avalorizacdo de atributos que caracterizam certo produto,

determinando adecisao final do consumidor.



4 REFERENCIAL TEORICO

4.1 PRODUCAO ORGANICA

A demanda por produtos orgéanicos aumenta no mundo todo e gera oportunidades de
mercado em diversas regides do mundo. Cria oportunidades, principalmente para
pequenos e médios produtores, incluindo comunidades de agricultores familiares e
varios outros componentes da cadeia produtiva, o que pode auxiliar o desenvolvimento
de &reas rurais proximas aos grandes centros urbanos e a corredores de exportacdo
(NEVES et al. 2004a).
O que caracteriza o produto organico € o seu modo de producdo. Enquanto a agricultura
convencional prioriza as monoculturas, com uso elevado de agrotoxicos, aditivos
quimicos e fertilizantes com o objetivo de atingir uma produtividade cada vez mais
elevada. A agricultura organica busca reduzir o maximo possivel os impactos causados
ao meio ambiente, isso através de métodos denominados alternativos, quevisa manejar
de forma equilibrada, o solo e 0s demais recursos naturais como agua, vegetais, animais,
macro e microrganismos, procurando minimizar os impactos ambientais dessa atividade
gracas a eliminacdo do uso de agrotdéxicos. O sistema de producdo organico tem como
resultado a oferta de produtos saudaveis, livres de produtos quimicos que ponham em
risco a satde do consumidor, do agricultor e do meio ambiente.
O Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento — MAPA, através da Instrucédo
Normativa 007/99, em seu item 1.1, define:
Considera-se sistema organico de produgdo agropecuaria e industrial, todo
aquele em que se adota tecnologias que otimizem o uso de recursos naturais e
socioecondmicos, respeitando a identidade cultural e tendo por objetivo a
auto sustentacdo no tempo e no espaco, a maximizacdo dos beneficios
sociais, a minimizacdo da dependéncia de energias ndo renovaveis e a
eliminacdo do emprego de agrotdxicos e outros insumos artificiais tdxicos,
organismos geneticamente modificados- OGM/ transgénicos, ou radiacfes
ionizantes, em qualquer fase do processo de producdo, armazenamento e de
consumo e entre 0s mesmos, privilegiando a preservacao da saide ambiental

e humana, assegurando a transparéncia em todos os estagios da produgdo e da
transformacdo(MAPA, 1999, p. 01).

Segundo Darolt (2002), o desenvolvimento sustentavel propde que as necessidades da
presente geracdo sejam atendidas sem sacrificar a possibilidade que as geracgdes futuras

atendam as suas proprias necessidades. Agir de forma sustentavel € estudar, planejar e
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implementar acfes pensando no hoje e no amanha, abordando os aspectos econémicos,
sociais e ambientais, respeitando as diferengas culturais. Essa proposta é inconcebivel
com o atual nivel de desgaste dos recursos naturais provocado pela agricultura quimica.
Para o autor producdo organica pode ser um caminho a ser percorrido para a busca da
sobrevivéncia harménica do ser humano com o seu planeta. Deve ser entendida como
algo muito mais do que apenas a produgdo sem o uso de agrotoxicos, pois se caracteriza
como um sistema de producdo onde as interagdes ecoldgicas sdo primordiais, visando a
preservacdo do meio ambiente. Segundo Darolt (2002, p.7), ela “exclui o uso de
agrotoxicos, fertilizantes soltveis, hormonios e qualquer tipo de aditivo quimico”.

De acordo com Ormond (2002, p.05) agricultura organica é o conjunto de processos de
producdo agricola que parte do pressuposto basico de que a fertilidade é funcdo direta
da matéria organica contida no solo. A acdo de microrganismos presentes nos
compostos biodegradaveis existentes ou colocados no solo possibilitam o suprimento de

elementos minerais e quimicos necessarios ao desenvolvimento dos vegetais cultivados.

4.2 CUSTOS

Evidenciar os custos de producdo é indispensavel para os produtores que tem o objetivo
de obter 0 méaximo de lucros nos seus produtos e mesmo ndo sendo uma pratica comum
dos agricultores esta analise nos mostra indicadores relevantes. De acordo com Bornia
(2002) o sistema de custos pode ajudar a geréncia da empresa de duas maneiras:
auxiliando o controle e as tomadas de decisoes.

O controle de custos dentro de qualquer atividade econémica é de fundamental para
orientar os processos de producdo e decisorios da empresa. De modo que controle de
custos isoladamente ndo € capaz de garantir a manutencdo e até aceitacdo do organico
no mercado, mas a auséncia dele certamente a deixard o agricultor mais exposto ao
insucesso. Para Reis (1998), € a soma dos valores de todos os recursos (insumos) e
operacdes (servicos) utilizados no processo produtivo de certa atividade, Estes valores
podem ser divididos em custos fixos e custos variaveis.

Para Ancelmo Filho (1995), custos sdo gastos relacionados com a transformacao de
ativos. Sao sacrificios econdmicos utilizados para producdo de outros bens e servigos.
Ou seja, sdo os fatores no processo de producéo, para a transformacao de matéria-prima
em produto, tais como mao de obra, depreciacdo das maquinas, embalagens, a propria

matéria-prima.
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O conhecimento dos custos de determinada propriedade, mercadoria ou organizacéo €
muito importante, pois sdo pelos valores de dados coletados que poderemos analisar
determinada situacdo e julga-la se vai ser possivel diminuir os custos ou amenizar
qualquer tipo de eventualidade que ocorra durante as transacdes negociais. Os custos
tornam-se indispensaveis a partir do momento em que planejamos algo no presente, em
que temos que comparar com 0 passado e projetar para o futuro, assim tendo um
resultado positivo ou negativo. Durante algumas andlises feitas em empreendimentos, a
necessidade de utilizar ferramentas que gerencie 0s custos € imprescindivel, pois 0s
mesmos serdo 0S principais agentes para nos mostrar a condicdo em que nossa
organizagao se encontra. Assim, poderemos mensurar os custos do produtor e entender

os fatores que determinam o prego dos produtos organicos.

4.3 PROCESSO DE TOMADA DE DECISAO DO CONSUMIDOR

Conhecer o processo de tomada de decisdo dos consumidores pode esclarecer fatores
que revelar todo um ritual que antecede a compra e 0 que a dona de casa leva em
consideracdo para optar pelo alimento livre de agrotédxicos.

O processo de tomada de decisdo ocorre em cinco estagios, que incluem: o
reconhecimento de uma necessidade, seguido pela busca de informacdes, avaliagdo de
alternativas, decisdo de compra e avaliagdo pds-compra (BLACKWELL; MINIARD;
ENGEL, 2005; KOTLER; ARMSTRONG, 2003).

O reconhecimento de uma necessidade pode ser visto tanto de modo simples como de
modo complexo. O modo simples refere-se a necessidades mais frequentes e com as
quais se lida quase sem perceber, como, por exemplo, sentir fome e comprar um lanche.
Ja o reconhecimento da necessidade complexa é resultante do aumento da disparidade
entre o estado atual e aquele desejado, ocorrendo, portanto, ao longo do tempo
(SCHIFFMAN; KANUK, 2000).

Na de busca por informagdes, o consumidor pode se basear em informagdes internas,
que sdo referentes as experiéncias passadas, e/ou nas demais informacdes relevantes
armazenadas em sua memoria ou ainda buscar informagdes externas, por meio da midia,
de amigos, de guias de compras, de web sites, entre outras fontes. O tempo e o dinheiro
investidos dependerdo da importancia do produto para o individuo e de fatores como
envolvimento, risco percebido, experiéncia anterior e pressa (SAMARA; MORSCH,
2005).
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Kotler e Armstrong (2003) acreditam que o consumidor pode ou ndo buscar
informacdes adicionais sobre um produto e se este interesséa-lo, ele o comprard, porém,
caso contrario, podera armazenar sua necessidade na memaria ou iniciar uma busca de
informacdes relacionada a essa necessidade.

Na fase de avaliacdo de alternativas, o individuo tende a usar dois tipos de informacoes,
quais sejam: o primeiro tipo é composto pelas varias marcas do mesmo produto e o
segundo tipo se refere aos critérios que serdo adotados para avaliacdo de cada marca
(SCHIFFMAN; KANUK, 2000). O consumidor compara 0 que conhece sobre 0s
produtos com o que considera mais importante, estreitando, assim, a variedade de
opcOes antes de decidir qual produto adquirir. Os critérios utilizados pelo consumidor
séo resultantes do que ele espera obter com a compra ou 0 consumo daquele produto ou
servico. Os critérios para a escolha do produto ou servico variam de um individuo para
outro, uma vez que sdo resultantes das influéncias sofridas por cada individuo naquele
momento e também ao longo da vida (BLACKWELL, MINIARD; ENGEL, 2005).
Depois da anélise das opg¢des disponiveis para a resolucdo do problema ocorre o
penultimo estagio do processo de decisdo de compra. Nesse estagio sdo consideradas as
opcdes de lojas e os servigos que podem ser utilizados, a disponibilidade do produto, as
promocdes de concorrentes, além da possibilidade de o individuo sofrer influéncia de
outras pessoas na decisdo do que comprar (KOTLER; ARMSTRONG, 2003).

No ultimo estagio do processo € que o individuo pode efetivamente analisar os atributos
do produto ou servico, podendo até, em alguns casos, estabelecer uma relacdo
custo/beneficio. Para Kotler e Armstrong (2003, p. 138), esse € 0 momento de saber se
“[...] o comprador esta satisfeito ou insatisfeito com a compra”, pois, a partir de entdo ¢
que se pode observar a relacdo entre as expectativas do consumidor e o desempenho
percebido do produto. Se o produto ou servigo apresentar um resultado final acima das
expectativas do individuo, este se mostrara muito satisfeito e além de procuré-lo
novamente, podera divulga-lo a outros individuos. No caso contrario, quando o produto
se mostra aquém das expectativas do individuo, este ficara insatisfeito e ndo o procurara
mais, sendo essa situacdo  conhecida como  dissondncia  cognitiva
(KOTLER;AMSTRONG, 2003).
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4.4 MERCADO

Segundo Campanhola e Valarini (2001),no Brasil, a comercializacdo de produtos
organicosé feita por diferentes mecanismos, dentre osquais distinguem-se dois grupos
principais. Noprimeiro situam-se as vendas no varejo (vendade entrega em domicilios,
venda direta em feiraslivres e em pontos de venda especializados), feirasde produtores,
lojas de produtos naturais, restaurantes,mercados, escolas para o preparo demerenda,
enguanto, no segundo, estdo as vendasno atacado, onde se destacam as distribuidorase
redes de supermercados de produtos organicos.

Osagricultores que organizam as feiras sdo emmaioria, pequenos e filiados a
associaces quetém promovido a geracdo e a transmissao deconhecimentos agricolas
(DULLEY et al., 2000).

Além disso, grandes cadeias de supermercadoscomecam a abrir gbndolas exclusivas
para produtos organicos. Um dos entraves para uma expansdomais rapida das vendas
nos supermercadossdo 0s precos, que ficam, em média, 30% acimados similares
convencionais (CAMARGO FILHO,2004).

Conforme Fonseca e Campos (2000), as possibilidades de os agricultores coletivamente
poderem ofertar um mix de produtos de acordo com asaptiddes locais, observando os
recursos de capitale mdo de obra, € uma realidade que deve serexplorada. Para esses
autores, independente daforma de comercializacdo escolhida, ha necessidadede um
planejamento de producdo conjuntoentre agricultores, distribuidoras, canais de
comercializacdo,enfim de todos os elos desta cadeiapara que ndo haja falta nem sobras
de produtos, valorizando a sua qualidade.

4.5 FORMAS DE COMERCIALIZACAO

Um dos grandes entraves para os produtoresorganicos € o processo de comercializacaoe
tem sido um dos aspectos controversosentre associacOes de agricultores, pesquisadorese
ONGs envolvidas com o movimento organicono Brasil (NEVES; CASTRO, 2003). Os
autores complementam ainda que os produtos organicos devessem utilizar de canais de
comercializagdo compativeis com as caracteristicas diferenciadas do produto, onde seus
atributos de qualidade serdo reconhecidos e valorizados pelos consumidores. Um canal

de distribuicdo que ndo oferece uma possibilidade de diferenciacdo adequada do
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produto seja misturando produtos com apelos diferentes, que podem confundir o
consumidor quanto as caracteristicas na hora da compra, seja oferecendo produtos sem
garantias de qualidade, como os selos de certificacdo, podem afetar o desempenho de

toda a cadeia produtiva.

A comercializacdo em feiras livres é considerada por Dulleyet al. (2000) menos
complexa para o produtor, ja que o consumidor pode encontrar 0 sortimento que
necessita através do fornecimento de varios produtores simultaneamente. Uma
alternativa de comercializacdo paraos produtores € o fornecimento de olericolas
organicas a restaurantes que querem oferecerum produto com um diferencial de
qualidade paraseus clientes e estabelecer relagcdo direta comseus fornecedores como
garantia de abastecimento.

4.6 CERTIFICACAO

Tao importante quanto o processo produtivo dos organicos sao as certificacdes, pois séo
elas que asseguram a autenticidade do produto, que ele segue todas as normas
estabelecidas para manter a qualidade do produto, e tambémaumenta a confiabilidade
que ao mesmo tempo, afasta os possiveis fraudadores do mercado Este selo permite
queos consumidores possam identificar mais facilmente, os produtos que possuem a
garantia de serem produzidos de acordo com as regras reconhecidas e aprovadas da
agricultura organica e da organizacéo certificadora.

A certificacdo dos produtos organicos € realizada no Brasil por dezenove agéncias
certificadoras, sendo onze nacionais e oito internacionais, as quais atestam que a
producdo organica esta seguindo as normas de qualidade organica. Essa etapa de
certificacdo pode variar de um a quatro anos, dependendo do tipo de cultura, das
condigdes da propriedade, e se o produto se destina para 0 mercado interno ou externo.
(DAROLT, 2002).

De acordo com Escola e Laforga (2005) outro ponto importante a ser considerado sobre
0s produtos organicos é o processo de certificacdo, o qual indica que os produtos que
possuem este selo, tm as caracteristicas que conceituam os produtos organicos. Além
disso, este selo permite que os consumidores possam identificar mais facilmente, os
produtos que possuem a garantia de serem produzidos de acordo com as regras

reconhecidas e aprovadas da agricultura organica e da organizacdo certificadora. Os
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produtores podem entéo, ter uma maior lucratividade com estes produtos, que passam a
ser considerados diferenciados por parte dos consumidores. Por fim, a existéncia da
certificacdo, aumenta a confiabilidade dos produtos organicos e ao mesmo tempo, afasta
0s possiveis fraudadores do mercado.

Segundo Fonseca (2000), para os objetivos de mercado, uma restrita definicdo de
agricultura organica é utilizada para proteger tanto o agricultor quanto o consumidor,
acrescentando que padrdes organicos estipulam a proibicdo do uso de alguns insumos e
ditam uma gama de praticas a serem seguidas. Observa-se, porém, que com a
sobrevalorizacdo de produto em si em detrimento da importancia da forma como este é
produzido, permite o estabelecimento de padrbes de procedimento que implicam, em
determinado aspecto, em um reducionismo na visdo do necessario equilibrio do

agroecossistema, para outra em que o enfoque passa a ser o que é ou nao permitido.

4.7 PRECIFICACAO

No mercado de produtos orgénicos ndo existe um pardmetro definido para o
estabelecimentode precos, mas sabe-se que as estratégiasde precificacdo variam bastante
de acordocom o estabelecimento comercial. Por exemplo, nas grandes redes varejistas, 0
sobre preco cobrado em relagdo aos produtos convencionais ébem mais elevado,
enguanto nas feiras de produtosorganicos essa diferenca € reduzida.
Segundo Campanhola e Valarini (2001), o diferencialsignificativo dos precos dos
produtos organicosem relagdo aos convencionais, representa umgrande atrativo tanto
para 0s agricultores emgeral como para as corporacdes agropecudrias etenderd a
diminuir a medida que a quantidadeofertada de produtos organicos aumente e atendaa
quantidade demandada desses produtos.
Assim, a formacdo de precos dos alimentosorganicos estd condicionada a fatores
relacionados ao processo de producéo, tipo deproduto e ponto de venda (DAROLT,
2000). Entreos componentes da precificacdo dos organicos podemos citar:
« Demanda maior que a oferta.
« Maiores riscos de perda na producdo, devido a fatores relacionados a
necessidade de experimentacdo do produtor.
* Maior ou menor grau de dificuldade de cultivo doproduto no sistema
organico. Por exemplo, os produtos mais dificeis de serem cultivados

organicamente sdo o0 tomate, o0 morango e a batata.Na agricultura
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convencional, essas culturas estdo entre as que mais recebem agrotoXicos
devido a alta incidéncia de pragas e doencas.
« Posicionamento do produto no ponto de venda: item relacionado a estratégia

de posicionamento do varejista no mercado com relagéo a preco, sortimento

e variedade e o segmento de mercado que deseja atingir.
Mas ainda diante desses componentessurge a pergunta: os produtos agricolas
organicossdo caros? Uma das respostas a essa questdopode ser dada a partir da forma
pela qual seentende a agregacéo de valor aos mesmos.
Pode-se considerar que o sistema deproducdo organico ja embute um processo
deagregacdo de valor aos produtos agricolas. Essevalor de qualidade orgénica €
plenamente reconhecidopelos consumidores e se manifesta nomercado pela clara
disposicao deles em pagarprecos mais elevados por esses produtos.
Essa nova maneira de enfocar a questdodos precos “mais elevados” dos
produtosagricolas organicos enfraquece todos 0s argumentosque procuram sempre
mostra-los comosendo mais caros do que 0s convencionais. Adiferenca é que o processo
de agregacédo devalor na agricultura organica ocorre simultaneamenteao processo fisico
da producdo, enquantona producdo convencional ocorrem em uma faseposterior a da
producdo, através da sele¢cdo, embalagem,processamento, etc.
Portanto, os produtos organicos emcontraposicdo aos produtos convencionais,
japossuem um valor agregado, ndo podendo sercomparados linearmente com as
commodities(produtos da agricultura convencional), nem emqualidade, nem em preco.
Assim sendo, os produtosorganicos podem ser mais dispendiosos,mas nao caros. Ha,
portanto, no mercado umanocdo generalizada que confere a condi¢cdo debarato aos
produtos agricolas convencionais ecaro para 0s de origem organica.
A aproximacdo de produtores e consumidores poderd propiciar aos primeiros o
recebimentode precos justos por sua producdo, quelhes permita a observacdo das
exigéncias sociaise ambientais proprias dessa atividade e aos segundoso acesso a
produtos organicos de qualidade,mas pagando pregos mais compativeis com o poder
aquisitivo da maioria da populacdo.O resultado positivo dessa aproximagéo
produtor/consumidor pode ser verificado pelos consumidorescomparando, por exemplo,
os precosdas folhosas organicas (para as quais ja ha umatecnologia competitiva) nas
feiras, muito semelhantesaos produtos convencionais nas suasfeiras e verificar como nas

redes de supermercadosos pre¢os sdo muito mais elevados.
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5 METODOLOGIA

Com o objetivo de obter esses dados descritos nos objetivos geral e especificos,
utilizaremos de duas fontes de informacdo: o produtor e o consumidor. Através dos
produtores buscamos informagfes sobre as vantagens e desvantagens de se produzir,
custos da producdo, o preco de comercializagdo e o resultado (lucro) por ser fornecedor
em um mercado ainda pequeno na cidade. Com os consumidores buscamos informacdes
basicas como, conhecimentos sobre os organicos, facilidade de acesso aos produtos,
custo beneficio de se consumir esses alimentos, visdo de mercado e 0os motivos que 0s
levam a consumir os produtos organicos. Segundo Ferrer (2012):
Ao elaborar uma investigacdo cientifica o pesquisador deve privilegiar suas
caracteristicas centrais, ou seja, sistematicidade, objetividade e precisdo
terminoldgica. Entretanto, o trabalho cientifico ndo se esgota em seu
contelido, pois ainda h& que observar a sua "moldura”, sua apresentacgéo.
Certamente a auséncia de uma bela moldura comprometeria uma valiosa obra
de arte. Da mesma forma, um trabalho cientifico deve estar acompanhado de
sua “moldura”, que, neste caso, representa as normas técnicas de

documentacdo, citagbes e referéncias preconizadas pela ABNT(FERRER e
RIBEIRO; 2002; p. 75).

O contetdo presente ndo ird esgotar o tema, mas tratar de maneira abrangente 0s
aspectos que determinam os custos, a demanda e preco final dos produtos organicos.

A pesquisa foi realizadapor meio de pesquisa exploratéria com entrevistas
semiestruturadas, divididas em duas etapas. A primeira etapa, qualitativa, consiste na
consulta debibliografia sobre o assunto. A segunda etapacorresponde a pesquisa
quantitativa, descritiva feita junto aos consumidores de produtos organicos € 0S
produtores do mesmo.Neste trabalho foiutilizado o contato pessoal tendo como
instrumento de coleta de dados a entrevista semiestruturada (questionario).

O ambiente da pesquisa foi 0 ambiente de campo, onde se encontram 0s consumidores,
produtores e especialistas. Realizado na PRACA DOS NAMORADOS, ao lado da
administracdo regional de Planaltina-DF, a feira de produtos orgéanicos que foi
inaugurada no dia 1 de setembro de 2011, que em principio era realizada nas quintas
feiras de 9h as 16h, e hoje aos sabados das 06has 14h.O espaco faz parte do esforco da
Emater-DF em contribuir para o desenvolvimento social e econdmico das familias

rurais do DF por meio do fomento a comercializacdo. A feira organica de Planaltina
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também conta com o0 apoio da administracdo  regional.  (Dados:

http://www.emater.df.qov.br/). As entrevistas foram realizadas em sabados aleatorios,

durante os meses de maio e junho de 2015 na Praga dos Namorados em Planaltina- DF.

O foco principal da pesquisa é se existe e onde é feita a comercializacdo de produtos
organicos em Planaltina, entramos em contato com muitos produtores da cidade, no
entanto, grande maioria deles realiza a distribuicdo/ comercializacdo fora da cidade,
fazendo com que esses dados fiquem excluidos da pesquisa. Com o foco de pesquisa
definidos, nos delimitamos a utilizar apenas os dados do Unico ponto e comercializagdo
da cidade, a partir dessa delimitacdo, foram 35 —trinta e cinco- atores entrevistados,

destes 20 —vinte- produtores de organicos/ artesanais e 15 —quinze- consumidores


http://www.emater.df.gov.br/
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ANALISE DOS DADOS COLETADOS

Esse topico tem por objetivo apresentar o resultado daanalise e discutir os principais
resultados da pesquisa realizada na feira de organicos de Planaltina-DF, que esta
localizada na Praga dos Namorados, ao lado da Administracdo Regional de da cidade. E
juntamente com os resultados da pesquisa, a discussdo sobre os objetivos especificos

deste trabalho, apresentados anteriormente.

5.1 CARACTERIZACAO DAS FONTES INFORMACAO: O PRODUTOR E O
CONSUMIDOR.

De acordo com o grafico 1, onde sdo expostas as idades dos produtores de organicos,
podemos perceber que a atividade é exercida por produtores de vériasfaixas etarias,
porem tem o seu numero acentuado entre 41 e 52 anos de idade, onde os produtores
mostram certa experiéncia no meio, em alguns casos pouco ou nenhum conhecimento

técnico/ tedrico, mas total dominio na pratica.

Gréfico 1: Idade dos produtores de orgéanico

IDADE

Numero de entrevistados
O P N W D U1 OO N O O

QUESTIONARIO - ORGANICO (PRODUTOR)

WAté 17anos B18a28anos [@29a40anos MW4la52anos M Acimade 52 anos

Fonte: elaborado pela autora

De acordo com grafico 2 podemos observar que a maioria dos produtores declaram ter
uma renda mensal entre 2 e 4 salarios minimos, porem pode se observar durante as

entrevistas, um certo receio em falar no assunto, e em alguns casos até a omissdo da
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resposta, fazendo assim com que os dados se tornassem uma suposicao, e assim talvez
n&o expresse a realidades dos produtores.

GRAFICO 2: Renda mensal do produtor.
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Fonte: elaborado pela autora

De acordo com os dados do grafico 3, observa-se o poder aquisitivo dos consumidores

de produtos organicos acima de quatro salarios minimos, e assim caracterizando o

publico desse nicho de mercado. E por meio de informagdes complementares, podemos

relatar a pouca variagdo dos clientes, podendo assim entender uma possivel fidelizagdo

dos mesmos, que j& adquiriram confianca e rotina ao adquirir os produtos.

OFRLrNWRAUIO N

GRAFICO 3: Renda mensal do consumidor

Renda do Consumidor
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Fonte: elaborado pela autora
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Fica claro na caracterizagdo dos produtores e consumidores, que 0s produtores atuantes
na producdo de orgénicos sdo de mais idade e com muita experiéncia no meio rural.
Mostra também que, mesmo sendo uma preocupacédo de todos consumirem produtos de

qualidade, isso ainda se mostra limitado aos com maior poder econémico.

5.2 PRINCIPAIS VANTAGENS DOS PRODUTOS ORGANICOS DE ACORDO
COM A PERCEPCAO DOS ENTREVISTADOS.

Com o objetivo de conhecer o perfil do consumidor de produtos organicos da feira de
Planaltina, nos limitamos a utilizar os dados coletados apenas na feira, considerando
ainda que seja um publico pequeno e com pouca varia¢do. S0 poucos 0s consumidores,
porem com assiduidade

O tempo que consome 0s produtos organicos pode também influenciar em alguns
ganhos além da saude, o conhecimento e capacidade de diferenciacdo do produto
também podem estar ligados diretamente com os dados do gréfico 4, onde mostra ha
quanto tempo esses atores consomem 0s produtos organicos, e como podemos observar
10 entre os 15 entrevistados se enquadram na faixa de 1 a 4 anos, que vai de encontro
com informacdes citadas anteriormente, que seria 0 mesmo tempo de criacdo da feira de
organicos em Planaltina, e que nos leva a acreditar que esse consumo s0 se deu através

da existéncia da feira.

GRAFICO 4: Ha quanto tempo consome produtos organicos

Tempo de consumo

Menosdeum Entrele5anos De5al0anos Maisde 10 anos
ano

O R, NWRUIONOK®OO

Fonte: elaborado pela autora
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Através dos dados obtidos, que grande maioria dos produtores ndo possui certificagao
de produtos orgéanicos, e diante disso, os resultados do grafico 5 ndo podiam ser
diferentes, mesmo que de maneira menos expressiva, 0 numero de consumidores que
compram produtos sem o selo de certificacdo organica € 20% maior, e nos leva a
concluir que a comercializacdo em alguns momentos ainda preserva alguns valores

como a confianca e credibilidade, e na maioria dos casos até a fidelizagao.

GRAFICO 5: Os produtos que compra tem o selo de certificacdo de orgéanico

Produtos com certificacao de organico

9

O R, N W Hh Ul OO N 0 O

Sim Nado

Fonte: elaborado pela autora

A frequéncia com que compra s produtos organicos analisada no grafico 6, foi de certa
forma o ponto mais equilibrado, pois mostra o equilibrio e a rotina dos consumidores
em adquirirem os produtos organicos.
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GRAFICO 6: Com gque frequéncia compra produtos organicos

Frequéncia da compra
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A cada 15 dias _
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Fonte: elaborado pela autora

5.3 QUAIS SAO AS DIFICULDADES EM SE COMPRAR PRODUTOS
ORGANICOS.

Um dos pontos mais importantes da pesquisa mostra a real importancia da mesma. No
grafico 7 foi analisada a facilidade de encontrar produtos organicos na cidade, onde o
resultado ja era esperado e sO confirmou os levantamentos, 93% dos entrevistados
afirmam ndo ter facilidade em encontrar produtos organicos na cidade, e ainda
completam que a divulgacdo da comercializagcdo de organicos nédo existe na cidade, e
afirmando assim que apenas se tem conhecimento da existéncia da feira de organicos
em Planaltina se estive passando pelo local ou pela “boca a boca”.Esse talvez seja o
principal fator por um mercado com tanta capacidade ser extremamente limitado e

desconhecido.
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GRAFICO 7: E facil encontrar produtos organicos na cidade

Facilidade de encontrar organicos
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Fonte: elaborado pela autora

5.4VANTAGENS E DESVANTAGENS DE SE PRODUZIR, CUSTOS DA
PRODUCAO, O PRECO DE COMERCIALIZACAOQO.

No gréfico 8 podemos analisar o ha quanto tempo produzem organicos, onde os dados
mostram que a maioria dos produtores produzem organicos hd mais de 4 anos.
Considerando os dados, percebemos que apesar da pouca quantidade de produtores, o
tempo de producéo é expressivo e eles vém atuando no mercado e aos poucos ganhando

espaco.
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GRAFICO 8: Ha quanto tempo produzem organicos

Tempo producao
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Fonte: elaborado pela autora

No grafico 9, mostra os resultados acerca da certificacdo, onde 85% dos produtores ndo
possuem certificacdo de produtos organicos, 0 motivo para dados tdo elevados segundo
os entrevistados € o alto custo da certificacdo e a dificuldade para a aquisicdo da mesma,
alguns relatam que estdo em processo de certificacdo, e existem também alguns casos,
onde o produtor afirma néo ter interesse em ter a certificagdo pois néo seria viavel e ndo
acrescentaria em sua receita, j& que no memento ele ja possui um selo de produto
artesanal mantendo assim um valor agregado ao produto, e que sua renda ndo é
exclusivamente desta atividade e portanto a certificacdo ndo seria necessaria ou

possivel.
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GRAFICO 9:Possui certificado de produtos organicos

Certificado de produtos organicos

B Sim = Nao

Fonte: elaborado pela autora

De acordo com 0 GRAFICO 10, muitos produtores utilizam mais de um método/local
de distribuicdo/venda, dos 20 produtores entrevistados 12 realizam a distribuicdo em
centros de distribuicdo, CEASA/DF — Central de Abastecimento do Distrito Federal-, e
ao mesmo tempo na feira de organicos. Durante o processo de coleta de dados, podemos
observar uma grande quantidade de produtores que tinha como ponto de
venda/distribuicdo apenas o centro atacadista CEASA, que ndo foram contabilizados
nessa pesquisa, pois a mesma visa a investigar a comercializacdo na cidade, porem esse
dado despertou curiosidade pelo fato de que os motivam a produzirem e distribuirem

exclusivamente para os centos de distribuicéo é a falta de comercio na cidade.
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GRAFICO 10: Onde ¢ feita a distribuicédo/venda dos produtos
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Fonte: elaborado pela autora

No gréafico 11 reafirma o que foi exposto no gréfico anterior, onde a maioria dos

produtores realiza a distribui¢cdo uma ou duas vezes no centro atacadista e uma vez por

semana na feira local. Essa distribuicdo para os centos de distribuicdo vem como uma

opcéo para o escoamento da producdo e acréscimo na renda dos produtores.

N5

10

GRAFCO 11: distribuicdo dos produtos
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Fonte: elaborado pela autora

Com maioria absoluta diante dos fatores que influenciam no prego do produto organico,

o grafico 12 mostra que o principal responsavel por esse fator é a forma de producédo

mais cara do que a convencional, pois necessita de mais cuidados com a prevencdo e

manejo das doencas e pragas, e mdo-de-obra da producéo.
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GRAFICO 12: Fatores que influenciam no pre¢o do produto organico
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Fonte: elaborado pela autora

5.5 RELACAO CUSTO VERSUS BENEFICIO NA AQUISICAO DE PRODUTOS
ORGANICOS.

O grafico 13 mostra que 80% dos consumidores afirmam que vale a pena pagar mais
caro pelo produto organico ou em alguns casos 0s artesanais. Talvez essa seja a resposta
para o principal questionamento da pesquisa, pois 0 custo versus beneficio positivo,
mesmo que em situacdo precaria, mostra a existéncia do mercado de comercializagdo de

produtos organicos em Planaltina.

GRAFICO 13: Vale a pena pagar mais caro pelos produtos organicos

VALE A PENA PAGAR MAIS CARO
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Fonte:elaborado pela autora
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Porem reconhecer apenas o valor ndo foi o suficiente para mostrar a importancia desse
nicho de mercado que cresce a cada dia. O grafico 14, mostra quanto os consumidores
estariam dispostos a pagar a mais nos produtos organicos, e 40% dos entrevistados

afirmam estarem dispostos paga até 30% mais caro no produto organico.

GRAFICO 14: Quanto o consumidor estaria disposto a pagar a mais pelo produto
organico
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Fonte: elaborado pela autora

De acordo com os dados analisados alguns fatores se mostram bem definidos, como a
dificuldade, seja em temos financeiros ou burocréticos, de se adquirir o selo de
certificacdo organica, mas que mesmo sendo de grande importéncia esse fator nédo
interfere na decisdo do consumidor ja fidelizado, e que reconhece o custo
versusbeneficio dos produtos organicos /artesanais. A dificuldade em encontrar ponto
de venda do produto faz com que o consumidor esteja disposto a pagar bem mais pelo
produto, e a0 mesmo tempo mostrar total insatisfacdo pela falta de divulgagdo da
existéncia do mercado na cidade, e assim respondendo a problematica do trabalho, nédo
existe comercializagdo de produtos organicos em Planaltina-DF, e o Unico ponto de
comercio, precisa de divulgacdo para maior conhecimento da populacdo e aos poucos
poder mostrar o grande potencial que a cidade tem no ramo de alimentos organicos.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo deste trabalho foi analisar os aspetos econémicos acerca dos custos dos
produtos organicos e a comercializacdo na regido de Planaltina-DF. Diante disso, a
busca foi pelos locais de comercializagdo e/ou distribui¢cdo de orgéanicos na cidade. Em
Planaltina hoje existe apenas um ponto de comercializagdo de produtos orgénicos, que
esta localizada na Praca dos Namorados, ao lado da Administracdo Regional.

Com um unico ponto de pesquisa, e vistoa gquantidade existente de produtores que
utilizam desta para a comercializacdo, concluimos que a comercializacdo da cidade é
minima. Mas, existe uma linearidade na pouca comercializacdo, os produtores sdo
poucos,porém com grande oferta de produtos. E os consumidores, mesmo em pequena
quantidade e quase nenhuma rotatividade, sdo clientes fiéis, que realizam suas compras
semanalmente, e que reconhecem o valor e os beneficios dos produtos. E reafirmando o
que ja foi exposto no referencial tedrico, o principal fator na determinagdo do preco dos
produtos organicos, é forma de producdo mais cara, que precisa de maiores cuidados e
mdode obra.

Essa pesquisa evidenciou a insatisfacdo absoluta quanto a divulgacdo, tanto da feira,
quanto aos produtos organicos. Todos afirmam n&o existir nenhuma divulgacdo na
cidade, e que por isso, poucas pessoas tomam conhecimento desse mercado de
comercializacdo na cidade.

Essa pesquisa foi limitada ao Unico ponto de comercializa¢do de produtos organicos na
cidade de Planaltina- DF, e ndo foramlevados em consideracdo os produtores que
comercializam/ distribuem fora da mesma, ou 0 comercio porta a porta.

Através dos aspetos econdmicos acerca dos custos dos produtos organicos e a
comercializacdo na regido de Planaltina-DF foi possivel identificar a existéncia de
produtores que tem sua renda complementa pela venda de produtos organicos na cidade,
a relacdo custo versus beneficio é reconhecida por todos os atores envolvidos, e
consequentemente capaz de manter o ponto de comercializagdo, com 0 numero de
consumidores frequentessem alteracfes. Concluimos que, mesmo restrita, ha uma
comercializacdo de produtos organicos na regido de Planaltina, que é capaz de se manter

- manter a renda dos produtores e atender a demanda existente-. E preciso
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umadivulgacdo sobre a mesma, para que possa chegar ao conhecimento de toda a
populagéo e um futuro crescimento desse nicho de mercado.

LimitacOes da pesquisa:

O reduzido tamanho da amostra, talvez nao seja o suficiente para a afirmacéo de alguns
dados. A falta de dados comparativos, que pudessem caracterizar uma possivel evolugéo
da comercializacdo € outro limitante. E, finalmente, a resisténcia por parte de alguns
entrevistados em responder algumas perguntas de cunho pessoal, que seria utilizada
para a caracterizacdo do produtor e do consumidor de produtos organicos.

Este trabalho ndo tem pretensdo de esgotar o assunto, portanto, traz como limitacéo a
impossibilidade do levantamento da totalidade das pesquisas realizadas com relagdo a
comercializacdo de produtos orgéanicos na regido de Planaltina-DF.Sugerimos que sejam
realizadas outras pesquisas e/ou levantamentos acerca dos aspectos econémicos e da

comercializacdo de produtos organicos na regidao de Planaltina.
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Apéndice

~

= Universidade de Brasilia

Faculdade UnB Planaltina

Questionario— organico (consumidor)

Rénia Fernanda A. da Silva
Graduanda em Gestdo do Agronegocio
1. Qual sexo?
()Feminino ()Masculino

2. Qual sua idade?
() até 17anos.
() 18 a 28anos.
() 29 a 40 anos.
() 41 a52 anos
() acima de 52 anos.

3. . Qual é o seu estado civil?
() Solteiro(a).
() Casado(a).
() Viavo(a).
() Outros.

4. Qual sua renda mensal?
()ate 2 salarios minimos
() de 2 a 4 salarios minimos
() de 4 a 8 salarios minimos
() acima de 8 salarios minimos

5. H& quanto tempo vocé consome produtos organicos?
() menos de um ano
( )entre um e cinco anos
() de cinco a dez anos
() mais de dez anos

6. Vocé sabe diferenciar os produtos convencionais dos organicos?
()sim () nédo

7. O produto organico é mais saboroso que o convencional?
() sim () ndo () indiferente



8. E facil para os vendedores explicar as diferencas entre os produtos
organicos e 0s convencionais.
() sim () néo

9. Os produtos que vocé compra tem o selo de certificacdo de organico?
() sim () néo () indiferente

10.Com que frequéncia compra alimentos organicos?

()Toda semana

()2x por semana
()A cada 15 dias
( )Eventualmente

11.E facil encontrar os produtos organicos na cidade?
() sim () néo

12. A divulgacao sobre os produtos orgéanicos € adequada.
() sim () néo

13.Vale a pena pagar mais caro pelos produtos organicos, pois existem
muitos beneficios?
() sim () néo

14.0 preco é fator decisivo na hora da compra?
() sim () néo () indiferente

15.Considera os prec¢os dos produtos organicos mais elevados do que os
Nao organicos?
() sim () néo

16.A relacdo custo versusbeneficio dos produtos organicos é positiva?
()sim () nao

17. Fatores que influenciam no preco do organico?
() Forma de producéo mais cara
() Pouca oferta e muito demanda
() Por ser um nicho de mercado

()

Outros
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18. Quanto estaria disposto a pagar a mais pelos produtos organicos?
()Nada
()Até 5%



()Até 10%
()Até 20%
()Até 30%
()Até 40%
()+ de 50%
()Nao sei
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" Universidade de Brasilia
-‘ Faculdade UnB Planaltina
Questionario- Organico (Produtor)

Rénia Fernanda A. da Silva
Graduanda em Gestéo do Agronegacio

1. Qual sexo?
()Feminino ()Masculino

2. Qual sua idade?
() até 17anos.
() 18 a 28anos.
() 29 a 40 anos.
() 41 a 52 anos
() acima de 52 anos.

3. Qual é o seu estado civil?
() Solteiro(a).
() Casado(a).
() Viavo(a).
() Outros.

4. Qual sua renda mensal?
()Ate 2 salérios minimos
() De 2 a 4 salarios minimos
() De 4 a 8 salérios minimos
() Acima de 8 salarios minimos

5. Ha quanto tempo produzem organicos?
() Menos de 2 anos
() Entre 2 e 4 anos
() Entre 4 e 6 anos
() Mais de 6 anos

6. Possui certificacdo de produtos organicos?
()sim ()néo

7. Onde e feita a distribuicdo/venda dos produtos?
() No proprio bairro/povoado
() Em feiras/supermercados da propria cidade
() Centros de distribuicéo e atacadistas

8. Com que frequéncia é feita a distribuicdo dos produtos?
() Todos os dias
() Trés vezes por semana
() Duas vezes por semana
() Uma vez por semana
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9. E facil encontrar os produtos organicos na cidade?
() sim () néo

10. A divulgacédo sobre os produtos organicos é adequada?
() sim () néo

11.0 preco é fator decisivo na hora da compra?
() sim () néo () indiferente

12.Considera os prec¢os dos produtos organicos mais elevados do que os
Nao organicos?
() sim () néo

13.Fatores que influenciam no preco do organico?
() Forma de producdo mais cara
() Pouca oferta e muito demanda
() Por ser um nicho de mercado
() Alto custo da certificacao

Q)

Outros

14. A relacao custo versus beneficio dos produtos organicos € positiva?
() Sim () Nao



