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RESUMO

O presente trabalho, apresentado sob a forma ddoede caso Unico, teve como objeto a
empresa Fazenda Malunga, localizada no Distritoefééde especializada em producédo
agropecuaria de produtos organicos. Os objetiviogipris da pesquisa foram: conhecer a
trajetoria da empresa e as principais dificuldaglesontradas nos processos de producéo
agricola, processamento poés-colheita, comercid@xag gestdo, aléem de descobrir de que
forma a implementacdo de inovacdes (de produtesepso, técnicas de gestdo, formas de
comercializacdo, dentre outros) pode ter ajudadosuy@eracdo dessas dificuldades. A
relevancia do trabalho é justificada, principalneemgela posicdo de destaque ocupada pela
empresa no Distrito Federal, além do potencial r@scimento do setor de Agronegocios,
notadamente de producdo de produtos organicos gidorePara atingir 0s objetivos
propostos, buscou-se, primeiramente, na literaturanbasamento tedrico para o trabalho,
principalmente voltado aos construtos de Estratégimovacdo, além de publicacdes a
respeito do setor investigado, qual seja, o Agroaieg bem como a producédo organica de
alimentos. A coleta de dados foi feita a partir \dsitas a campo, com utilizagdo de
observacado direta e entrevistas, além de pesquisal@ secundarios, como, por exemplo,
publicacOes a respeito da empresa pelo SEBRAE-Dblicacdes estas que classificaram a
empresa estudada como a maior produtora de orgawigoDistrito Federal. Os dados
coletados foram analisados e organizados, reswoltanth relato que permite conhecer um
pouco mais sobre o historico e a realidade atuehgaresa, além da oportunidade de verificar
que as inovacgdes implementadas nas areas de popdpgécessamento pos-colheita,
comercializacdo e gestdo, devem ser consideradas @evantes na trajetoria em busca do
crescimento sustentavel da organizacao.

1. Gestao Estratégica 2. Inovacao 3. Agronegocios
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1. INTRODUCAO

A busca pelo crescimento, ou mesmo pela sobrevieé& mercado em acelerada
transformacao, tem indicado as organizacdes qfooce pela implementacdo de inovacoes

pode ser um diferencial competitivo decisivo.

No entanto, esse processo de geragdo e implement@c@iovos conhecimentos,
ainda que de forma incremental e técnica, pareoesaé algo tdo natural e simples de ser
concretizado pelas organizagdes. Pelo contrarnimpaacdo € objeto de muitos estudos, quer
seja por administradores, economistas ou outra¥éataos, pois trata de assunto complexo,
em que ha significativo risco, obstaculos ou difepres a serem superados e cuja gestao

deve ser feita de maneira eficiente e estratégica gumentar as chances de éxito.

Nesse contexto, o presente trabalho tem como wbjefiresentar a empresa Fazenda
Malunga, enquanto um caso a ser analisado, pams&rempresa que se destaca pela busca e
implementagcéo de inovagdes, seja em produtos, $808eou outros aspectos tidos como
responsaveis, dentre outros diferenciais, por imiprd empresa atualmente o titulo de maior
produtora de verduras organicas do Distrito FedSBBRAE, 2008).

Conforme pode ser visto na revisdo da literaturaresaestratégia, inovagdo e
agronegocios, em contraste com a producdo convaicite alimentos, a producdo de
produtos organicos, livres de agrotdxicos e fediltes quimicos, tem se mostrado um
diferencial inovador. Essa pratica agrega valomaocado de alimentos, cuja demanda tem
aumentado muito nos ultimos anos, principalmerdetré os consumidores preocupados com

a prépria saude e/ou imbuidos de ideais de subthdaae.

Porém, a producdo e comercializacdo de produtodnm@gs, segundo diversos
autores, traz dificuldades a empresa, inerentes,egemplo, a mudanca de cultura do
consumidor, acostumado aos pre¢os do produto coioved, ja que ter4 de pagar um maior
valor pelo produto livre de agrotoxicos. Além diss@rodutor de produtos organicos precisa
enfrentar todas as outras dificuldades inerentgrigultura convencional, tais como, clima,
qualidade do solo, disponibilidade e capacitacamde-de-obra, acesso a crédito, distancia

de mercados consumidores, dentre outros.
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1.1. Caracterizac&o da Organizacao

A empresa Fazenda Malunga, conforme dados encostead seu sitio na internet,
bem como em outras publicacbes como a revista CenlfeEBRAE (2008) e Casos de
Sucesso SEBRAE (2007), foi criada em 1983 e estitada na Col6nia Agricola Lamarao,
Ch. 16, no PAD-DF, em uma area de 110 hectaresqailimetros da cidade de Brasilia.

Suas principais atividades sao a olericultura,ieuétura, a producao de derivados de
leite e a fruticultura, tendo como principal difeceal a Agricultura Organica, ou producéo
agroecologica, sem o0 uso de insumos quimicos. Aresapse destaca no cenario de
Agronegdécios como a principal produtora de Orgdido Distrito Federal, tendo recebido,
em 2005, o Prémio Exito Empresarial, oferecido [SHBRAE-DF.

Sua producéo é certificada por entidades nacianagernacionais que fiscalizam
periodicamente a producdo, autorizando o uso do del qualidade organica aos seus

produtos.

A empresa tem como missédo: “Proporcionar qualidiedeida por meio da producéo
de alimentos orgéanicos, educacdo ambiental e delsemento de tecnologias limpas,
respeitando o0 meio-ambiente, os colaboradores®ioadores, de forma competitiva.”

7

Sua visdo é “Consolidar-se como uma marca liderpeotducédo de alimentos
organicos, associada a qualidade de vida, por delama gestdo eficiente, utilizando-se de
tecnologias limpas e equipes capacitadas comaditel competitivo, comprometidos com a

qualidade total e a satisfacdo dos consumidoretabaradores”.

A empresa tem como valores: qualidade de vida,er@s@o meio-ambiente e
pessoas, responsabilidade social, honestidad&refi@, competitividade.

Nos ultimos seis anos, a empresa, que tem uma gaoduensal de 200 toneladas,
dentre hortalicas (folhosas), legumes, leite evddos, apresentou crescimento medio de
25%, sem qualquer financiamento de bancos oficaiprivados, sendo que sua receita em

2007 alcancou a cifra de quatro milhdes de reais.

Seus produtos sdo fornecidos para supermercadosredas Pao de Acucar,
Carrefour, Big Box e Wall Mart. A empresa possuircaapropria, mas também vende seus
produtos com bandeiras de alguns clientes vargjistano Taeq (marca Pao de Acucar) e

Viver (marca Carrefour). Possui também o servic@imkeegas diretas em residéncias, cujos
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pedidos podem ser feitos por telefone ou mesmo léanet, e também oferece seus

produtos diretamente em feiras e lojas de prochatgais.

Sua equipe de funcionarios conta hoje com 170 pessosua politica de gestédo
inclui a distribuicdo de 30% de seus lucros a gensionarios, bem como o oferecimento
constante de treinamentos, e atividades como ag&atcom fisioterapeutas e ginastica
laboral. Além disso, cada funcionario, ao compleits anos de casa, adquire o direito de

integrar o Conselho de Gestao da Malunga.

A empresa possui, em seu sitio na internet, uma éestinada aqueles que
pretendam conhecer a Fazenda Malunga. Para issmade 2008, a empresa construiu em
suas instalacées um restaurante que fornece aligéntliaria a alguns de seus funcionarios e
e também utilizado para o fornecimento de alimeéitags cerca de 1.200 pessoas que visitam

a empresa durante o ano.

1.2. Formulacéo do Problema

ApoOs as consideracdes anteriores, pode-se defieirogproblema de pesquisa é o

seguinte:

* Quais foram os principais obstaculos enfrentados peeFazenda Malunga
na conducdo de seu negoécio e como a implementacde ithovacdes

ajudou a supera-los?

1.3. Objetivo Geral

O trabalho buscara identificar e analisar as didi@des encontradas no processo de

conducao do negdécio da empresa Fazenda Malunga, fowam superadas e de que forma a

implementac&o de inovacfes ajudou nesse processo.



13

1.4. Objetivos Especificos

Os objetivos especificos da presente estudo deséaso

— ldentificar e analisar as dificuldades encontradas processos de gestao,

comercializacdo, producgdo agricola e processanpéstaolheita.
— Conhecer a trajetoria de inovac¢des da organizacao.
— Conhecer o impacto causado pelas inovacdes ndroesdo da empresa.
— Conhecer a postura estratégica da empresa.

— Conhecer que técnicas de gestédo, relacionadasrg;éis, recursos humanos,

marketing, dentre outras, séo aplicadas na admagé&t do empreendimento.

1.5. Justificativa

O produtor rural, de uma forma geral, € normalmenteiderado um empreendedor
de espirito mais tradicional, apegado as suassiaxesso a novos riscos, além daqueles aos
quais € habituado (ou obrigado a conviver), comgazonalidade da producdo devido as

variacdes climaticas, por exemplo.

No entanto, existem sinais de mudancga na postssegeodutor rural que percebe a
necessidade de aprimorar ndo apenas 0s aspecsoséde seu negocio, como também
administrar estrategicamente, adotando modernéisszes técnicas de gestdo na busca por
maiores diferenciais competitivos e na superacadifi@ildades inerentes a gestdo de uma

empresa rural.

A competitividade acirrada e a disputa por novoscadns levam o produtor rural a
modernizar sua producdo e buscar novas oportursddelenercado, como, por exemplo, o
mercado de produtos orgéanicos, o que hoje é caasidaim fator de ganho de uma fatia de

mercado em crescimento.
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Nesse sentido, estudar uma empresa inovadora éunppprincipalmente por se
tratar da maior produtora de orgéanicos do Distederal (SEBRAE, 2008), com crescimento

médio de 25% ao ano, nos ultimos seis anos.

Outro aspecto a ser considerado € o potencial tladende novas empresas nesse
mercado, em que se observa, conforme estudosadadipela EMATER-DF, em Pesquisa de
Diagndstico do Consumo de Produtos Orgéanicos ntildis-ederal realizada em 2005, que
existe a necessidade de que a producéo de orgadmudoB seja aumentada e diversificada, a

fim que a demanda por esses produtos seja atemaliciao.

E importante enfatizar ainda o fato de que a erapresste, conforme publicacbes
do SEBRAE (2008), constantemente em inovacéo gsejaovas formas de producéo, como a
incluséo de produtos minimamente processados,asataganicas higienizadas e prontas para
0 consumo, seja em marketing, como a venda de fm®@or internet, cuja entrega é feita em

domicilio.

Ainda com o objetivo de fomento ao mercado de paxlorganicos da regido do
Distrito Federal, conhecer de perto as dificuldagtesontradas por uma empresa de destaque
desse setor, e apresentar as acbes ou inovacoesnempadas por essa empresa para a
superacdo dessas dificuldades, pode ter como adsulim conhecimento que podera vir a
corroborar, sob a forma de Benchmarking, para essientrantes do setor, ou mesmo para
aguelas empresas que lutam por se estabelecezsmecnesse mercado.

1.6. Metodologia

A fim de corroborar com a consecucdo dos objettmdrabalho, primeiramente,
buscou-se na literatura disponivel a respeito ttatégia e inovacao a base tedrica necessaria

ao entendimento do que se pretendia observar adggrao final do estudo de caso.

Além disso, a base tedrica sobre esses temasa aliacha revisdo bibliografica sobre
Agronegécio € util ndo apenas para buscar respa@iasfenbmenos que se pretendia
observar, mas primeiramente, para servir como eebial para o desenvolvimento das

guestdes mais objetivas e perspicazes, levadan@oca

Nesse sentido, tem-se que o principal instrumeatcaleta utilizado no estudo de
caso em questdo foi a entrevista semi-estruturdde da entrevista, foram analisados dados
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secundarios a respeito da empresa, como publicapd8&BRAE-DF, além de informagdes
obtidas em visitas a empresa, por meio da obsendigéta.

Segue abaixo um quadro-resumo dos principais metotiiizados na conducao da

presente pesquisa:

» Pesquisa Descritiva
» Estudo de caso unico
» Pesquisa Fundamental

Quanto aos niveis de pesquisa

Quanto a utilizacéo dos resultados

» Pesquisa bibliografica

* Pesquisa documental

* Pesquisa de campo

» Estudo de caso

* Pesquisa Qualitativa
» Entrevista semi-estruturada
* Observacao direta

Quanto aos procedimentos de coleta

Quanto & modalidade de aplicacao

Quadro 1.1 — Quadro-resumo dos métodos e técnicas gesquisa utilizados
Fonte: elaborado pela autora, junho de 2009.

No capitulo dedicado aos Métodos e Técnicas de uBesqas escolhas
metodoldgicas resumidas no Quadro 1.1 serdo maigde&alhados e embasados na literatura

sobre o tema.

1.7. Estrutura da Monografia

O presente estudo de caso esta dividido em cinptutas. O primeiro deles,
introdutorio, objetiva fazer uma breve contextuagéo e inicializacdo aos assuntos que séo
conhecidos com a leitura integral da pesquisa. Aresa é caracterizada, bem como seu
ambiente. Sdo também abordadas questdes relackomadagorqué da escolha do tema

(justificativa), e os objetivos que se deseja ajaacom a finalizacdo do trabalho.

A segunda parte se destina a apresentar conceigosegvem como base tedrica a
embasar toda a pesquisa, ou seja, a revisao dduii@ relacionada aos assuntos inerentes ao
trabalho. S&o abordados os conceitos de estratdgas de estratégia, inovacdo, suas
classificacfes, sua gestao, estratégias de inovag&ocomo conceitos mais relacionados ao

setor em que a empresa estudada esté inseridagjab Agronegocio. Itens como inovacao



16

em agronegocios, e aspectos relacionados a produg@mica e produtos minimamente
processados sdo brevemente apresentados ao leitor.

O terceiro capitulo se presta ao delineamento daquiea, como foi

metodologicamente embasada a coleta dos dadasma ¢omo os dados sdo analisados.

O quarto capitulo apresenta os resultados da idan@po e sugere algumas
discussbes possiveis acerca do problema de pesquisa

O quinto e ultimo capitulo apresenta as conclug@regpostas e sugestdes acerca do

trabalho.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo é se presta a apresentar 0s priacipanstrutos tedricos que
embasaram e nortearam a presente pesquisa, bemfa@mg de certa forma, colocados a
prova quando relacionados a um caso real, prat@mno sentido da validade da teoria em si,

mas no quanto esta se alinha ou é colocada emapitia empresa estudada.

A revisdo da literatura, antes mesmo da ida a campustrou-se de grande

importancia para o melhor entendimento dos fen6sargerem escolhidos para analise.

Primeiramente sdo apresentadas teorias retirada$itedatura existente sobre

Estratégia, alguns de seus conceitos e tipos.

A seguir, sdo trazidas a tona idéias a respeitoodstruto Inovagéo, seus conceitos,

tipos, gestao e estratégias.

S&o abordadas nocdes sobre Inovacdo e Sustergdbili@ Inovacdo em
Agronegocios, temas diretamente relacionados doaltra. S8o também abordados os
conceitos de Produtos Orgéanicos e Produtos Minim&ferocessados, a fim de que o leitor

esteja mais familiarizado com esses produtos qudadeitura dos resultados da pesquisa.

2.1. Estratégia

O significado literal da palavra estratégia € “& alo general”, e sua origem esta
relacionada a forcas militares para derrotar o ig@nNuma empresa, a estratégia “esta
relacionada a arte de utilizar, adequadamentegosrsos fisicos, financeiros e humanos,
tendo em vista a minimiza¢cdo dos problemas e amza¢do dos resultados” (OLIVEIRA,
2006, p. 191).

Estratégia € também “criar uma posicdo exclusivaakosa, envolvendo um
diferente conjunto de atividades” (PORTER, 199968). Segundo o autor, se houvesse
apenas uma posicao ideal para as organizacOesategia seria desnecessaria, pois a busca
seria por alcancar aquela posicdo Unica. Mas ecetlonde estratégia, ou sua esséncia,

segundo Porter (1999), consiste em enfrentar a etgdp, encontrando “uma posi¢cao na
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qual a empresa seja capaz de melhor se defendaracas chamadas cinco for¢as basicas
que governam a competicdo numa inddstria ou sepeajs sejam: as manobras pelo
posicionamento entre 0s atuais concorrentes, a ganéa novos entrantes, o poder de
negociacdo dos clientes, a ameaca de produtositstdsste o poder de negociacao dos

fornecedores.

7

Uma empresa sO é capaz de superar em desemperdunamsrentes se
conseguir estabelecer uma diferenca preservavelpigcisa proporcionar
maior valor aos clientes ou gerar valor comparavem custo mais baixo,
ou ambos. Dai decorre a aritmética da rentabilidagerior: o fornecimento
de maior valor permite & empresa cobrar precosanmét médios mais
elevados; a maior eficiéncia resulta em custositog médios mais baixos.
(PORTER, 1999, p. 47)

Estratégia pode também ser entendida como “a selec@mplantacdo de um
conjunto de objetivos com vistas a adaptar a erapgesambiente externo ou modificar esse
ambiente para melhorar suas chances de sucess®@MBS6 et al, 1992:9, apud TIGRE,
2006, p. 165).

Porter (1999, p. 52) considera que o lema da égieatompetitiva € ser diferente:
“escolher, de forma deliberada, um conjunto difexeshe atividades para proporcionar um
mix Unico de valores”. Ou ainda, 0 posicionamergtragéégico é “desempenhar atividades
diferentesdas exercidas pelos rivais ou desempenhar as reeatividades de maneira
diferenté (PORTER, 1999, p. 48, grifo do autor). O autdrrah que o empreendedor, para
ter sucesso, precisa encontrar novas posi¢cOevarcatientes ja atendidos por posi¢cdes

existentes ou atrair novos clientes para o mercado.

De acordo com Tigre (2006, p. 167),

A escolha de uma estratégia esta associada advabjge seus dirigentes e
acionistas. A empresa pode decidir utilizar suaciapcao técnica, gerencial
e financeira para buscar alternativas que maximizenretorno dos
investimentos em curto prazo ou pensar em constm& base tecnoldgica
para o futuro. Pode recorrer a aliancas com difeseparceiros ou atuar de
forma independente.

As rdpidas mudangas no mercado e a busca porégiismeficazes trazem a tona,

dentre as diversas técnicas gerenciais, o conamtdenchmarking que consiste em
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“comparagcfes entre empresas concorrentes em diggensgpecificas de desempenho
empresarial — além de desempenho financeiro — caolnjaiivo de identificar e atualizar-se
em relacéo a pratica mais eficaz” (TIDD; BESSANAMPTT, 2008, p. 167).

A técnica €, portanto, € Util para que se possapacan 0 desempenho da prépria
empresa com o desempenho superior de outra organizabtendo-se conhecimento a ser

adaptado para a melhoria da prépria organizacgao.

2.1.1. Tipos de Estratégia

A literatura apresenta varios tipos de estratégeapmpdem ser mais adequadas a uma
empresa, dependendo de sua capacitacao ou dasabmetendidos. Oliveira (2006, p. 197)
apresenta seis tipos de estratégias cuja combimksy@ose dar de forma a aproveitar todas as

oportunidades possiveis, utilizando “a estratégitacmno momento certo”:

1) Estratégias de sobrevivéncia: deve ser adotadadquando existir outra
alternativa, ou seja, apenas quando o ambienterapresa estdo em situacao
inadequada ou apresentam perspectivas caéticéo Esiuidas nesse tipo de
estratégia as acbes de reducdo de custos, desmemst e, em Ultimo caso, a

liquidacdo do negécio;

2) Estratégias de manutencdo: nesse caso a empres@icaeum ambiente com
predominéncia de ameacas, no entanto, seus pamtes acumulados ao longo
do tempo como, por exemplo, disponibilidade finamacerecursos humanos ou
tecnologia, possibilitam ao executivo, além de bustia sobrevivéncia, manter
sua posicdo conquistada até o momento. Este tipgstigtégia se apresenta de

trés formas: estratégia de estabilidade, de niadwespecializacéo;

3) Estratégias de crescimento: nessa situacdo o ambgeoporciona situacdes
favoraveis que podem transformar pontos fracosngaresa em oportunidades.
S&80 estratégias inerentes ao crescimento: eswatégi inovacao, de

internacionalizacao, deint venturee de expansao;

4) Estratégias de desenvolvimento: estratégias queabu® desenvolvimento da
empresa por meio da procura por novos mercadoseeted, diferentes dos
conhecidos ou novas tecnologias, diferentes dasagampresa domina. Este
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desenvolvimento pode se dar de diversas formasndelvimento de mercado,

de produtos ou servigos, financeiro, de capacidatiesstabilidade;

5) Ciclo de vida da industria ou setor: conhecimemtdage do ciclo de vida em que
a industria ou setor se encontram quando se est&bema estratégia principal.
Tanto o ciclo de vida do produto, da indUstria etols apresenta 0s mesmos
estagios: introdugdo, crescimento, maturidade Eriec

6) Algumas estratégias funcionais: estratégias de etiagk (natureza da linha de
bens ou servicos, desenvolvimento de produtosjsdeadistribuicdo, pesquisas
de mercado etc.), estratégias financeiras (desimesto, obtencdo de fundos,
financiamento etc.), estratégias de producédo (icgisengenharia do produto,
engenharia do processo, controle de qualidade estrptégias de recursos
humanos (capacitacdo interna, transferéncias e qmi@es, desenvolvimento e

treinamento etc.).

A seguir serdo abordados alguns conceitos a respeinovacdo, com o objetivo de
desenvolver um pouco mais essa estratégia adopaidiajpalmente, pelas empresas que

buscam transformar seus pontos fracos em oporaesdaa busca pelo crescimento.

2.2. Inovacéao

Conforme afirmado anteriormente, dentre as esieémerentes a postura de
crescimento de uma organizacao, de acordo comifli{2006) esta a busca pela inovagéo.
Nesse caso, segundo 0 autor, a empresa esta spreprapada em se antecipar a seus
concorrentes, por meio de desenvolvimento e langemée novos produtos e servicos,
devendo ter acesso rapido e direto a todas asnafrires necessarias num mercado em rapida

evolugao.

A inovacdo fundamenta-se na crenca da melhoriacemes Criacao,
invencdo ou descoberta sdo idéias novas ndo-aplicddudar € aplicar a
novidade; é o uso de uma descoberta ou invenciétroéluzir o incomum,
tanto no sentido positivo quanto no negativo. Avagiio refere-se a uma
mudanca julgada benéfica; é a solucéo criativardelgmas, provocando o
desenvolvimento da empresa. (MOTTA, 1998, p. 186)
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O economista Joseph Alois Schumpeter, em sua obka Theorie der
Wirschaftlichen Entwicklung (Teoria do Desenvolvim@ Econdmico), definiu o que
consideramos hoje como marco fundamental do geatsemde por inovagcdo. Segundo ele, a
idéia se remete a uma nova combinacdo de recussgglida, na maioria das vezes, como
destruicéo criadora (em que a criacdo de algo destréi velhas regras e estabelece novas) e
essa nova combinacéo geraria desenvolvimento ecoo§8HUMPETER, 1985).

“Schumpeter adota uma concepcao abrangente decémmvassociando-a a tudo que
diferencia e cria valor a um negécio” (TIGRE, 2006,72). Estédo incluidas nessa idéia o
desenvolvimento de novos produtos, de novos prosessiacdo de um novo mercado a

exploracdo de uma nova fonte de suprimentos estruagacdo de métodos organizacionais.

De uma forma também abrangente, segundo Fiatedes K008, p.171), inovacao &
“todo o resultado de uma mudanca que propde unuacéib nova para algum aspecto
organizacional.” (FIATES; FIATES, 2008, p. 171)sBsnudanca pode ser um novo produto,
servico, tecnologia ou mesmo novas praticas orgeiurais e o resultado pode ir além dos

aspectos exclusivamente econémicos.

As organizacfes buscam na inovacdo uma forma @mtgamaior competitividade
no mercado no qual estdo inseridas. Competitividddeacordo com 0os mesmos autores
(FIATES, 1997, apud FIATES; FIATES, 2008) seria ucagpacidade ou competéncia de a
empresa formular e implementar estratégias, quedmmitam ampliar ou conservar, uma

posicao sustentavel no mercado e seu ambiente@giat de forma duradoura.

Segundo Tidd, Bessant e Pavitt (2008), o cenaté grmdativamente mudando em
favor das organizagcbes que conseguem mobilizareoimiento e avancgos tecnolédgicos e
conceber a criagdo de novidades em suas ofertas/¢bevicos) e nas formas como criam e
lancam essas ofertas. Dai a importancia da inoyagés “ha uma forte correlacdo entre o
desempenho mercadolégico e a insercdo de novosutpsodProdutos novos permitem
capturar e reter novas fatias de mercado, alénuhertar a lucratividade de tais mercados”
(TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008, p. 25).

No cenario atual, portanto, a inovacdo assume upelyghave na busca por um

diferencial competitivo:
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(...) ndo h& duvidas sobre a importancia da inavaga contexto
organizacional. Os avancos cientificos e tecnotigieduzem o ciclo de
vida dos produtos e servicos, 0 que requer dasizagbes uma capacidade
de acompanhar e incorporar inovac¢des em todos/es la empresa. Nesse
contexto, a inovagcdo € apontada como o diferempgial as organizacfes
deveriam perseguir para alcancar niveis solidos cdmpetitividade.
(FIATES; FIATES, 2008, p. 169)

Segundo Drucker (2005), para se inovar, é precisatorar as sete fontes para uma
oportunidade inovadora que podem resultar em aeS8é&®mtégicas que promoveriam a
inovacdo de forma sistematica. O autor dividiu ®sste fontes em dois grupos, sendo o
primeiro composto pelas fontes que estariam detidrcorganizacdo ou do setor, sendo,
portanto visiveis a aqueles que se inserem nesgexto e 0 segundo grupo composto por

fontes que implicam em mudancas fora da empresia getor.

Fazem parte do primeiro grupo: o inesperado (o ssacénesperado, o fracasso
inesperado, 0 evento externo inesperado); a inaéngra (entre a realidade como ela € e de
fato, e a realidade como se presume ser ou comeefideser”); a inovacdo baseada na
necessidade do processo e mudancas na estrutusat@oindustrial ou na estrutura do

mercado que apanham a todos desprevenidos (DRUCKER).

Ja no segundo grupo estdo: mudancas demogréaficadaigas populacionais);
mudancas em percepcédo, disposicdo e significada@nbecimento novo (tanto cientifico
como nao-cientifico) (DRUCKER, 2005).

2.2.1. Classificagcoes

A inovacdo pode ser classificada de diversas farraasssas classificacfes sao
definidas por varios estudiosos para facilitar enp@eensdo do fendbmeno ou mesmo para
auxiliar no processo de gestdo de sua implementa#jdmxo serdo descritas algumas das
classificagbes encontradas na literatura sobrema.te

De acordo com o grau de novidade envolvido, asagdes podem ser classificadas
como inovagOes radicais e inovacgdes incrementasindvacdes radicais sdo as inovacdes
descontinuas, “algo completamente novo ou uma s&spa condigcbes profundamente
alteradas” (TIDD; BESSANT; PAVITT; 2008, p. 33). & inovacdes incrementais sao
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inovacbes menores, dentro de paradigmas ja exastettomo um processo continuo de
melhoramentos e técnicas” (JOHANNESSEN; OLSEN; LWWNP apud SANTINI;
SOUZA; QUEIROZ; SOUZA FILHO, 2006, p. 222).

A principal classificacdo de inovacao a ser comame no presente estudo de caso €
a inovagao incremental, o “fazer o que fazemos one(fIDD; BESSANT; PAVITT, 2008),
que serd mais bem detalhada a seguir. Segundo eesEs0s autores (2008, p. 33), ha
estudos acerca do desenvolvimento incremental mlieam que os ganhos cumulativos de
eficiéncia sdo muito maiores no longo prazo do gsi@btidos com as mudancas radicais

ocasionais.

Segundo Motta (1998, p. 140), seguindo a mesma,liafirma que para a mudancga

incremental ouncrementalismogefinido como o ritual permanente da inovacéo,

(...) o desenvolvimento organizacional & fruto daodugdo moderada e
constante de novidades. Interferir de forma perm@nea evolucdo natural
favorece o crescimento. A inovacdo independe datatatdo de situacoes
probleméticas ou de rupturas especificas. Inovdgaqoarte das funcdes
gerenciais. Assim, empreendedores da mudanca iantamressaltam a
preservacdo das conquistas e o controle das imasrtao introduzir

novidades (MOTTA, 1998, p 140).

O mesmo autor (1998, p. 143), acrescenta que a npadincremental é
evolucionaria e progressiva, ou seja, “sdo pequenesencdes, no dia-a-dia, que adaptam
as organizacOes as imposicdes externas”. Mas asganga ndo se da, necessariamente, por
etapas pré-concebidas e delimitadas no tempo, pragride em meio a descontinuidades e

tensdes, conflitos e contradi¢cdes, avancgos e reM&TTA, 1998, p. 144).

Tigre (2006, p. 74) afirma que as inovagdes increéeg sdo comumente resultado
do processo de aprendizado interno e da acumudecéoulada e “abrangem melhorias feitas
no design ou na qualidade dos produtos, aperfeigommemlayout e processos, novos

arranjos logisticos e organizacionais e novasqasitie suprimentos e vendas.”

Outro aspecto a ser considerado na classificacdinascdo é o aspecto de
exclusividade da idéia. Hisrich, Peters e Sheph@@D9), considerando esse aspecto,
classificaram em trés os tipos principais: inovagéwolucionaria, inovacao tecnoldgica e

inovagéo comum.



24

As inovacgdes revolucionarias sdo extremamente sixels, e definem a plataforma
sobre a qual as futuras inovagbes de uma area siesenvolvidas. S&o exemplos de
inovacdes revolucionarias a penicilina, a maquinaapor, 0 computador, o avido, 0
automovel, a Internet e a nanotecnologia (HISRIBHTERS, SHEPHERD, 2009).

J& a inovacao tecnoldgica ocorre mais frequenteamdmtque a revolucionaria. As
tecnologicas sdo inovacdes que trazem avancos e @& produto ou mercado. O
computador pessoal, o reldgio inteligente paraesciotos, a mensagem de voz, e texto e o
aviao a jato sdo exemplos desse tipo de inovacBRIEH, PETERS, SHEPHERD, 2009).

O terceiro tipo de inovacao, a inovagdo comum,@mnado com mais frequéncia,
dentre os trés tipos. Essas geralmente estendenmawzgdo tecnoldgica para um produto ou
servico melhor ou que tenha um apelo comerciatatite, mais eficaz (HISRICH, PETERS,
SHEPHERD, 2009).

Schumpeter (1985) afirma que a nova combinacdoedersos, inerentes ao que
entendemos por inovacgédo, engloba cinco casostdistia introdugdo de um novo bem, de um
novo método de producao, a abertura de um novoaaera conquista de uma nova fonte de

ofertas de matérias-primas ou ainda o estabeletingenuma nova forma de organizacao.

bY

J& para os autores Tidd, Bessant e Pavitt (20080p. a mudanca inerente a
inovacdo pode englobar os chamados 4 P’s da inovagdnovacao de produto: mudancas
nas coisas (produtos/servi¢os) que uma empresacefe?) Inovacédo de processo: mudancgas
na forma em que os produtos/servicos sdo criadestregues; 3) Inovacdo de posicao:
mudancas no contexto em que produtos/servicoms@aluzidos; 4) Inovacao de paradigma:

mudancas nos modelos mentais subjacentes queanni@ngue a empresa faz.

Segundo esses mesmos autores (2008), os 4 P'evdg@o podem se dar, conforme
anteriormente citado, de forma incremental (mudainganores, “fazendo aquilo que fazemos
melhor”), podendo chegar a inovacgfes radicais, tpresformam a maneira como as coisas

sao vistas ou utilizadas.

Dessa forma, é no gerenciamento do processo dagaowue a percepcdo dessas
diferencas (mudancas radicais ou incrementaisnsiderada importante, pois “as maneiras
como lidamos com a mudanca incremental diaria sBférente daquelas utilizadas
ocasionalmente para lidarmos com mudangas radecaiprodutos ou processos” (TIDD;
BESSANT; PAVITT, 2008, p. 32).
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2.2.2. Gestao da Inovacéo

Motta (1998), ao discorrer sobre gestdo da inovagidextualiza a organizagéo
moderna como complexa e o0 seu processo de inozagdo sistémico e globalista, ou seja,

qualquer mudanca sendo capaz de afetar o todo:

(...) sua conducédo eficaz requer atencdo a totlida interdependéncia,
como coordenacdo e controle do processo de inggweerDirecionar a

mudancga torna-se cada vez mais dificil por causandmr numero de

variaveis e de imprevistos. SO 0 comeco e a vis@minaria podem ser
conhecidos; o final sera sempre afetado por fargagplexas e emergentes.
(MOTTA, 1998, p.140).

O processo de implementacao de inovacdes preciggi@ciado, a fim de alcancar
0S objetivos propostos, pois “0 processo de mudasta longe de ter tranquilidade e
seguranca. As descontinuidades e conflitos Ihe iséientes e geram a necessidade de
coordenacéo e controle continuos” (MOTTA, 1998,88).

Nesse sentido, a gestdo da inovagao pode ser g#egdnforme Bessant (2003
apud SOUSA 2006), englobando as atividades técneasomerciais voltadas a
implementacdo bem sucedida de novas idéias e gwatauja utilizacdo pode acarretar
vantagens competitivas, por meio das quais as izaggies podem perdurar e crescer.
Consiste em “aprender a encontrar a solugdo maiprgda para o problema de gerenciar o
processo de maneira eficaz, e fazé-lo pelos me#s imdicados, dadas as circunstancias em
que a empresa se encontra” (TIDD; BESSANT; PAVIZO08, p. 62).

Nesse contexto, ndo se pode negar que a inovagé#o frocesso baseado no
conhecimento e aprendizados continuos. O processoodar € arriscado e pode levar a
inUmeros fracassos mas, “nem todo processo frgaassasmo em caso de fracasso, algumas
empresas (e individuos) parecem ter aprendido mssnde trata-lo e gerencia-lo de forma
que, ainda que nao haja total garantia, ao meneasraagens a favor do processo de inovagao
eficaz possam ser aproveitadas” (TIDD; BESSANT; PRV 2008, p. 100).
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2.2.3. Estratégias de Inovacao

“Estimular a criatividade e a inovagao requer muntais do que um conjunto de
ferramentas para ajudar a criar idéias. O procéssentrado em metodologia e estratégias
necessarias, como um caminho na direcdo de algotugds ou resultado” (BESSANT,;
TIDD, 2009, p. 67).

Nesse sentido, Freeman (1997, apud TIGRE, 200@septa diferentes tipos de
estratégias inovativas que podem ser adotadas @mlaesas em sua trajetéria de inovacao.
O autor ressalva que essas estratégias nao sasieas| sendo utilizadas pelas empresas em

diferentes gradacdes ou combinacdes.

Outro aspecto é que essas estratégias ndo costsensustentar em longo prazo, até
mesmo por necessitarem de flexibilidade de formwacarporar mudancas de tecnologias e

mercados.

As estratégias de inovacao conceituadas pelo 61887, apud TIGRE, 2006) sdo as

seguintes:

- Estratégia ofensiva: adotada por empresas queatmutideranca tecnoldgica em
determinados segmentos da industria. O inovad@airgente corre grandes riscos inerentes a

inovacao pioneira, pois introduz uma idéia aindate&tada no mercado.

- Estratégia defensiva: agindo seletivamente eatcéel a introducédo de inovagoes,
as empresas procuram evitar incertezas e errosegam muitos pioneiros a sucumbir. A
empresa que adota uma estratégia defensiva nacapuer o risco de ser a primeira a inovar,
mas também nao quer ser deixada para tras em téeomasogicos, portanto ela aprende com
0s erros dos pioneiros e aproveita a abertura deawm mercado para oferecer solu¢cdes mais

seguras e consistentes.

- Estratégia imitativa: a empresa que adota atégteaimitativa ndo aspira ser lider
ou ter grandes lucros com a introducdo da inovagés apenas marcar sua presenca no

mercado, oferecendo um produto semelhante aoemrtast

- Estratégia dependente: as empresas que adotam estra&tégia dependente
assumem um papel subordinado em relagdo a outpaesms mais fortes. Elas ndo tomam
iniciativa de promover mudancas técnicas em seadufmS ou processos, a nao ser por
demanda explicita de seus clientes ou controladerdespendem de outras empresas para

obter as instru¢des técnicas necessarias pararinova
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- Estratégia tradicional: a empresa que adota \gtmatégia tradicional praticamente
nao muda seus produtos, seja porque o mercado @@anda mudancas ou porque a
concorréncia também néo inova. Ela geralmente médaccom capacidade técnica para
iniciar mudancas, mas pode desenvolver inovac@esrnrentais e fazer pequenas alteracoes

no design do produto com base na experiéncia prdécseus colaboradores.

- Estratégia oportunista: estda associada a exglorag nichos de mercado ou
oportunidades temporarias. Sempre existe a padsithd de empreendedores identificarem
alguma nova oportunidade em mercados em rapidaforamacao que nao requeira grandes
investimentos em P&D. Algumas empresas conseguespe@rar encontrando um nicho de
mercado que ninguém havia percebido antes e, assan, encontro de uma demanda de

mercado. Estratégia baseada em janelas de op@tiesid

Tigre (2006, p. 178) ainda afirma que

As estratégias competitivas nem sempre sdo exdjg@bdendo ser adotadas
intuitivamente sem nenhuma formalizacdo. Elas eg&acionadas a
percepcdo de capacitacbes dindmicas internas deesang também ao
ambiente externo, seja setorial, regional ou iatgonal. A combinagéo das
oportunidades e dificuldades internas e externasstitoi o elemento
essencial para uma estratégia de sucesso (TIGRE, 0178).

2.3. Inovacéo e Sustentabilidade

A responsabilidade social das organizacbes e o0 a@dampento ético dos
administradores, segundo Maximiano (2006) estae ead tendéncias mais importantes do
mundo atual. Nesse sentido, emergem conceitos cusientabilidade e desenvolvimento
sustentavel.

Criado pela Comissdo Mundial do Ambiente e do Deseimento (apud
Maximiano, 2006, p. 435), o conceito de desenvaiwito sustentavel se remete ao
“desenvolvimento que atende as necessidades denpeesem comprometer a capacidade de

atendimento das necessidades das geracoes futuras.”

Conforme Bessant e Tidd (2009) a inovacédo é gerdbnapontada como a mais
importante contribuicdo para a degradacdo do nelmemte, ja que seu conceito esta

associado ao aumento do crescimento econdmico eomkumo. No entanto, conforme os
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autores, a inovagdo pode ser parte importante diugr solucdo possivel para questdes
ambientais, oferecendo:

- Produtos mais limpos — com impacto ambiental memmolongo de seu ciclo de
vida;

- Produtos mais eficientes — para minimizar ouatraesiduos, reutiliza-los ou

recicla-los;
- Tecnologias alternativas — para reduzir emisdoesecer energia renovavel;
- Novos servigos — para substituir ou reduzir cscomo de produtos;

- Inovacgbes sistémicas — para mensurar e monitorampacto ambiental, novos

sistemas sociotécnicos.

Os autores apresentam, ainda, uma tipologia dasedibs maneiras pelas quais a

inovacao pode contribuir para a sustentabilidadeocpode ser visualizado na Figura 2.1:

Desenvolvi
Novo tecnolo Coevolugéo
alternativ sistemas soc
aplicacoes

Conheciment

Ihorias
mentais no
mpenho e
e de produtos
GOs existentes

o de novos
de produtos e
rvigos

Existent:

Conheimentc Novo
Aplicacac

Figura 2.1 —Uma tipologia de inovagdes sustentaveis
Fonte: Bessant; Tidd, 2009, p. 361.

Conforme mostra a Figura 2.1, uma dimensao é aag@m de conhecimento e a
outra € a inovacdo da aplicacdo desse conhecimBatoquadrante inferior esquerdo, a

inovagdo concentra-se em melhoria de tecnologiemjupos e servigos existentes. Ja4 o
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guadrante superior esquerdo representa o desemenlio de novo conhecimento, mas
considera sua aplicagcdo a problemas existentesuadrante inferior direito representa a
aplicacdo de conhecimento existente para criar sxowchos de mercado. Ja o quadrante
superior direito é, provavelmente, a contribuicdaisnfundamental da inovacdo para a
sustentabilidade. A coevolucéo de sistemas sociggs Nele, desenvolvedores e usuérios
de inovacgdo interagem de maneira mais proxima, iormais participantes sdo envolvidos
no processo de inovacao. Entra em cena uma séeetelmalidades: infra-estrutura de apoio,
produtos e servicos complementares, financas esntnanamentos e habilidades. Tais
inovacdes geralmente sdo desenvolvidas a partimgecombinacdo de mudanca de politica e
coordenacao de cima para baixo, mudanca sociale®meortamento empresarial de baixo

para cima.

Na mesma linha de pensamento a respeito da imp@tdla inovacdo para a
sustentabilidade, Porter (1999, p. 395) afirma gummpetitividade depende da utilizacéo

produtiva dos recursos.

As empresas tém condicdes de melhorar a produtieidios recursos
através da fabricagdo dos produtos existentes caior raficiéncia ou do
desenvolvimento de produtos que sejam mais valipsoa os clientes —
pelos quais os clientes estejam dispostos a pagepgpmais elevados. Cada
vez mais, 0s paises e as empresas que apresenianconapetitividade ndo
sdo aqueles com acesso aos insumos de custo nieis bEas 0s que
empregam a tecnologia e 0s métodos mais avancad@san utilizacao.
Como a tecnologia se encontra em constante prodessaudanca, 0 novo
paradigma da competitividade global exige a capagidde inovar com
rapidez. (PORTER, 1999, p. 395).

O autor afirma ainda que este novo paradigma tefumdas implicagdes no debate
sobre politica ambiental e foi responsavel por eéaar a melhoria ambiental e a
competitividade. Ressalta a importancia de sezatilos recursos de forma produtiva, sejam
eles naturais e fisicos ou humanos e de capitgbrté@resso ambiental exige que as empresas
sejam inovadoras para aumentar a produtividadeatngsos — e € exatamente nesse ponto
gue se situam os novos desafios da competitivigidal” (PORTER, 1999, p. 395).
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2.4. Inovacdo em Agronegocios

Crestana e Silva (2006) acreditam que, motivadisreeessidade de sobrevivéncia,

as primeiras inovacdes terdo ocorrido no espae: rur

Recolher sementes espalhadas pela floresta e s$asnel®e forma mais

concentrada numa area delimitada, protegida deigosme animais e mais
proxima da moradia, para facilitar a colheita eaemagem dos alimentos,
foi um gesto inovador e radical: inventou a agtima, que mudou

completamente a vida no planeta Terra. (CRESTANRYS, 2006, X)

Em agronegdcios, existem dois tipos basicos deuppsdjue o produtor rural pode
produzir, quais sejam, @mmoditie® 0s bens especiais agroalimentares, sendo ¢isse Ul
tipo nomenclatura atribuida por Zuin (2004 apud MUQUEIROZ, 2006, p. 253).

Segundo Zuin e Alliprandini (2006)commodities sdo produtos geralmente
produzidos em grandes areas, e empregam nos seCEs§WS produtivos, tecnologia de

ponta.

S&o considerados produtos de pouco valor agrefadta.serem consideradas como
tais, acommoditieslevem atender a trés requisitos: padronizacamat®nal, possibilidade
de entrega em datas acordadas entre compradodedaane possibilidade de ser estocado e
vendido em unidades padronizadas (ZUIN, ALLIPRANDIRDOG).

s

O preco dessa categoria de produtos é reguladonariente pelo mercado e o
produtor rural ndo possui nenhuma ou quase nenhuafh#&ncia nesse processo. As
commoditiesnais conhecidas no Brasil sdo: soja em gréo, actaf e suco concentrado de
laranja (ZUIN, ALLIPRANDINI, 2006).

Ja os produtos do tipo bens especiais agroalineentio aqueles que passam por
algum tipo de transformacédo, sendo ela minima tal &ou podem receber algum tipo de
certificacdo, como € o caso dos produtos organi&@ considerados produtos mais
sofisticados e o0 preco pago por esses produtogé t&@Emintensamente regulado pelo mercado,
podendo o produtor rural definir, com maior libetda seu preco e venda (ZUIN,
ALLIPRANDINI, 2006).

A competitividade do empreendimento rural, de undongeral, est4 intimamente

ligada a agregacao de valor, possibilitada, na maaitas vezes, pela inovacao. Agregar valor
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€ buscar sua diferenciacdo, sua “descomoditizag@miforme Lazzarini (1997 apud
VILCKAS; NANTES; 2006). “Agregar valor aos produtoe origem rural tornou-se uma
questao fundamental para os produtores, por mefualeesses podem permanecer e alcancar
novos mercados.” (VILCKAS; NANTES, 2006, p. 176).

Nesse sentido, conforme o0s autores, 0s bens espagm@alimentares seriam uma
alternativa asommoditiespois a eles € possivel imprimir maior agregagdwvador. Segundo
Lazzarini (1997 apud VILCKAS; NANTES, 2006), a ermga busca sair da situacdo de
tomadora de precos e, dentro de certos limitegabimspor seu preco ao produto, de acordo

com sua politica mercadoldgica.

Dentre os aspectos relacionados a agregagédo deavsl@mpreendimentos rurais, 0

mais preocupante € relacionado a gestao do negacio:

A competitividade das empresas depende fortemeateapacidade de
gestdo do empreendimento, que quando corretamealiegada, permite a
incorporacdo de tecnologia aos processos, a melhdai qualidade da
informacdo e uma eficiente coordenacdo das atieslade producdo e
comercializacdo. No setor rural, a geréncia do cieglambém assume
grande importancia; no entanto, o processo de @eastdse segmento é
particularmente mais dificil de ser realizado (VKAS, NANTES, 2006, p.

169).

Segundo os autores (2006), essa dificuldade esthoionada a varios fatores, como
variacbes climaticas, sazonalidade, perecibiliddake produtos, dentre outros. O setor rural
também ndo possui um modelo de gestdo adequada &easlidade. “Entre 0s possiveis
motivos para essa dificuldade destacam-se as nig@seregionais em termos de clima, solo,
disponibilidade e capacitacdo de mao-de-obra, mtigtddos mercados consumidores,
diferentes mix de atividades produtivas, entrea®it(VILCKAS, NANTES, 2006, p. 169).

A gestdo do empreendimento rural, que compreendetacale dados,
geracdo de informacdes e tomada de decisdo, éciestémente tratada na
literatura. Os trabalhos existentes nessa arearestatos aos aspectos
relacionados a custos, finangas e contabilidade.irBdpientes os esforgos
dedicados a outras ferramentas de gestao, tais defmicdo do produto e
do processo de producdo, sistema de qualidadegjgiaento e controle da
producdo, etc. Além disso, os mecanismos de digétgado sao suficientes
para capacitar o produtor na implementacdo e ag#ia das técnicas
disponiveis (NANTES, SCARPELLI, apud VILCKAS, NANE;: 2006, p.
169).
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A fim de que essa dificuldade possa ser, de algimmaa, minimizada, Vilckas e
Nantes (2006) propdem que a utilizagéo de planejtrdas atividades produtivas (entendido
como um processo que compreende a definicdo desneeta estabelecimento de uma
estratégia global para o alcance das metas) sgpadie forma criteriosa, bem como sejam
aprofundadas as nog¢fes relacionadas a agregag&otdeaos produtos, “tornando-os mais
praticos e seguros, podendo, dessa forma, conquigiaos mercados” (VILCKAS,
NANTES, 2006, p. 170).

2.4.1. Produtos Orgéanicos

Considerando que a empresa objeto do presenteoedtudaso atua no mercado de
produtos organicos, a seguir serdo apresentadessabpnceitos que particularizam esse tipo
de producéo.

De uma forma geral, o produto organico € todo piadanimal ou vegetal, obtido
sem a utilizacdo de produtos quimicos ou de horososintéticos que favorecam o seu
crescimento de forma nao natural (ORGANICSNET, 2000s vegetais resultariam,
portanto, em produtos livres de agrotoxicos, pests; adubos quimicos ou sementes
transgénicas. Ja no caso de animais, a espeadfecielsta na forma de criacao feita sem o uso
de horménios de crescimento, anabolizantes ouiéfitits.

De acordo com Borguini e Torres (2006),

‘Organico’ é um termo de rotulagem que indica gudimento é produzido
de acordo com normas especificas que vetam 0 usaudésquer
agroquimicos e que esta certificado por uma agémEmidamente
constituida. Esta revisdo discute as distincoe® @st alimentos organicos e
convencionais, com respeito a qualidade nutritisaseguranca do alimento,
e evidencia a existéncia de diversas diferencastajiuas (BORGUINI,
TORRES, 2006, p. 64).

Apesar de ndo haver consenso entre os estudios@®ma da escassez de estudos
cientificos sobre o assunto, atribui-se a formapdmlucdo organica, a vantagem de os
produtos serem mais saudaveis, naturais, e 0s gptles sdo cultivados mais férteis e livres
de produtos toxicos, garantindo maior equilibriobamtal e, por conseqiiéncia, maior

sustentabilidade.
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Segundo Borguini e Torres (2006), dentre os pralatganicos cultivados no Brasil
com fins de exportacdo, merecem destaque a sopfgpo cacau, o agucar mascavo, a erva-
mate, o suco de laranja, mel, frutas secas, cast@@ltaju, 0leos essenciais, 6leo de palma,
frutas tropicais, palmito, guaranad e arroz. No ooms interno, ha uma prevaléncia no

consumo de produtas natura como as hortaligas.

Ainda sobre o consumo interno, percebe-se que ddamaor alimentos produzidos
sem agrotoxicos e menos agressivos ao meio-amh@antga tendéncia crescente no pais, no

entanto, o preco desses produtos € consideradataniifmitante.

Segundo Souza & Alcantara (2003 apud BORGUINI; TEBR2006), no mercado
de produtos organicos ndo existe um parametroidefipara o estabelecimento de precos,
mas sabe-se que as estratégias de atribuicéo ges prariam amplamente de acordo com o

estabelecimento comercial.

Observa-se que, nas grandes redes varejistagramdié cobrada acima dos produtos
convencionais € elevada, enquanto nas feiras adifm®organicos esta diferenca é reduzida.
Em média, os produtos organicws natura sdo 40% mais caros, quando comparados aos
produtos convencionais, porém, alguns produtos,ocortrigo e o agucar, chegam a custar

(venda ao atacado), respectivamente, 200% e 17084 a@o produto convencional.

Segundo a publicagcdo BNDES Setorial (2002), um ywdonsiderado organico,
em geral, ndo apresenta muitas diferencas aparestemparado a um produto chamado
convencional, seja na forma, cor, ou mesmo sabesin§ o que normalmente leva o
consumidor a consumi-lo sdo as informacdes a tespei suas vantagens nutricionais, a
auséncia de insumos toxicos, além da confiangaerecidade dessas informagdes, sendo um

bem que tem na confianca o seu principal valor.

No Brasil, a legislacao que dispde sobre a AguecalOrganica € a Lei 10.831/2003,
regulamentada pelo Decreto 6.323/2007. A partirpdalicacdo do decreto, o sistema
produtivo da Agricultura Organica passou a terdos legais para o funcionamento de seu

processo produtivo.

Foi criado o Sistema Brasileiro de Avaliacdo da fGonidade Orgéanica, composto
pelo Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastemnto (MAPA), orgaos fiscalizadores dos
estados e organismos de avaliagdo da conformida@mioa. Nesse processo, 0 ministério
credencia, acompanha e fiscaliza os organismos, seu& previamente habilitados no

MAPA, ap0s passarem por processo de acreditacamstibuto Nacional de Metrologia,
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Normalizacdo e Qualidade Industrial (INMETRO), dessorganismos, apés habilitados,
atuardo na certificagcdo da producdo organica, bemocna prestacdo de informacdes a

respeito de sua area de atuacao para alimentaiastoa nacional de produtores organicos.

Sobre o mercado de organicos no Distrito Fedeneuso de interesse do presente
estudo de caso, foi publicado, em uma pesquisaamda pela Emater-DF, em dezembro de
2005, considerando, o diagnéstico do perfil do aoridor desse tipo de produto na regido,

bem como o que esse publico deseja do mercado.

Os resultados da pesquisa indicaram que o habitortumo de produtos organicos
no DF é recente. A maioria das pessoas pesquisadfinal de 2006 consumia produtos
organicos ha menos de cinco anos. Esse consumtasraem, considerado eventual, mas

com intencdes claras de ampliacao.

A principal faixa de consumidores de produtos oig&ino DF € composta por
individuos acima de 45 anos e de rendas médiasadasy sendo a renda um fator

condicionante para o consumo desses produtos.

A pesquisa apontou também que o mercado de orgateoo grande potencial de

crescimento, ja que foi identificado que a demamataorganicos € bastante superior a oferta.

2.4.2.Produtos Minimamente Processados

Lopes e Nantes (2006, p. 368) afirmam que “o aumedat concorréncia em seus
mercados atuais e a disputa por novos e melhoreados tém impulsionado transformacdes
significativas no meio rural”. O produtor rural lsasnodernizar e aceita maiores mais riscos,

apostando na tecnologia para dar sustentabilidadewanegocio.

Nesse sentido, Santini, Souza, Queiroz e Souza E2006) afirmam que as novas
necessidades impostas pelo mercado contribuenmapamplementacao de inovag¢des em todos

0S segmentos que compdem a cadeia agroindustrial.

Nesse sentido, Zuin e Alliprandini (2006) afirmamiequma das alternativas
encontradas pelo empresario rural atualmente éadupéio os produtos, como, por exemplo,

as frutas e legumes, de forma minimamente procassad

Da mesma forma, afirmam Santini, Souza, Queiroawz& Filho (2006),
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E crescente, por parte do produtor rural, a preagim em produzir com
qualidade, pensando-se ndo somente em técnicasdqueéenigram o meio
ambiente como em comercializar o produto em coredigiiais adequadas,
como minimamente processados, lavados e embal@NTINI; SOUZA;
QUEIROZ; SOUZA FILHO; 2006, p. 221).

Segundo Beaulieu et al, (1997 apud SOARES, 20868);se verificado um grande
interesse na producao de frutas e hortalicas mmaeng processados, devido a acentuadas
mudancas no estilo de vida das pessoas, diminuingonpo para preparo desses alimentos

tanto em nivel familiar, quanto em restaurantesameidas rapidas ou hotéis.

Os produtos semiprocessados tém um mercado crescentvarejo,
atendendo a um publico de maior poder aquisitivom €kemplo sdo os
vegetais minimamente processados, vegetais fregmpsapds passarem por
etapas minimas de processamento, sdo oferecidosnake pratica, saudavel
e pronta para o consumo (FARES; NANTES, 2001, apudCKAS;
NANTES, 2006, p. 181).

Wiley (1994 apud SOARES, 2002) afirma ainda quesssodutos minimamente
processados apesar de submetidos a pequenas agibcdas condigbes naturais, ainda

possuem caracteristicas de alimentos frescos.

A matéria-prima, conforme Luengo e Lana (1997 aplANTES; LEONELLI,
2000) e selecionada, lavada, cortada e embaladeodknpadrdoes de qualidade exigidos pelo
mercado. Esses produtos sdo apresentados em pidaokys e ralados ou em mix de saladas.
O processo é mais usado em verduras e legumes taabém utilizado em frutas.

Segundo Nantes e Leonelli (2000), o processameimomnm reduz a vida atil da
matéria-prima devido a aceleracdo do metabolismiods necessario o uso de embalagens

adequadas, associado a refrigeracédo, como pratisgpensavel a melhor conservacao.

A producgdo desse tipo de produto deve ter comcipims a busca por qualidade
superior, pois, segundo 0s autores acima citadpgblico consumidor desse tipo de produto

€ considerado seletivo e exigente.
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(...) deve-se priorizar o padréo de qualidade j§maucédo, utilizando-se
variedades de acordo com as preferéncias do comguiftor, tamanho e
sabor), escolha correta dos insumos e viabilizagéoultivo organico, para
o fornecimento constante e com qualidade homogéNANTES;
LEONELLI, 2000, p. 65)

Os autores acreditam, inclusive, que a principainarcéo, desse tipo de produto, € a
sua qualidade. “Se na primeira compra o consumidifica que o produto foi bem
processado, conserva o frescor, apresenta maiabitidade, e € mais pratico, repetira a
compra” (NANTES; LEONELLI, 2000, p. 67). A cor, alsor, a textura, a embalagem e os

aspectos nutricionais sdo, portanto, importanteseticiais na decisdo de compra.
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3. METODOS E TECNICAS DE PESQUISA

A metodologia de pesquisa utilizada no presentgdestle caso sera, a partir deste
ponto, mais bem detalhada, a fim de que se possab@® que os meios escolhidos foram os

mais adequados para a consecuc¢ao dos fins a caleatho se propde.

A seguir serdo apresentados os métodos que delneapesquisa e 0s caminhos

que foram percorridos, desde a sua concepcao, sra blos objetivos propostos.

3.1. Delineamento da Pesquisa

Considerando os objetivos propostos e a forma cdomam perseguidos, a

monografia tem o seguinte delineamento:

Quanto aos niveis de pesquisa ou, de acordo corobmdivos, a pesquisa é
descritiva, tendo a forma de estudo de caso do“éigpiudo de caso Unico”, em que uma so
empresa foi estudada em profundidade. O estudasi®, de acordo com Yin (2005), é a
estratégia utilizada quando se buscam repostasestdgs do tipo “como” e “por que” e 0
pesquisador tem pouco controle sobre os acontetasi@enquando se trata de fendbmenos

contemporaneos inseridos em algum contexto dasadal.

Ainda segundo o autor (2005, p. 27), “o poder diferador do estudo de caso é a
sua capacidade de lidar com uma ampla variedadevidéncias — documentos, artefatos,
entrevistas e observacbes — além do que pode d&ponivel no estudo historico

convencional.”

Conforme Schramm (1971, apud YIN, 2005, p. 31)esaéncia de um estudo de
caso (...) € que ela tenta esclarecer uma decis@mnoconjunto de decisdes; o motivo pelo
gual foram tomadas, como foram implementadas e qoans resultados. Considerando os
objetivos propostos pelo presente trabalho, poddigear, portanto, que o estudo de caso € a

melhor maneira de estudar o problema proposto.

Quanto a utilizacdo dos resultados, de acordo codrale (2005) pode-se dizer que

se trata de pesquisa fundamental, uma vez que adativprincipal e essencialmente, por
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razdes de ordem intelectual, para a aquisicdo dieecamentos. No entanto, a mesma autora
afirma que a pesquisa fundamental pode, eventusmeoporcionar conhecimentos
passiveis de aplicacdes praticas, aproximandossnio da pesquisa aplicada, o que poderia
ser considerado uma pretensdo, ainda que ousadatoqa utilizacdo dos resultados do
presente estudo de caso, ou seja, que seus resultadham a contribuir com a busca de
solugdes para problemas concretos.

Quanto aos procedimentos de coleta, foi utilizadpesquisa bibliografica, pois se
utilizou, para que fosse possivel desenvolver odestle caso sobre a empresa escolhida, a
leitura exaustiva de livros, publicacdes como agjgevistas periddicas e, ainda, consulta a
sitios da internet, de modo que se pudesse temog&o inicial, vasta e abrangente sobre o
universo tedérico cujo entendimento era almejadscéndo-se, conhecer a teoria ja escrita

sobre os assuntos propostos.

Cooper (1984, apud YIN, 2005) afirma que a deteagio das questdbes mais
significantes para um determinado assunto e pater obaior precisdo na formulacéo de
questbes é exigida preparacdo, sendo uma das asgerse conseguir isso, a revisao da

literatura sobre o assunto.

(...) essa revisdo de literatura é, portanto, ueionpara se atingir uma
finalidade, e ndo, - como pensam muitos estudantesa finalidade em si.
Os pesquisadores iniciantes acreditam que o prtopdsi uma revisdo de
literatura seja determinar asspostassobre o eu se sabe a respeito de um
topico; ndo obstante, os pesquisadores experieedisam pesquisas
anteriores para desenvolvguestbesmais objetivas e perspicazes sobre o
mesmo tépico. (YIN, 2005, p., 28, grifo do autor)

A partir dai, para a obtencdo dos resultados ptoppfi uma pesquisa de campo,
dentro da Instituicdo, utilizando-se, principalngeat observagcao direta. Observar, conforme
Barros e Lehfeld (1986, p. 80) “aplicar atentamerstsentidos a um objeto para dele adquirir

um conhecimento claro e preciso”.

Ainda como instrumento de coleta de dados, fdizata a ferramenta “entrevista
semi-estruturada”, tratando-se, enquanto modaliddde aplicacdo, de uma pesquisa
qualitativa. “A pesquisa de campo assim € denomainEmque a coleta de dados é efetuada
‘em campo’, onde ocorrem espontaneamente os fer@snama vez que nao ha interferéncia
do pesquisador sobre eles” (ANDRADE, 2005, p. 127).



39

A entrevista semi-estruturada, ou parcialmenteuestada, conforme denominacgéo
de Gil (1996, p. 92) é considerada adequada nastg pois esta € “guiada por uma relacao
de pontos de interesse que o entrevistador vabexplo ao longo de seu curso”. Ou seja,
foram utilizadas perguntas abertas que permitiracoralucdo de novas questdes a serem
exploradas, de acordo com a perspectiva dos estidos e de novos caminhos que se
mostravam passiveis de serem mais bem detalhanldsngo da entrevista, que viessem a

corroborar com 0s objetivos propostos.

Foram investigados, de forma qualitativa, aspeebitsdos a gestdo da organizacéo,
suas estratégias, as dificuldades encontradas &mnagetdria, processo de implementacao de
inovacdes, seus sucessos, seus fracassos nesssspraendo como objetivo verificar que
aspectos particulares a gestdo da organizacd@eacolnum patamar de destaque no setor de
Agronegécios no Distrito Federal (SEBRAE, 2008).

3.2. Descricéao dos Elementos de Pesquisa

A pesquisa buscou levantar informacOes a respeiosrés elementos ou areas
principais da empresa, quais sejam, Producdo AgricBrocessamento Pds-Colheita,
Comercializacéo e Gestéao.

Apesar de a empresa também ofertar produtos desvaa producao leiteira (leites,

iogurtes, queijos), para fins didaticos, delimig®ia pesquisa a producao agricola, apenas.

3.3. Patrticipantes do Estudo

Para a coleta de informacdes em campo, foram éstadas cinco pessoas, dentre

proprietaria, funcionarios e consultor externo.

As informacdes relativas a producdo agricola focatatadas por meio de entrevistas
com um dos proprietarios da empresa, a EngenhgirdnAma Clevane Pereira, aléem de um
funcionario cuja experiéncia é voltada tanto parmapcéo e processamento péds-colheita (ou
industrializacdo, como € chamado pela empresajomsultor externo em producao organica,

gue presta consultorias periddicas a empresa,rba de cinco anos.
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J& as informacdes relativas ao processamento piisiteoforam, principalmente,
coletadas por meio de entrevista com dois funciosaum de nivel técnico, mas de larga
experiéncia na empresa (também entrevistado ait@sjgeproducdo agricola) e também um
funcionario de nivel superior, Engenheiro Agronommas que possui menos tempo de

experiéncia na empresa.

As entrevistas relacionadas a gestdo da empresanerdalizacdo dos produtos
foram feitas a proprietaria da empresa e tambémma funcionaria, cujas atribuicbes séo

voltadas a essas duas areas.

3.4. Procedimentos e Instrumentos Utilizados na Coleta Analise dos
Dados

Conforme Gil (1996, p. 122), a “coleta de dado®stnido de caso é feita mediante o
concurso dos mais diversos procedimentos”, sendon@s usuais, segundo o autor, a

observacéo, a analise, os documentos, a entrevistastéria de vida.

O primeiro contato com a empresa se deu por mefewdedo agendada com um dos
proprietarios da empresa, a Engenheira Agronomaa@éePereira, no escritdrio existente no
Plano Piloto, em Brasilia, ocasido em que forantritas as nocdes gerais a respeito da
pesquisa, seus objetivos, principais hipotesesyidegda solicitagdo de autorizacdo da

empresa para que fossem conduzidos os trabalhos.

A patrtir dai, foi agendada uma primeira visita gperBa, visita esta que aconteceu de
forma guiada, com um grupo de 35 pessoas que mgraiit a Chacara 16 da Colbnia
Agricola Lamardo, a 70 km de Brasilia, onde edidada a sede da empresa e onde 0s

produtos comercializados pela organizacéo sao prdatie processados.

Nesse ponto pode-se dizer que a observacao threta importante instrumento de
coleta de dados, uma vez que na observacdo dg&ia iecluidas “observacdes de reunides,
atividades de passeio, trabalho de fabrica, s&lasith e outras atividades semelhantes (YIN,
2005, p. 120).

Essa atividade oferecida pela empresa e que aeoperodicamente, tem como
principais atrativos uma visita guiada a locaisvehda organizagdo, notadamente os locais
onde séo produzidos e processados os alimentos) dilgso, palestras que sdo proferidas
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pelos proprietérios e alguns funcionarios da omgdio, em que sdo explicados aspectos
relacionados ao dia-a-dia da empresa e sdo esdiseduvidas a respeito da producdo
organica, sendo possivel, ainda, por parte dotamtisis, a interacdo com os palestrantes por

meio de comentarios e perguntas, e até documenfatcgpafica.

Nesse ponto € possivel perceber que uma importgpugdunidade de coleta de
informacdes relevantes aos objetivos do trabalhdemam ser coletados, sob a forma de

observacado, de maneira a corroborar com a pesquisa.

Posteriormente a data da visita, foi solicitadoggeralamento de entrevistas com os
funcionérios da organizacdo, conforme descritoarteplo trabalho dedicada a “Participantes
do Estudo”. Por se tratar de entrevistas semitestdas, foram levados a campo,
questionarios contendo perguntas, previamente fadas, relacionadas as areas, de

Producao Agricola, Processamento Pos-Colheita, @amtizacédo e Gestao.

As entrevistas relativas a Gestdo e Comercializac®mteceram no escritorio em
Brasilia, onde ocore dessas atividades é realizado e as entrevistae détnducdo

Agropecuaria e Processamento Pés-Colheita acoatecea sede da empresa.

As perguntas levadas a campo tiveram como foniegpéracdo e foram adaptadas
aos objetivos da pesquisa a partir do instrumentestipnario utilizado na Pesquisa de
Inovacao Tecnologica 2005, realizado pela Diretdeid@esquisas / Coordenac¢do de Industria,
do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica.

Para fins de exemplificacdo, seguem algumas dapumes levadas a campo, ha

oportunidade das entrevistas, divididas pelas aneastigadas:

- Producéo Agropecuéria: “Nos ultimos cinco anosvieca implementacdo de algum
produto novo ou substancialmente aperfeicoado pafpresa?” “Quais as principais

dificuldades pela empresa quando da introducaadéssvacoes?”

- Processamento poés colheita: “Nos ultimos cinamsanempresa introduziu alguma
forma nova ou significativamente aperfeicoada desgntacédo de seus produtos, advindas do
processamento pés-colheita?” “Nos ultimos cincosamoempresa abandonou algum projeto

de introducédo de melhoria no processamento pogitai

- Comercializagdo: “Nos ultimos cinco anos a engredroduziu alguma forma
nova ou significativamente aperfeicoada de comkzagio de seus produtos?” “Algum novo

servigo foi introduzido?”
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- Gestdo: “Nos dUltimos cinco anos, a empresa impleou alguma mudanca
significativa na sua estratégia corporativa?” “@uas principais dificuldades encontradas na

gestdo da empresa atualmente?”

3.5. Periodo de Realizacédo da Pesquisa

A pesquisa de campo foi realizada entre a segundaeena do més de maio e
primeira quinzena do més de junho de 2009, tend@do com uma visita guiada a empresa,
seguida visita ao escritorio da empresa no PlalaioRiem Brasilia, para a realizacdo das
entrevistas a respeito do processo de comerciabzagestdo organizacional. Posteriormente,
foi feita uma segunda visita a sede da empresa fordm realizadas as entrevistas sobre o

processo produtivo agricola e o processamento bsita.

3.6. Comentarios Sobre o Processo da Coleta de Dados

O relato do caso estudado foi feito a partir dalismémeticulosa dos dados e
informacgdes coletados em campo, por meio das est@ieve observacgéo direta, para fins de
conduzir as “constatacoes e resultados para aus#tl (YIN, 2005, p. 171).

Foi utilizada a narrativa simples para descreveasn, mas dividida entre as areas
tematicas escolhidas, quais sejam, producdo agricpfocessamento pds-colheita,
comercializagdo e gestdo. Para fins didaticos,nforambém utilizadas tabelas contendo
resumos dos principais temas desenvolvidos noordlatcaso, além do uso de imagens, que

ilustram alguns dos aspectos abordados.

Para o alcance dos fins buscados pelo trabalhaitifiada, essencialmente, no seu
relato, estrutura ilustrativa para a composica@stados de caso nao-sequencial, conforme
metodologia de Yin (2005), “aquela em que a ordesskcdes ou capitulos ndo possui uma
importancia em especial” (YIN, 2005, p. 185), ojas@ ordem em que sdo descritas as
secBes ndo é um aspecto essencial para o bom iemteatwl do relato. Segundo o autor, 0s
estudos de caso descritivos, freqliientemente, appaesessa caracteristica.
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4. RESULTADOS E DISCUSSOES

A partir desse ponto serdo apresentados os priaapaos coletados na pesquisa a
respeito da empresa Fazenda Malunga, relatadasrde & buscar o melhor entendimento do
problema proposto para analise.

A escolha pela separacdo por areas da empresaadsilno relato apresentado a
seguir, norteou a pesquisa, desde sua concepcafmroe ja informado, tendo sido uma

escolha consciente, para melhor visualizagcdo eéimbento do caso estudado.

Como um dos objetivos especificos do presente llrapas entrevistados foram
solicitados a falar sobre as dificuldades enfreagaatualmente pela empresa, em todas as
areas investigadas, e esses dados foram organizeddsal de cada secdo (Producéo,
Processamento Pdés-Colheita, Comercializagcdo e @esti® forma a enriquecerem o
conhecimento a respeito da empresa estudada.

Conforme informado anteriormente, é importantees#dir que, apesar de a empresa
possuir uma area dedicada a Pecuaria, com prodlegoodutos derivados de leite, como
iogurtes, leites do tipo desnatado e integral, erela leite fresco, queijo minas frescal e
padrdo, dentre outros, para fins didaticos, o pteseelato se restringe a produgdo agricola

limitada a producéo de verduras, frutas e legumes.

4.1. Superacao de Obstaculos e Inovacfes na Producao Agla

Considerando os cinco ultimos anos, pode-se parcgigeas principais dificuldades
encontradas pela empresa Fazenda Malunga em seasgwooprodutivo consistiram na
aplicacdo eficaz de tecnologias j4 conhecidas,npale forma consciente, visando a garantia
de maior produtividade, ou seja, maior produ¢ao pnor custo.

A melhoria da qualidade dos produtos também fairfda €) um desafio da empresa,
0 que requereu e requer muita pesquisa e expeomeentro da empresa e parcerias com

algumas instituicbes, como a Universidade de Baagiin busca de melhores produtos.
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Outra dificuldade inerente ao processo produtivoefere a qualidade e ao acesso a
insumos organicos (adubos, fertilizantes) de boaidade, matéria-prima ndo facilmente

encontrada no mercado do Distrito Federal.

Abaixo, no Quadro 4.1, sdo apresentadas algumadifdagdades identificadas pela
empresa nos ultimos cinco anos e as principaissagfecadas em prética para superagao
destas, no que tange a producgéo agricola.

Principais obstaculos Como foram superados

e Aumento da produtividade » Andlise de gestdo do produto

* Quatro etapas de melhorias na producéo
» Melhoria da qualidade dos produtos | = Conhecimento da necessidade nutricional de cada
espécie plantada

* Qualidade/acesso ao insumo organi¢os Insumo produzido pela empresa

Quadro 4.1 — Superacao de obstaculos em producdorfmgla pela Fazenda Malunga
Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pela autota jde 2009.

Dentre os desafios que uma empresa de produtosicogapode enfrentar, os
entrevistados afirmaram que, no caso da empresmé&@aMalunga, aspectos relacionados ao
aumento da produtividade, a melhoria da qualidadepdodutos e a qualidade dos insumos
podem ser consideradas as dificuldades mais rdéks/ans Gltimos cinco anos.

Para que as dificuldades relacionadas ao aumentgrddutividade fossem
enfrentadas, algumas inovacdes foram implementadasio a utilizagdo de técnica
relacionada a gestao do produto e experimentag&oacimtroducdo de algumas técnicas de
melhorias na producdo agricola, advindas da cagfiat de um consultor em producao
organica. O conjunto dessas técnicas pode serdewadp de fundamental importancia para

os resultados obtidos na producéo agricola atuaémen

A producgéo atual da Fazenda Malunga pode chegd miBitens por semana,
somente considerando-se a produgao de hortaligaasr®,se chegar a esse montante, muita
experimentacéo, tentativas e erro, e também migitascas agricolas tradicionais e voltadas a

producao organica foram implementadas.

Do montante de producédo semanal citado acima, uoemeal de 30% se refere ao
produto alface americana, hoje o produto mais engiela empresa. A respeito desse
produto, pode-se citar a dificuldade encontrada peipresa para encontrar a época certa para
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a adubacdo da espécie, que somente foi possivelaa® de experiéncia com adubacao

organica.

Outro produto que demandou muita experimentacaw ftomate organico, cuja
semente normalmente encontrada no mercado nam@aatiepara producéo organica, devido

ao tratamento dado & semente voltada a produc@ernconal.

Apds anos de estudos desenvolvidos internamentenmaresa e por meio de
parcerias com institutos de pesquisa, chegou-seaasemente de tomate cereja desenvolvida

pela empresa, totalmente livre de qualquer tipmsiemo proibido a producdo organica.

Ainda sobre esses aspectos relacionados a quald@ageoduto, também foram
citados pelos entrevistados, os estudos feitos @wsnabdo conhecimento das necessidades
nutricionais de cada espécie plantada e, paranessedo, a producao do insumo pela propria
empresa. Essas mudancas trouxeram resultadosvpssiinto a qualidade do insumo

organico utilizado na producdo quanto a qualidadprdduto final.

Inovagcbes na producdo agricolaDentre as decisbes tomadas pela empresa em
busca da superacéo das dificuldades encontradae@emrocesso produtivo, percebe-se que
algumas destas podem ser consideradas acdes inasadoe trouxeram, como resultado, o
crescimento da atividade produtiva da empresa. Bkemisso € o conjunto de técnicas
implementadas nas quatro etapas de melhorias dagéo, consideradas inovagbes no que

tange ao desenvolvimento (ou utilizacdo) de novosgssos produtivos pela empresa.

Com relacdo ao tipo de inovacdo implementada, gedeensiderar que foram
mudancas incrementais, como um processo continnoetltoramentos e técnicas ou mesmo
“fazer o que fazemos melhor” (TIDD; BESSANT; PAVITZ008). Segundo esses mesmos
autores, essas mudancas incrementais sdo capagasadsr maiores ganhos cumulativos de

eficiéncia no longo prazo do que as mudancas riadicasionais.

Nesse sentido, é possivel afirmar que essas inesat¢ideram fundamental
importancia para o desenvolvimento da organizagéas, conforme Motta (1998, p. 140),
este é “fruto da introducdo moderada e constantaodelades”, o que pode favorecer o

crescimento, de forma evolucionaria e progressiva.

Pode-se observar, também, que todas as decisdadasram relacdo a melhoria do

processo produtivo agricola da Fazenda Malungaplboram com as noc¢des de inovacao
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voltada a sustentabilidade e a ndo degradacéo mleambiente, conforme idéias dos autores
Bessant e Tidd (2009).

Estes mesmos autores consideram que a inovacaofgumieparte da solucéo para
muitas questdes ambientais, algumas delas presentapresa estudada, como por exemplo
produtos e processos que causam menor impacto raalbi@s chamadas tecnologias limpas,

além de processos que visam a reducédo de residusoaonais eficiente dos insumos.

Pode-se notar, utilizando tipologia de inovacOestesuaveis de Bessant e Tidd
(2009), uma predominancia da inovacdo concentradaeihoria de tecnologias, produtos e

servicos ja existentes.

A seguir, seréo detalhadas as agbes implementatla®mpresa com o objetivo de
superar as dificuldades encontradas em seu propesdativo, conforme resumo apresentado
no Quadro 4.1.

4.1.1.Uso de Indicadores para a Analise da Gestao dauferod

Essa técnica gerencial tem como objetivo a andéiseroducao do seu ponto de vista
comercial, ou seja, busca-se a interacdo entre@@ugdo e a comercializagdo, por meio da
analise de indicadores como a margem de lucro ddupw, a sua aceitacdo no mercado, a
possibilidade de crescimento das vendas e o poaiwiento do produto, para que a produgao
possa ser alterada em funcdo da analise de aspgetesciais, sugerindo aumento da

producao de certo produto, diminui¢do, ou até mastm@da do mercado.

Dessa forma, pode-se planejar a producao de forpravikegiar os produtos mais
procurados ou o0s que possibilitem maiores ganhéis) de se obter maior eficacia em sua
producao.

Sobre esse aspecto é importante enfatizar, de acord a literatura, que tem se
buscado na producédo rural a utilizacdo, ndo séedamentas relacionadas aos aspectos
técnicos de seu negocio, mas também voltados aagestmo uma forma de mudanca de

postura do produtor rural frente ao mercado.



a7

4.1.2.Implementacéo de Melhorias na Producdo em Qua#gakt

A contratacdo de consultoria externa para a pradogganica da Fazenda Malunga
foi essencial para o aumento da produtividade daresa. Esse trabalho, que teve inicio ha
cerca de cinco anos, ainda nao terminou e, confamfoemacédo do consultor entrevistado,

constitui-se de quatro grandes etapas, todas@sttendo inovacdes em producdo organica.

Cada uma dessas etapas, no momento de sua imalanéafrentou resisténcia no
que tange a mudanca de cultura por parte dos fuftds, habituados as técnicas ja
disponiveis na fazenda, e somente com muita camverstreinamento, puderam ser

plenamente adotadas e trouxeram resultados bap@sitiros a empresa.

As quatro etapas de melhoria na producéo sao asseg

Primeira Etapa de Mudancas na Producdo:

Divisédo do trabalho por culturas: essa mudanca foi implementada no ano de 2004
e foi a primeira grande mudanca proposta pelo Gmmusgue se traduziu em uma alteracao
radical no modo em que se dava a divisdo do traba¢h producédo agricola da Fazenda

Malunga.

A divisdo do trabalho, que antes era feita porfaareou seja, cada funcionario
responsavel por uma tarefa especifica em algunpm eta produgdo agricola, tinha como
consequéncia o menor comprometimento do funciorc@oio relagcdo ao resultado final da
colheita, ou seja, este se considerava respongaslal tarefa” e ndo tinha a nocdo exata de

sua contribuicéo para o “todo”.

A partir da divisdo do trabalho por culturas, ojaseada equipe especializada e
responsavel por determinada cultura, por exemgla glface americana, passou a permitir
um maior envolvimento do funcionario com o resudtde seu trabalho, com o “todo” que Ihe

cabia, ou seja, com a cultura de alface americamprme exemplo mencionado.

Cobertura do solo com plastico:esta técnica, que foi implementada na Fazenda

Malunga em 2006, consiste na colocacao de plasiee$inhas de plantacdes, com o objetivo
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de proteger as culturas contra pragas vegetaisraiEn evitar a perda de agua por infiltracdo
no solo e evitar a lixiviagdo do adubo em épocashdeas, além de diminuir a incidéncia de
doencas, ja que as folhas das plantas ndo témaeaintato com o solo. Abaixo, a Figura 4.1

ilustra essa técnica utilizada na producao.

j Al
Figura 4.1 — Uso do plastico na cobertura do solarFFazenda Malunga
Fonte: Dados de pesquisa, maio de 2009

Essa técnica empregada, apesar de ter seus resuttachprovados, e até mesmo
percebidos pela Fazenda Malunga, em principio,rdrao muita resisténcia por parte, tanto
dos funcionérios, como pelos proprietarios da esgreue consideravam de alto custo,
principalmente um dos componentes de fixacdo datiptd um gancho de arame associado a
um pedaco de madeira cujo preco tornava quasevelv@@aplicacdo efetiva da técnica, que
foi feita, inicialmente sem a utilizacdo do gancloreintroducdo do gancho somente foi

possivel na quarta etapa dos trabalhos do consultor

Além dessas técnicas, ainda nessa primeira etazam fintroduzidas as técnicas de
Bokashi e fabricacdo de Biofertilizantes, que sear@s bem desenvolvidas em momento
proprio, pois sdo consideradas inovacfes impodargkacionadas ao acesso aos insumos

produtivos.

Segunda Etapa de Mudancas na Producéo:

Rotacdo planejada de culturas:essa técnica, que tem como enfoque a visdo

sistémica do processo produtivo, busca na seqUkmi@a e planejada de culturas, obter um
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melhor aproveitamento dos residuos nutritivos dea wultura a outra, aumentando a

eficiéncia do uso de fertilizantes e adubos, lesaandma consideravel economia de insumos.

A técnica tem como fundamento o conhecimento dassédade nutricional de cada
planta, a fim de que a rotacdo de culturas inieis@mpre por aguela espécie com maior
exigéncia de nutrientes, até chegar a espécienagassidade de insumos € menor. Dessa
forma, ha o aproveitamento de residuos dos ins@plicados numa cultura que podem ser

utilizados na proxima espécie a ser cultivada.

Um exemplo dado pelo entrevistado é a rotacdo wlag@s comecando pela alface,
espécie que requer uma guantidade maior de insyrassando depois ao plantio do brdcolis,

depois da cenoura, chegando, finalmente, a culoreadubo verde, que é uma planta

reestruturadora do solo. O sistema, nesse case,gepadenovado uma vez por ano.

Os objetivos dessa técnica séo, dentre outroslizagéio eficiente dos fertilizantes,
ou seja, o aproveitamento residual da adubacaouyimas culturas, e também maior sanidade
e qualidade do produto e otimizacao de recursos.

Terceira Etapa de Mudancas na Producéao

Essa etapa, apesar de ter como caracteristica aqeerna mudanca no processo
produtivo, trouxe um grande impacto no rendimermtondio-de-obra.

Reintroducdo do gancho na cobertura do solo com mfico. apos estudos
realizados na fabricacdo do gancho utilizado piixagio do plastico as culturas, chegou-se a
um produto melhor, que dispensa o uso de madeuwa) austo substancialmente menor, o
que possibilitou a efetiva utilizacao da técniclp@zenda Malunga, com ganho de tempo de

uso do plastico e, portanto, menores custos.

O resultado dessa reintroducao trouxe uma grarm®eta no uso do plastico, pois
afixacdo deste com o gancho permite a reutilizagdplastico de quatro a cinco vezes, contra
uma ou duas vezes, quando utilizado sem a afixegdogancho. Além do ganho do tempo
necessario para se retirar o plastico, que semhgatioha partes enterradas na terra, o que

dificultava sua retirada.
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Quarta Etapa de Mudancas na Producan

Irrigacdo por gotejamento: irrigacdo de algumas culturas, que antes era feita
apenas por aspersdo, em que a agua é bombeadassioe espalhada sobre as culturas, em
deixando as plantas umidas e, na maioria das vezasietando 0 escoamento de agua e
nutrientes importantes. Pelo gotejamento, a agueagarosamente fornecida a partes

especificas da planta por gotejadores, sendo reaiscbntrolavel.

Além disso, essa técnica permite que o uso de saldabiofertilizantes seja feito
pelo mesmo sistema de gotejamento, promovendo dumegdo mais precisa, ao contrario da
técnica de pulverizacdo, que requer maior utilieagé mao-de-obra, j& que as fases de

pulverizacao e irrigacdo estariam separadas.

Essa nova técnica foi introduzida no ano de 20@9p®ssui resultados mensurados,
como reducdo de mao-de-obra no seu manejo, madigrefia no uso da agua, da ordem de
90%, enquanto a aspersao tinha como eficiénciaaepeial de 75%, além de economia de

energia, no gotejamento, por volta de 50%.

4.1.3.Estudos Relacionados a Necessidade Nutricionabda Espécie

Conhecer os nutrientes necessarios ao cultivo de glanta, além de possibilitar a
economia de insumos, conforme citado na segunga,gbassibilita a obtencdo de melhores

resultados na qualidade do produto.

Saber a quantidade exata de insumos a ser ofer@@tinta, de maneira a atender
todas as suas necessidades, facilita na obtencgwodetos mais vistosos, saborosos e

saudaveis.

Esse conhecimento na Fazenda Malunga, somenteossivel a partir de muitos
estudos, além de viagens do proprietario a varaisep, cuja experiéncia em cultivo de
organicos € maior do que a brasileira como, pomgke Australia e Alemanha, além de

busca de informacdes na literatura disponivel.

Mas esse conhecimento teérico somente gerou bsakagos apos ser colocado em
pratica na Fazenda Malunga, e adaptado as parttadas da propriedade, como clima e tipo
de solo, por exemplo.
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Para isso, muitos experimentos foram realizadosseln préprio, normalmente
iniciados em pequena propor¢do, que muitas vezadtaeam em fracassos e perdas de
producdo, mas também proporcionaram aperfeicoamepui® levaram a producao de varias

espécies com maior qualidade.

4.1.4.Fabricacdo de Insumo Préprio

Conforme ja mencionado, devido a dificuldade deoetrar insumos, como adubos e
fertilizantes organicos, no mercado do Distrito éfaf] a empresa, por meio de pesquisas e
experimentacdes, passou a desenvolver seus pramsionos. Dessa forma, as composi¢cdes
podem ser “customizadas” as necessidades de gaéldieesAs técnicas a seguir mencionadas

também foram introduzidas a partir da consultoniat@atada pela empresa.

Atualmente a empresa utiliza a técnica do Bokaghe,é um composto de elementos
fertilizantes, no qual se utilizam torta de mamawnahas e farelos, como o de milho e o de

arroz, que fermentam, por no minimo 15 dias, at&nseitilizados na lavoura.

Além do Bokashi, a empresa desenvolve caldas rfetéifmras, ou biofertilizantes,
insumos bastante utilizados na agricultura orgargqee sao pulverizados na plantacdo ou
injetados na agua da irrigacdo por gotejamento, boms resultados na protecdo contra
pragas e doencas. A Figura 4.2, abaixo, ilustnaogsso de fabricagdo desse insumo.

Figura 4.2 — Fabricacdo de biofertilizantes na Farela Malunga
Fonte: Dados de pesquisa, maio de 2009.
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Outro ponto a ser destacado é a mudanca na prépatagompostagem, antes feita
manualmente e agora, com o uso de maquinas. A ctagsm € uma técnica de controle da
decomposicdo de materiais organicos, a fim de t&r omaterial estavel e rico em himus e
nutrientes minerais. A mecanizacao dessa ativittade&e melhor aproveitamento da mao-de-
obra, haja vista a atividade poder ser realizaga o@nos pessoas. A Figura 4.3 ilustra o
péatio de compostagem existente na sede da empresa.

Figura 4.3 — Patio de compostaem da Fazenda Maluag
Fonte: Dados de pesquisa, maio de 2009.

4.1.5.Dificuldades Relacionadas a Producao Agricola Atual

Em resposta as perguntas formuladas, os entrewsstimineceram alguns dados
relacionados as principais dificuldades enfrentadasitual processo produtivo da empresa,
como pode ser observado no Quadro 4.2:

Principais dificuldades encontradas atualmente

» Esgotamento da capacidade produtiva da propriedédenpresa
* Necessidade de aquisicdo de produtos de outrodosspara manutencdo da regularidade do
fornecimento

Possiveis solu¢des apontadas pelos entrevistados

» Aguisicdo de novas terras e/ou parcerias com pooeiitocais
* Implementacdo de novas técnicas produtivas quebiiiesn o plantio regular, mesmo em
condicdes climaticas adversas

Quadro 4.2 — Principais dificuldades em producao aglmente e possiveis solu¢des
Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pela autaitzn jie 2009
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Apesar de o aprofundamento dessas questdes mais adio ser objeto desse estudo
de caso, alguns comentarios podem ser feitos aitesjp momento vivido pela empresa, no
gue tange a sua producao.

Um desafio apontado pela empresa é o esgotamentapiidade produtiva da
propriedade, ou seja, ndo ha mais espac¢o paras@gaa producdo na propriedade atual, o
que impele a empresa a buscar novas terras e/marbparcerias com outros produtores

locais.

A respeito das parcerias, a empresa tem conscidacijae estas devem acontecer de
maneira planejada, sob a forma de estimulos a peguywodutores a fim de que preparem
suas terras para o plantio orgéanico e para aicago.

A empresa reconhece também que possuikamw-how muito desenvolvido a
respeito da producdo e da distribuicdo de horwligaque, em principio, sugere que as

parcerias devam iniciar na producédo de frutas éuwaes.

Outra dificuldade advinda do esgotamento da capdeighrodutiva é a necessidade
de aquisicao de produtos organicos de outros estdm@ais, como, por exemplo, cebola do
Rio Grande do Sul, conforme ilustra a Figura 4dixal a fim de que o fornecimento regular

seja mantido.

Figura 4.4 — Produtos de outros estados brasileiraggarantem o fornecimento regular.
Fonte: Dados de pesquisa, maio de 2009
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4.2. Superacao de Obstaculos e Inovacfes no ProcessarodPds-Colheita

Para os fins do presente trabalho, é possivel demsi que o incremento do
processamento da producao foi a maior inovacaamgaesa a fim de aumentar seix de
produtos e obter maior lucratividade. O processémneda producdo permitiu o
desenvolvimento de novos produtos, o que permitigia um publico novo, diferenciado,
gue busca maior comodidade e praticidade, no qugetao consumo de produtos agricolas.

4.2.1.Produtos Minimamente Processados: Agregacao de Valo

A inclusdo no mercado dos produtos minimamentegssados permitiu & empresa
agregar valor a seus produtos e, com isso, obter@esamargens de lucro se comparado ao
produtoin-natura A Figura 4.5, abaixo, ilustra dois produtos miamente processados pela
empresa, quais sejam, Alface Americana Orgéanicéehizpda e Salada Candanga Orgéanica

Higienizada, esta Ultima composta por alface arapdgcalface lisa e cenoura em tiras.

Alface Americana org. hig. 180g Salada Candanga org Hig.180g

Figura 4.5 — Produtos minimamente processados: Alf@ Americana Orgénica Higienizada e Salada
Candanga Orgéanica Higienizada.
Fonte: www.malunga.com.br. Acesso em 13 jun 2009.

Esse tipo de produto, conforme Zuin (2004 apud Z\2006), pode ser classificado
como um bem especial agroalimentar, que se diferelas chamadammoditiepor passar



55

por algum tipo de transformac¢do, minima ou totalaieda possuir, nesse caso, uma

certificacao (de produto organico).

Os produtos minimamente processados podem serdeoados, conforme Lopes e
Nantes (2006), como o resultado da modernizacgmwattutor rural em resposta ao aumento

da concorréncia e a disputa por novos e melhoresaches.

Essa inovacdo também esta associada a uma novssidede advinda com o0s
estilos de vida das pessoas que, conforme Beaefliali (1997, apud SOARES, 2002), tém
menos tempo para a preparacdo dos alimentos egrefgodutos como frutas e verduras

minimamente processados.

Sabe-se, no entanto, que esse tipo de produtoproomfNantes e Leonelli (2000),
reduz a vida atil da matéria-prima, sendo de dificoducéo. Considerando esse aspecto,
pode-se dizer que o processamento da pos-colteditaz seja uma das areas mais criticas da
empresa no momento atual, que ainda carece deegparhentos quanto aos seus processos
e gestéo, principalmente.

A primeira concepcdo da empresa a respeito doufm®grocessados era de que
este derivaria do aproveitamento das “sobras” ddygéoin-natura, mas isso durou pouco
tempo: devido a aceitacdo do produto no mercadogpeu-se que seria necessario produzir
algumas espécies direcionadas ao processamento.

A empresa possui um mix de produtos bastante vgr@amo por exemplo, cenoura
ralada, couve picada, saladas prontas (Dois Amofed8s Amores, Quatro Amores,

Primavera, Candanga, Cristina), dentre outros.

Mas nem todos os produtos processados tiveram detagio pelo mercado e, por
isso, alguns tiveram de ser retirados das prassleiomo, por exemplo, a sopa de bebé, a

saladdrisé, a salada romana, o repolho e a beterraba pieadagnoura em cubos.

As principais dificuldades encontradas no processamn pos-colheita hoje estdo
ligadas a infra-estrutura do barracéo destinadoremessamento da colheita, pois é pequeno e
tem leiaute inadequado ao processo, além da faléadipamentos.

Outra dificuldade reside em encontrar mao-de-obaa pos servicos de
processamento e capacitacdo dessa mao-de-obrag jasge processo requer habilidade e

técnicas especificas de higiene, principalmentatgua perecibilidade dos produtos.
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Outro aspecto relacionado a higiene e que é deildiflaptacdo € a adequacgdo do
processamento as rigidas normas da Vigilancia 8aiprincipalmente por hoje ndo existir
legislacdo especifica para a higienizacdo de posdptocessados organicos no Distrito

Federal.

Mas talvez a maior dificuldade relacionada ao psamento esteja relacionada a
falta de indicadores, e parametros de gestédo gesdacdo, que poderiam levar a otimizagcéo
dos resultados, aspecto bastante desenvolvido aoegso produtivo da Fazenda Malunga,

mas ainda ndo empregado efetivamente no proceskaptsicolheita.

4.3. Superacao de Obstaculos e Inovacbes na Comerciaza

A comercializacdo dos produtos da Fazenda Malungegou, ha cerca de 15 anos,
principalmente, por meio da venda direta em feilmagprodutos organicos, petielivery (a
entrega de produtos em domicilios) e por visitagadas a Fazenda, sob a forma de

Agroturismo.

Mas essas formas de comercializacao sozinhas n@m fuficientes para garantir a
sustentabilidade da empresa, uma vez que trouxedgomas dificuldades, como por
exemplo, as feiras organicas, que por terem cont@ipantes varios produtores rurais, ndo
garantem que toda a mercadoria seja vendida pos.tod

Para fins de ilustracdo, se for uma época propiziplantio de cenouras, e todos 0s
produtores levarem muita cenoura para ser vendidaira, possivelmente, havera cenouras
ndo comercializadas. J& a entrega em domiciliés) ale bastante trabalhosa em funcédo da
organizacdo da logistica, € uma atividade arrisqa@dato ao recebimento pela venda, ja que
existem clientes habituais que compram “fiado”ralée ser dificil aumentar o numero de

clientes, de forma que todos os produtos produzkd@sn comercializados.

A seguir sdo apresentadas, no Quadro 4.3, asmindiificuldades (ou obstaculos)
relacionadas a comercializacdo dos produtos Majuseguido das formas encontradas pela

empresa para supera-las.
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Principais obstaculos Como foram superados

* Necessidade de organizacdo e controle| dosPromotores proprios em supermercados
produtos vendidos em supermercados
« Aumento do numero de clientes de Aperfeicoamento das visitas guiadas
produtos org&nicos

* Aumento das vendas em domicilio « Venda por internet
« Contato pré-ativo de telemarketing
» Organizacao da distribuicdo e Compra de caminhdo e organizacdo |da
logistica

Quadro 4.3 — Superacédo de obstaculos em comerciali@o pela Fazenda Malunga
Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pela autoitzg 2009.

A fim de aumentar a quantidade de produtos conlains, ha cerca de 10 anos a
empresa passou a vender também a supermercadogladke,ce esse processo sofreu

aperfeicoamento nos ultimos cinco anos, por meintdaducédo de promotores.

Ja as visitas guiadas, citadas anteriormente, daggie a venda, objetivam levar os
clientes ou potenciais clientes a sede da emppmesa, que possam conhecer 0 processo
produtivo organico, a filosofia que envolve suadugio, além do contato com a natureza

local.

Além disso, foi introduzido um novo canal de venaesitio da empresa na internet,

canal hoje bastante utilizado na venda a domicilio.

Inovacbes na comercializagdoa postura estratégica da empresa relacionada a
comercializacdo corrobora com a idéia de Olive2806), relacionada a Estratégia de
Desenvolvimento, em que a organizagao busca o esendolvimento por meio da procura
por novos mercados e clientes, diferentes do guab#&uado. No caso estudado, a empresa

inovou com canais de vendas incomuns ao Agronegéaimo € o caso da venda por internet.

Mas essa postura também esta alinhada a idéiaodac#io em busca de maior
competitividade no mercado, conforme Fiates (1993d FIATES; FIATES, 2008). A
utilizacdo do canal de vendas pela internet, azatifio da visita guiada a empresa (ou
Agroturismo) como forma de atrair novos clientas,heesmo a introducdo de promotores de
vendas em supermercados, podem ser consideradagdntps inovacfes no que tange ao

atingimento de novos mercados e, portanto, de ndisges.
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A seguir, as idéias apresentadas no Quadro 4.3 swfalhadas, para melhor

entendimento das mudancas implementadas pela empres

4.3.1.Contratacéo de Promotores para Atuacao em Supexrduerc

A Fazenda Malunga fornece produtos para mais deup@rmercados do Distrito
Federal, sendo esta sua maior fonte de faturamPata. auxiliar nesse processo, a empresa
contratou um contingente de promotores na proporgédoquase um promotor por
supermercado atendido. Apenas os mercados menossgagm promotores que se dividem

entre dois ou mais estabelecimentos.

Os promotores de vendas nas lojas, além de exenuttarefas de controle de
estoque, organizacdo de prateleiras e gondolasiagiazes de aferir a correta disposicdo do
produto quanto a temperatura a que sao expostas, @ terem uma funcdo essencial de

contato direto com o cliente.

Um problema apontado na venda a supermercadosséoodo enfraquecimento da
marca, haja vista que nos produtos vendidos asipaiis redes de revenda, o grupo Pao de
Acucar e o Grupo Carrefour, as suas embalagensatémarca Malunga substituidas pelas

marcas Taeq e Viver, bandeiras dos dois supermstasd

A presenca dos promotores de venda da Fazenda ¢dalnos supermercados,
apesar de nao ser suficiente para isso, tenta aamerda questdo relacionada ao
enfraquecimento da marca, por meio da abordagenligtges, com degustacdes de outros
produtos que permanecem com 0 nome Malunga, e tandmén a informacédo de que

“agueles produtos Taeq ou Viver”, foram produzidag-azenda Malunga.

A inclusdo de promotores em supermercados € amontatho sendo de tao
importante avanco, que foi citado, por um dos erdtedos, o fato de outras empresas de
organicos do Distrito Federal ndo conseguirem suocems vendas nesse canal, por ndo

oferecerem esse diferencial.
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4.3.2.Aperfeicoamento das Visitas Guiadas

As visitas a propriedade da empresa, apesar deteaeoem desde o inicio da
abertura da empresa, sofreram aperfeicoamentodltm®es anos, o que permitiu 0 aumento
do namero de visitantes, chegando a 1.500 pesaaab&nte.

Para que esse resultado fosse possivel, a infiéwest da fazenda foi modificada,
tendo sido construidos um restaurante, no qualoséiecidos, além da alimentacdo diaria aos
funcionarios, café da manha e almoco organicosvaitantes, incluidos no preco da visita,
atualmente R$ 25,00 por adulto, e ainda uma sadaulde para palestras.

No roteiro da visita, que inicia as 8 horas da rAargaindo da Praca dos Trés
Poderes, em Brasilia, estdo incluidos, além daealagdo j4 citada, palestras com
funcionarios e proprietarios a respeito da produar@anica, além da filosofia que envolve a
producao de organicos, e ainda um tour pela fazeXuo&ixo, a Figura 4.6, ilustra uma das

ultimas visitas guiadas a empresa, no primeiro semde 2009:

Fonte: Dados de pesquisa, maio de 2009

Além de buscar o aumento e a fidelizacdo dos elengssas visitas objetivam o
contato direto com estes, que s&o estimulados @ampsugerir melhorias aos produtos,

sugerir novos produtos e fazer eventuais reclansacoe

Apesar de os resultados ndo serem mensuradosjtacedijue as visitas guiadas,
gue tém aumentado em freqiiéncia e nUmero de pess@a@® ano, seja um importante meio
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de fortalecimento e consolidacdo da empresa noasey@ois acredita-se que o resultado das

visitas é bastante positivo.

4.3.3.Vendas por internet

Héa cerca de quatro anos, a venda de produtos oogambltados para entrega a
domicilio recebeu um reforgco importante: a posside de os pedidos serem feitos pela

internet, por meio do sitio da empresa www.malwuga.br.

A figura 4.7 ilustra a pagina inicial do sitio dagresa na internet:

Minha Cesta

Salss Org. Malungs Mg,
nie.

PR

Ver locais
para emreqﬂ“-

O Wafungé
(61) 3202-6003

Fazenda Malunga - (61} 3202-6003
desenuolvido por Rafael Rebslo

Figura 4.7 — Pagina inicial do sitio da empresa Fanda Malunga na internet
Fonte: www.malunga.com.br. Acesso em 13 jun 2009

Além da facilidade oferecida aos clientes, que &possibilidade de navegar pela
pagina da empresa, ver fotos dos produtos, salss @stdo disponiveis para aquele dia,
conhecerem os locais e horarios de entrega dispisnpara sua casa, a empresa consegue
também controlar melhor suas vendas e organizantasgas com maior eficiéncia, além de

ter mais um canal para efetivar vendas a domicilém do telefone.
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O sitio na internet fornece ainda informacgdes spbwdutos organicos e a histéria da
empresa, além de fornecer o nome e contato da sapegtificadora, a Ecocert. E possivel
encontrar também receitas e dicas de alimentac@dagel, proposta principal da

organizacao.

Apés efetivar um cadastro na chamada area do eient que séo solicitados dados
como nome, e-mail, senha para acesso, dados diedesdlimentar, horario preferivel para

entregas, endereco para entregas, dentre outtbente esta apto a efetuar suas compras.

Uma vez composta a “cesta de produtos” e efetuadargra virtual, um e-mail é

enviado ao cliente, confirmando os produtos esdothiconforme ilustra a Figura 4.8:

Obrigado por comprar conosco!

Det O Fazenda Malunga (malunga@malunga.com.br)
nadar segunda-feira, 8 de junho de 2009 13:32:53
jgmadureira@hotmail.com; jgmadureira@hotmail.com

O(Malinga

Caro(a) Cliente,

Obrigado por comprar conosco. Para sen maior controle, essas s3o as
informagtes de sua compra:

Codigo da venda®: 23449
Data de entrega®*: 0g/ 06/ 2009
Endereco de Entrega: ESCRITORIO, Asa Norte, Brasilia-DF

[otd un| ‘Desarigio [ Total |
) Acucar mascavo oré.. Mano Velho k-j i R3 5_.60;
[1 [un| queijo Frescal org. Malunga 500g | R$ 8,50
|- :-K 1- Cenoura Org.Ma\-unga 1- RS 2,9?--
T :.un | Mandioca org. mé.lunga 6009 | R$ 3,00
3 Mc\ Brocolis Orééﬁico Ma.lungam Il RS 4,14
[ |pé [ Alface Crespa Org.Malunga P& i RS 1,49-i
Subtotal R$ 25,70 |

Taxa aeulén.trega | re 4,60

Total "R$ 30,20 |

Para sua comodidade, pague ao receber assa encomenda!

Agradecemos pela confianca!
Equipe Malunga

orais e dias de entrega, entre em nosso site

Essa & umamensagem automatica, por favor ndo responda!
Caso deseje falar conosco, entre no nosso site www.malunga.com.br

Figura 4.8 — Confirma(;éd de compra por e-mail
Fonte: e-mail da autora, recebido em 08 jun 2009
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4.3.4.Contato Pré-Ativo de Telemarketing

A empresa, por meio de telefone, faz contato dicetm alguns clientes habituais,

para que estes possam efetivar seu pedido semanal.

Apesar de ndo ser um servico oferecido em largaaguermite maior fidelizacéo de
clientes, que se sentem privilegiados ao serenatamds para receber informacdes a respeito
de promocgdes, ou somente para que possam garaatielmmento de sua compra habitual.

4.3.5.Compra de Caminhdo e Organizacao da Logistica steilidiicdo

Para viabilizar o correto escoamento de sua prajugiis sejam, a entrega diaria
em supermercados e entrega destinada as vendasnetilid (que sdo repassadas a moto-
boy), a empresa precisou investir na compra de aminhdo, no qual fosse possivel a

adequacao para acomodacéao e refrigeracéo dos psaserem vendidos.

Para alcancar o objetivo de fazer entregas com t@agdo da qualidade dos
produtos da fazenda até seu destino final, a empeaesbém estudou maneiras de otimizar

sua logistica de distribuicdo, que comeca no moogatolheita.

Produtos como as hortalicas, por exemplo, que gaetiser entregues sempre
fresquinhas e vistosas, necessitam de técni¢asnging certos para colheita e distribuicéo,

sob pena de ndo mais serem vendidos, por sua a@Ean@o aprazivel e qualidade inferior.

A colheita das hortalicas acontece sempre no fimtadde ou inicio da noite
(dependendo da época do ano) e estas sao, logeguida empacotadas e seguem de
caminhdo durante a madrugada, diretamente aosnseipados.

A qualidade percebida dos FLVs (area dos mercadssndda a frutas, legumes e
verduras) organicos no mercado do Distrito Fedé&rahstante superior ao mercado de Sao
Paulo, por exemplo, conforme informacao da pro@ni@tentrevistada. Para se ter um idéia,
em Sao Paulo, os produtos organicos ocupam apénagod FLVs, enquanto no Distrito

Federal, a area destinada a organicos chega asegundo a entrevistada.

Um dos motivos que favorecem essa diferenca € arnfacilidade logistica

encontrada no Distrito Federal, ou seja, por sex capital de menor extenséo, o tempo entre
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a colheita e a entrega aos mercados €, naturalmemteor, desde que os fornecedores

aproveitem essa vantagem.

E € o que faz a Fazenda Malunga. Sua logisticganmada de forma a coordenar a
colheita com o empacotamento e a distribuicdo, paeaos produtos organicos fornecidos
aos mercados, além de mais saudaveis, sejam amdarescos, vistosos e atrativos que 0s
produtos advindos da agricultura convencional quamalmente, saem da fazenda do
produtor rural para o Ceasa (no caso do DF) e @sa&para 0os supermercados, aumentando

assim, seu tempo de armazenamento e transpoms,damthegar ao consumidor final.

4.3.6.Dificuldades Relacionadas a Comercializacdo Atuatme

Algumas dificuldades relacionadas a comercializaggoalmente, conforme

brevemente mencionadas, e identificadas pelo Quhadrabaixo:

Principais dificuldades encontradas atualmente

* Aumento da capacidade produtiva
* Aumento da venda a supermercados X enfraquecindentoarca

Possiveis solu¢des apontadas pelos entrevistados

» Busca de parcerias
Possibilidade de abertura de um mercado proprio

Quadro 4.4 — Principais dificuldades encontradas ermomercializacdo atualmente
Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pela autaitzn jie 2009

Assim como a dificuldade que permeia o processaytivo, 0 esgotamento da
capacidade produtiva da propriedade atual da emphegiabiliza acbes imediatas para o

aumento das vendas.

Para se ter uma idéia, a Fazenda Malunga fornesgpermercados atualmente,
somente 30% da demanda desse canal, ou seja, @xigietencial grande de crescimento do

fornecimento a supermercados, inviabilizado petagapacidade produtiva.

O aumento das vendas a domicilio também néo padenserajado, a principio,

devido ao mesmo fator apontado.
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Nesse sentido, as possiveis solu¢des apontadas peteevistados partem da
aquisicdo de novas terras ou parcerias em prode¢c&pos essa solucao ser implementada,
poder-se-ia vislumbrar, ainda que no longo prazagasicdo de um mercado proprio de

produtos organicos para o Distrito Federal.

4.4. Superacao de Obstaculos e Inovacfes na Gestéo Imtatp da Empresa

Conforme entrevista com proprietaria da empresane uma das funcionarias, gerir
a Fazenda Malunga é (e sempre foi) um obstacugo,@le precisa de ajustes, conhecimento

de técnicas de gestao, a fim de se buscar o crestiraustentavel da organizacgao.

A seguir serdo apresentadas, no Quadro 4.5, algulifisaldades sofridas no
processo de gestdao da empresa e como foram sup@@daeio de inovacoes:

Principais obstaculos Como foram superados
» Dificuldades financeiras * Vendas a supermercados
» Gestao tecnolbgica » Contratacdo de consultoria em producao

* Obtencao e retencdo de méo-de-obra | « Criagdo do Conselho de Gestéo

» Participacéo nos lucros

e Comissdes por produtividade

e Ginastica Laboral / Yoga

» Construcdo de casas funcionais

* Necessidade de maior profissionalizac& Consultoria — Definicdo do Planejamento
da empresa Estratégico

Quadro 4.5 — Superacéo de obstaculos em gestdo petzenda Malunga
Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pela autaitzn jie 2009

A empresa Fazenda Malunga ja “quebrou”, ou tevedgs fracassos, por trés vezes,
mas isso nao foi suficiente para que a empresaesais mercado. Pelo contrario, esses
obstaculos, apos superados, foram importantes agendizado organizacional, ja que a
empresa passou a calcular melhor seus passosdea fimscar sua permanéncia e crescimento

no mercado.

A Fazenda Malunga tem, por uma particularidade thtrid Federal, uma grande
dificuldade de acesso a crédito. Por ser uma fazemcendada do Governo do Distrito

Federal, onde ocorre toda a producdo agropecuari@ngpresa, ndo configura situacdo
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necessdaria ao acesso a crédito destinado a produigp cujos juros médios sdo de 7%

anuais.

A situacao de arrendamento de terras do GDF é comumase 70% produtores
rurais do Distrito Federal, segundo a propriet&iaessa situacéo tem dificultado o fomento da

producédo agricola da regido, justamente pela difécle de acesso a financiamento agricola.

Outro aspecto a ser destacado € que, ha alguns aremmpresa passou por um
processo de busca pela profissionalizacéo, ja tuerea empresa essencialmente familiar,
mas com “muitos donos”, por conta da forma comadealizada por estudantes e pessoas

interessadas na producado organica.

InovacgOes na gestao integradano processo de agregacédo de valor ao setor aural,
gestdo do negocio, conforme Vilckas e Nantes (20863sar de este ser um dos aspectos
mais importantes, talvez seja o mais dificil, peB&4 ligado a fatores ndo controlaveis, como
variacdes climaticas, sazonalidade, perecibiliddprodutos.

Além disso, ndo ha, para o setor rural, um modelogestdo adequado ao seu
negocio. Segundo 0s autores, iSso se deve asmdifereegionais em termos de clima, solo,

disponibilidade e capacitacdo de mao-de-obra, € @niiros.

Vilckas e Nantes (2006) ainda afirmam que a gedti@mpreendimento rural é
insuficientemente tratada na literatura, e sé@iantes os esfor¢cos dedicados a ferramentas

de gestao do Agronegadcio.

Nesse sentido, as acdes implementadas na gestinpilasa Fazenda Malunga, em
muitos aspectos, como a utilizacdo de ferrament®ngiais como o Planejamento
Estratégico, a utilizagdo de politicas de remurigrag oferecimento de ginastica laboral,
dentre outras, podem ser consideradas como partemdesforco de implementacdo de
inovacdes, ainda que incrementais, porém de formainuada, alinhados a postura

estratégica de busca pela competitividade no mercad

4.4.1.Vendas a Supermercados

Héa cerca de 10 anos, a Fazenda Malunga aproveitjpodunidade de vender a

grandes supermercados do Distrito Federal. Sdamag vantagens advindas desse tipo de
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venda, dentre elas, 0 aumento de escala e a segurferecida a empresa, que vende por

meio de contratos.

Mas para isso, a sede produtiva da empresa teser deestruturada para atender aos
requisitos dos supermercados que, inclusive, anditgropriedade uma vez por ano. Houve
mudanca no processo produtivo e na forma de pracesgo dos produtos, a fim de atender

esse novo mercado.

Ha também especificidades inerentes a cada redeimmercados. Por exemplo,
existem duas grandes redes para as quais a Fallahgaga fornece atualmente, a Viver,

pertencente a rede Carrefour, e a Taeq, do grupa®Acucar.

Essas duas redes exigiram que, gradativamentaodsatps Malunga vendidos em
suas lojas, fossem identificados com as marcas &aéger, ou seja, utilizacdo da bandeira
das marcas dos supermercados. E visivel que o med&arganha desses fornecedores é

muito grande e afeta o dia-a-dia da empresa.

Por outro lado, é inegavel a importancia do formecito a supermercados — hoje
mais de 40 estabelecimentos, que oferecem ganéscdéa, maior seguranca financeira, além

da possibilidade de antecipacao de recebiveisafiareelo grupo Pao de Acucar.

Devido a dificuldade de crédito ja explicada, a esg utilizou, principalmente no
inicio de seu fornecimento a supermercados, a lplidade oferecida pelo grupo Pdo de

Acucar de antecipacéo do recebimento pelos prodetadidos.

O prazo médio de recebimento da empresa é de S@d@m essa possibilidade de
antecipacdo de recebiveis, o que a Malunga formaom dia, podia antecipar dois dias
depois, mas por um custo cujos juros eram um pomfedores a média de financiamentos

bancarios.

Apesar do custo desse financiamento ser ainda raugerior ao crédito agricola, a
empresa, por ndo ter acesso a esse tipo de creglvaleu da oportunidade oferecida pelo seu

fornecedor, o que favoreceu a gestao da empresaptante tempo.
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4.4.2.Gestao Tecnoldgica

Conforme esta mais bem detalhado no item Produlgite capitulo de resultados da
pesquisa, a contratacdo de consultoria na areaodeigiio agricola foi de importante valia

para a produtividade agricola da empresa.

O profissional, que reside em Sao Paulo, foi ctaxdiaha cerca de cinco anos, e faz
atualmente duas visitas a empresa por més. Sna i empresa consiste em trazer técnicas
e tecnologias novas, aprimorar as ja existentestralar as técnicas e tecnologias
implementadas, fazer mensuracdo dos resultadodosptalém de fornecer treinamentos

trimestrais.

Os treinamentos oferecidos pelo consultor sédo sfeitos funcionarios de nivel
técnico ou engenheiros agrbnomos da empresa, gstEerippmente repassam 0 que
aprenderam aos lideres de cada area produtivapoueua vez, repassam aos demais
funcionarios. Porém, quando necessario, o conswébrao campo e instrui todos os

funcionérios de forma direta.

A eficiéncia produtiva percebida pela empresa ataate foi, em grande parte,
advinda da contratacdo desse profissional, quenpdementou mudancas significativas no

processo produtivo da empresa, conforme ja mengtona

4.4.3.Conselho de Gestao e Politicas de Remuneracéo

A fim de possuir politicas voltadas a valorizacéd® mi&o-de-obra, a empresa
implementou o que denomina Conselho de Gestdo, dEnfarticipacdo nos Lucros e

Comissdes por Produtividade.

O Conselho de Gestao é composto por aqueles furgsmue possuem mais de 8
anos de casa e que tém interesse em participag. d@sselho foi criado com o intuito de
oferecer aos funcionarios mais antigos da orgaéa@ oportunidade de opinarem,
formalmente, em prol do desenvolvimento da emprBsaa isso sao realizadas reunides
periddicas, em que os membros do Conselho tém wez e@ara opinar, sugerir, em suma,

darem sua contribuicdo a gestao da empresa.
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Para esses funcionarios que compdem o Conselhestéd; a empresa destina parte
de sua lucratividade em forma de Participacdo entrdsy que sdo distribuidos

trimestralmente.

Ja para os demais funcionarios, que possuem niemg® de servico, a empresa
oferece Comissbes por Produtividade, que séo dafima partir de metas pré-estabelecidas e
perseguidas pelos funcionarios.

4.4.4.Ginastica Laboral e Yoga

Por executarem tarefas repetitivas e, a fim devdardesdes aos funcionarios, a
empresa adotou, ha alguns anos, as atividadesdpaséde Ginastica Laboral e Yoga, de
livre adesdo pelos funcionérios, cuja maior paécao é feita pelas mulheres que trabalham,
principalmente, na producéo e processamento pbeital A Figura 4.9 ilustra a atividade de

ginastica laboral realizada na empresa:

= W dis
Figura 4.9 — Ginastica Laboral realizada na FazendMalunga em 04 jun 2009
Fonte: Dados de pesquisa, junho de 2009

Essas atividades sao benéficas, principalmente eertrakando de um momento
destinado a saude dos funcionarios. Por conterrandg contingente de mulheres, inclusive
algumas gravidas, esses exercicios sao importpatasquem os pratica, mas também para a
empresa, que se beneficia com a diminuicdo deadtesimédicos por lesdes funcionais, por

exemplo.
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4.4.5.Construcao de Casas para Funcionarios

Por se localizar ha 70 quildmetros da cidade deiBaando é dificil deduzir que
encontrar mao-de-obra local ndo € uma tarefa nfi@iib Quanto mais contratar pessoas que

residem em Brasilia e fornecer transporte diagstas.

A fim de amenizar esses problemas, a empresa aanstsas em sua propriedade,

destinadas a abrigar funcionarios que optam pdaires sede da empresa.

Além das casas, ha também um alojamento, destinadstudantes que fazem
estagios, principalmente futuros engenheiros agnso que pretendem conhecer um pouco
mais sobre a agricultura orgéanica, alguns deledosaté mesmo contratados pela empresa ao

final do estagio.

A construcdo dessas casas foi possibilitada poo rdei investimento de muito
capital, recurso este que teve de ser retiradoreggdtados da propria Fazenda Malunga,

periodo em que nenhum outro investimento na fazpada ser feito, por razdes financeiras.

Mas as casas séo hoje, conforme informacéo dosvesterdos, uma opcéo que ajuda
a minimizar a dificuldade de obtencao e retencamée-de-obra na empresa.

4.4.6.Definicdo e Formalizacdo do Planejamento Estratégic

Conforme mencionado anteriormente, a empresa pgssouma fase de urgente
necessidade de maior profissionalizagéo, a fimwe pudesse se organizar para buscar um

maior crescimento.

Para isso, a empresa contratou, ha aproximadarmgeateo anos, uma empresa de
consultoria que Ihe ajudou a formular seu Planepméd=stratégico, formalizando sua
Missdo, sua Visdo em Valores, além de tracar Sejesivios e metas. Esse trabalho foi muito
importante e ainda serve como parametro para aec® empresa, cujas metas sao revistas

de seis em seis meses.

Conforme informado anteriormente, a misséo, visd@leres da empresa sdo 0s

seguintes:
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Missada “Proporcionar qualidade de vida por meio da pgddude alimentos
organicos, educacao ambiental e desenvolvimenteat®logias limpas, respeitando o meio-

ambiente, os colaboradores e consumidores, de foomaetitiva.”

Visao: “Consolidar-se como uma marca lider em produgalioinentos organicos,
associada a qualidade de vida, por meio de umaayefitiente, utilizando-se de tecnologias
limpas e equipes capacitadas como diferencial cotivoe comprometidos com a qualidade

total e a satisfacdo dos consumidores e colabasador

Valores. qualidade de vida, respeito ao meio-ambientessqgaes, responsabilidade

social, honestidade, eficiéncia, competitividade.

4.4.7 .Dificuldades Relacionadas a Gestao Atualmente

O Quadro 4.6 ilustra as principais dificuldadesos@das na gestdo da Fazenda

Malunga atualmente, conforme opinido dos entredusta

Principais dificuldades encontradas atualmente

* Encontrar e reter mao-de-obra

* Aumento da venda a supermercados X enfraquecindentoarca
» Alto custo com logistica

» Dificuldade de acesso a crédito

Possiveis solu¢cbes apontadas pelos entrevistados

» Busca de parcerias
» Melhor capacitacédo de funcionarios

Quadro 4.6 — Principais dificuldades encontradas emestéo atualmente
Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pela autoitzg jie 2009

A dificuldade na obtencédo e retencdo de mao-de-abraneio rural, conforme
opinido dos entrevistados, é uma situacdo preoteipan Brasil, impulsionada pelo éxodo
rural, este estimulado pela busca de melhores coeslide vida (nem sempre encontradas)

nas cidades.

Outro dilema apontado pela empresa € o paradoxe erdumento de fornecimento

a supermercados que, conforme ja dito, compreenddnegente somente 30% do que os
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supermercados estariam dispostos a adquirir, entrachgfo com a possibilidade de
enfraquecimento da marca, causado pela substitdecéioarca da empresa, por bandeiras dos

clientes.

Além disso, um desafio dificil de ser enfrentadoadto custo com logistica, estando
iminente a necessidade de investimento em mais aminbao, conforme informacéo dos

entrevistados.

A dificuldade de acesso a crédito é outro aspestdoém ja mencionado, que tem

dificultado a gestdo da empresa, desde sua corepca
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5. CONCLUSOES E SUGESTOES

Esse capitulo se presta a apresentar as conclpsdpsstas e sugestdes, passiveis de

vir a tona, a partir da leitura do trabalho aprésgmn

Primeiramente, percebe-se que muitas foram asultiides enfrentadas pela
empresa na conducdo do seu negocio, desde a stepcan até os dias de hoje, sendo que
alguns desses obstaculos sdo muito particularesgemnegdcio, ou mesmo a producdo de

alimentos organicos.

Corroborando com a hipoétese principal desse trabdth possivel observar que a
empresa buscou inovar, muitas vezes, para supdi@rndhdes encontradas e, ndo s6 com
esse fim, a empresa buscou inovar para buscar sinadégia de crescimento sustentavel que,
conforme dito anteriormente, colocam-na, atualmente patamar de maior produtora de

organicos do Distrito Federal.

Muitas das mudancas apresentadas podem ser caasidepraticas comuns em
outros tipos de nego6cio como, por exemplo, a aiio da venda por internet e o
oferecimento de ginastica laboral aos funcionameas definitivamente ndo sdo comuns ao
universo do Agronegocio. Esse esforco inovativparfanto, muito importante e deve ser

considerado estratégico para o tipo de negoéciasaaial.

Um aspecto a ser destacado é o processo de desgererdb da producdo agricola
da empresa, marcado pela substituicdo de técnieas@ogias e pelo incremento de técnicas
ja utilizadas, podendo ser considerada hoje adaempresa dotada de maior conhecimento e

capacitacao dos envolvidos.

A inclusdo dos produtos minimamente processadosgenizados foi a mais
importante inovacdo implementada pela empresa,gaomitiu maior agregacao de valor aos
produtos antes oferecidos, sendo uma diferencia@@a@omumente encontrada na agricultura

convencional, como as saladas prontas, por exemplo.

7

No entanto, € importante enfatizar que a area deepsamento pds-colheita da
empresa, que pode ser sua maior fonte de rendarraquilizacéo de indicadores, objetivos e
metas proprios a fim de que seja dada a devidartAnpma estratégica para essa area da

empresa.
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Outro aspecto importante é a forma como a emprgsaiahou esforcos para a
comercializacdo de seus produtos, por meio da gdmva&om diversificagdo de canais de
vendas e aperfeicoamento de canais aparentemenéstgéelecidos, como a venda a
supermercados, em que foi introduzida a figura onptor, com objetivos conscientemente

definidos, voltados a maior e melhor comercialipagd@s produtos.

Apesar de mencionados ao longo do trabalho, napdssivel desenvolver, nessa
pesquisa, todo o universo em torno das dificuldatiesis e cenarios que se desenham a para

o futuro da empresa.

Muita analise poderia ser feita a respeito dessenento particular em que se

encontra a empresa, como por exemplo:

l. Esgotamento da capacidade produtiva da empresquenctonforme os
entrevistados, traz como possibilidades o arrendeoae novas terras
para desenvolvimento de producdo prépria e/ou esteimento de

parcerias na producao a fim de suprir a demandesixe.

Il. Aumento de vendas a supermercadesrsus possibilidade de
enfraquecimento da marca Malunga: como as granddssr de
supermercado tém investido na substituicdo de Ilrasdede
fornecedores por bandeiras de marcas ligadas @oigsupermercado,
existe a possibilidade de que o consumidor ndoegganh procedéncia
do produto Malunga, o que pode dificultar o estatieiento da marca,
caso a empresa decida, algum dia, focar sua prodygEnas em marca

propria.

Il. Dificuldade em encontrar/reter de méo-de-obrajqadaridade inerente

ao Agronegacio brasileiro.

Esse € um momento, portanto, em que a empresaadevear algumas decisdes e,
gquem sabe, inovar, a fim de buscar a solugdo dmslde seus problemas ou dificuldades

atuais.

Como possivel politica publica a ser implementadafavor do Agronegécio de
Produtos Organicos, ou mesmo a producao rural geraameira geral, podem ser sugeridas
acoes de fomento & empregabilidade rural, ou gejastimulo, baseado em algum incentivo
governamental, ao aumento da disponibilidade dedwe&abra voltada ao meio rural.
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Outra sugestdo passivel de ser implementada coriticggoublica voltada ao
fomento da producéo rural do Distrito Federal,aserbferecimento de crédito em condi¢cfes
compativeis ao financiamento rural do Governo Fddpelo Governo do Distrito Federal, as
empresas rurais instaladas em areas arrendadasDdg @Que nao |he permitem o

enquadramento nas condi¢des necessarias ao fimemt@agricola.

Por fim, é possivel concluir, por meio da leiturarélise dos dados apresentados,
que a trajetoria da empresa Fazenda Malunga, desdeoncepcao, ha mais de 15 anos, até
os dias de hoje, é marcada por muitos percalchsyldiades, e superacdes, que demonstram
gue esta € uma empresa cujo histérico muito tensiaa@& a quem pretende adentrar o mundo
dos negécios, mais particularmente, o Agronegoécigafico, cujo potencial de crescimento

no Distrito Federal é animador.
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