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Resumo: O objetivo geral desta pesquisa foi entender as dificuldades dos produtores
familiares orgénicos daAssociacdo Comunitéria Rural Alvorada (ACRA) emAmericana
na comercializacdo de seus produtos, compreendendo assim a validade da certificacdo
dos produtos, qual seria a certificadora mais adequada e 0s ganhos com a independéncia
em relacéo a diversos atravessadores e comerciantes, visando ampliar a renda das
familias. Foi efetuada uma pesquisa primaria sobre o mercado de produtos organicos
certificados em Americana, Piracicaba e regido, o que demonstrou os principais gargalos
da comercializag&o, a localizacdo de mercados potenciais e nichos existentes e a
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disposicao dos consumidores em pagar a mais por estes produtos. Realizou-se um
levantamento de dados sobre o perfil dos consumidores das cidades de Americana e
Piracicaba, através da aplicacdo de um questionario em feiras/varejoes, supermercados
e também nas regides circundantes 8 ACRA. Foram entrevistados comerciantes das
cidades com o objetivo de encontrar pontos de comercializacdo interessados em
produtos orgénicos que fossem compativeis com o perfil dos produtores analisados
no trabalho. O cruzamento destes dados permitiu a analise das dificuldades enfrentadas
pelos pequenos agricultores familiares organicos quanto a comercializacéo de seus
produtos naregido de Americana e Piracicaba. Possibilitou tambéma discusséo sobre
os limites do acesso a terra e da atividade de producdo de alimentos como geradores
de renda e cidadania. Este trabalho conclui que o maior problema da pequena producéao
de alimentos organicos é 0 acesso ao mercado, visto que a certificacdo e aentrada nas
redes de distribuicdo sao dificeis de serem conseguidos e mantidos por estes produtores.

Palavras-Chave: Produtos Organicos; Certificacdo; Associativismo; Politicas
Publicas.

Abstract: The broad objective of this research was to understand the difficulties
experienced by organic family-producers of Associacdo Comunitaria Rural
Alvorada (ACRA), located in Americana town, in the commercialization of their
products including issues regarding the certification and labelling process as:
(a) the validity of products' certification; (b) the appropriate organic regulatory
body; and (c) the profitability achieved by working independently when selling
their farm origin products direct to consumers and at local market, comparing
this practice with several profiteers and retailers, aiming better families’ income.
It was held a primary research on certified organic products market in both
Americana and Piracicaba towns and region, which showed the main
commercialization paths, the identification of potential niche markets, and
consumers' willingness to pay better prices for these products. A data-collecting
was fulfilled with the consumers' profile from both towns, through the application
of aquestionnaire in outlets / retailers, supermarkets, and also within the ACRA
surrounding regions. Retailers from such towns were interviewed with the
purpose to identify point-of-sales interested in organic products compatible with
the producers' profile investigated in the work. Data were matched up in a way
that we were able to examine the difficulties faced by the small organic family-
farmers to marketing their products in the region of Americana and Piracicaba.
Also it was useful to give context to the discussion about the boundaries on
access land and the food production activity as income generator and recognition

138 RETRATOS DE ASSENTAMENTOS, n. 12, 2009



of the citizenship. This study concludes that the greatest problem of the small
organic food production is the access to the market, since the efforts to obtain
the certification, access supply and distribution chains, and maintain this position
are the producers' major challenge.

Keywords: Organic Products; Certification; Associativism; Public Policies.
Introducao

A motivacao para a execu¢do desta pesquisa surgiu apds uma dos membros do
Grupo de Estudos e Extensao no Desenvolvimento Econdmico e Social - GEEDES
— & Associagdo Comunitaria Rural Alvorada (ACRA), em Americana-SP. Na
conversa com os produtores varios problemas foram expostos aos visitantes e ficaram
claras as dificuldades da associagéo em se inserir no mercado de hortifrutis da regido.
Embora tenhamacesso a terra cedida pelo Instituto de Zootecnia em convénio com
a Prefeitura de Americana e de terem produtos de qualidade e em certa quantidade,
arenda gerada era incerta e de pequeno valor.

AACRAfez diversas tentativas de produzir e comercializar organicos, visto que
0 grupo pratica esta forma de agricultura, mas as dificuldades foram grandes pela
falta de certificacéo e por falta de experiéncia em comercializagéo e negociagdo
com os varejistas e consumidores.

Assim, com base nesses dados, surgiu por parte do GEEDES, o interesse em
pesquisar o processo de certificacdo de organicos e se isto seria realmente importante
para a comercializagdo de alimentos. Assim, foram estudadas as experiéncias de
produtores organicos ja estabelecidos na regido, donos de estabelecimentos
comerciais e consumidores. Para atingir esse objetivo, foram efetuados levantamentos
de campo nas cidades de Americana e Piracicaba. Também foram levantados os
custos/beneficios da certificagao.

Os resultados desta pesquisa gerou um trabalho de extenséo coma confecgéo
de cartilhas e apresentacdo de palestras que mostraram como os produtores da
ACRA e da Associacgdo de Agricultores Organicos de Piracicaba (AGROFAPI),
assim como outros da regido, como superar as dificuldades de comercializagéo da
pequena producéo familiar de organicos.

Este objetivo de extensdo néo foi totalmente atingido por conta de dificuldades
no mapeamento do mercado consumidor e de outros produtores, além da pouca
freqiiéncia dos produtores na palestra e nas reunides. Deste modo, 0 GEEDES
estara dando seqiéncia ao projeto, divulgando as cartilhas e o conhecimento obtido
junto aos produtores da regido e
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Os objetivos especificos foram:

- Orientar os produtores da ACRA, da AGROFAPI e demais interessados sobre
a necessidade (ou n&o) de certificacao e suas diferentes formas, permitindo-Ihes ter
0 conhecimento necessario para decidir sobre os rumos de sua produc&o.

- Proporcionar aos alunos da ESALQ/USP interessados a oportunidade de adquirir
maior conhecimento nesse ramo de atividades com a participacéo nos seminarios.

- Possibilitar aos produtores daACRA, AGROFAPI e demais interessados, um
conhecimento mais profundo da comercializagdo de produtos organicos, identificando
canais de comercializacao, nichos de mercado existentes etc.

A metodologia utilizada neste trabalho foia pesquisa primaria de dados associada
ao levantamento bibliogréfico sobre a producédo e certificagdo de organicos.
Inicialmente foi realizado um levantamento de dados em feiras e outros locais de
comercializacdo de hortalicas, realizado por todos os integrantes do projeto,
posteriormente o grupo foi dividido em dois subgrupos de trabalho, certificacéo e
comercializagdo, para facilitar o andamento do projeto.

O levantamento de dados sobre o perfil dos consumidores diretos e
intermediérios da cidade de Americana e Piracicaba realizou-se atraves da
aplicacdo do questionario, o qual passou por um pré-teste para a avaliagdo de sua
eficécia, antes da aplicagdo efetiva. Os alunos receberam treinamento para melhorar
as técnicas de abordagem, auxiliando a pesquisa. Os dados foram langcados em
um banco de dados para que fossem analisados estatisticamente através do
cruzamento das informacdes.

Para a aplicacéo do questionario, foram selecionadas feiras/varejoes convencionais
e outros dedicados a produtos organicos, visto que possuem publicos distintos uns
dos outros, o que possibilita de avaliar as posturas de publicos diferenciados. Alguns
supermercados de Americana e Piracicaba foram entrevistados para encontrarem-
se pontos de comercializacdo interessados em produtos organicos que fossem
compativeis com o perfil dos pequenos produtores familiares.

Esta atividade permitiu a e o esclarecimento do conceito e defini¢éo de alimentos
organicos, visto que se encontraram muitas pessoas que ainda ndo conheciam os
mesmos e outras que ainda falavam muito dos mitos sobre 0 assunto. Aimportancia
dos selos também foi divulgada, pois todos os consumidores que nao conheciam os
conceitos de organico e certificacao tiveram acesso a esses dados via folhetos e
cartdes com as defini¢des citadas.

Para entendermos a producao e a comercializacao de organicos da regido, foram
realizadas entrevistas e visitas as associacdes de produtores organicos da regiao
para descobrir como se da o escoamento a producéo e a percepcao dos produtores
em relacdo a necessidade e eficécia da certificagdo da producao.
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Para se entender as diversas metodologias de certificacdo de organicos, além do
levantamento de textos sobre o assunto a fim de se descobrir quais 0s tipos de selos
e formas de certificacdo que existem, entrou-se em contato comas certificadoras,
levantando os custos para sua implantacao e os beneficios que podem ser obtidos
nesse processo, com o objetivo de determinar a necessidade e condigdo que teriam
os produtores analisados de se certificarem.

Este texto esta dividido em cinco partes. A primeira € esta introducdo. A
segunda trata das dificuldades de producdo de orgénicos cultivados por
associacdes da regido de Priracicaba. Aterceira parte é dedicada a analise dos
dados obtidos com a aplicacdo dos questionarios junto aos consumidores de
hortifrutigranjeiros da regido. Na parte 4 sdo demonstrados e analisadas as
diferentes certificadoras e seus cutos. Aultima parte é dedicada as conclusdes e
recomendacoes de acOes.

Dificuldades da producéo organica por agricultores familiares da regido de
Americanae Piracicaba

AAssociagdo Comunitaria Rural Alvorada (ACRA) foi criada em 1987 por
moradores do Jardim Alvorada, em uma area peri-urbana entre 0s municipios de
Americana e Nova Odessa. Suas atividades evoluiram promovendo oportunidades
de trabalho, informacdo as criancas e adolescentes, eventos, estagios e acdes
beneficentes, além da producéo e comercializacdo de seus produtos, atividades de
geracéo de renda e cidadania.

Durante esse tempo, a associag¢do viveu um momento de estabilidade econémica,
contando comaproximadamente quinze familias associadas, quando recebia incentivo
da prefeitura de Americana através de uma parceria para fornecimento de produtos
para merendas escolares. Porém, com o aparecimento de atravessadores e as
mudancas ha composicéo na prefeitura do municipio, a associacdo perdeu a parceria
que mantinha a estabilidade do comércio e producéo de alimentos, caminhando
para um periodo de crise financeira e estrutural. Frente a essa dificuldade, vérias
familias deixaram a associacao, a qual conta hoje com apenas cinco familias de
produtores.

Assim, a ACRA sentiu a necessidade de buscar novos mercados para 0s seus
produtos, sendo a primeira tentativa proposta, a criacdo de uma "cesta" que seria
entregue em domicilio no municipio de Campinas - SP. Porém, esta iniciativa ndo
trouxe grandes resultados, ja que ao chegar aos consumidores finais, a "cesta" era
desfeita, sendo separados apenas 0s produtos que interessavam aos mesmos no
momento. Isto gerava perdas e desperdicio de alimentos. Por outro lado, os custos
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de transporte inviabilizavam este tipo de comercializacao. Tudo isto levou a associacéo
a desistir dessa alternativa.

Desde entdo a comercializacdo se tornou um grande empecilho para o
desenvolvimento da associacdo, mesmo tendo acesso a terra, competéncia técnica
para a producéo e pre¢os competitivos para entrarem no mercado de hortifrutis,
visto que os produtos organicos da ACRA possuem precos semelhantes, algumas
vezes até menores do que os produtos convencionais.

Embora a dificuldade de comercializacao tenha sido apresentada no contexto da
ACRA, na qual os produtos ndo possuem certificacdo, essa realidade tem sido
vivenciada por diversos produtores que converteram sua producéo para a organica,
pois se trata de um mercado que ainda depende de esforgos para o crescimento da
demanda dos agentes econdmicos.

Acexperiénciada AGROFAPI com a producéo de organicos

AAssociacdo de Produtores Organicos de Piracicaba (AGROFAPI) foi constituida
a partir daaquisicdo de uma area com cerca de setenta hectares (cinco hectares por
integrante) com financiamento de R$40.000 por produtor pelo Banco da Terra.
Inicialmente houve a promessa de R$20.000 para infra-estrutura mais R$13.000 para
custeio das atividades agricolas pelo Programa Nacional de Fortalecimento da
Agricultura Familiar (PRONAF). Mas segundo o presidente da entidade, Lazaro Lopes,
ocorreram muitas dificuldades para a liberacéo dos recursos, que demoraram muitos
meses. O acesso aos financiamentos sdo dificeis para os pequenos agricultures.

Aassociacdo é acometida pelos mesmos problemas que a maioria dos projetos
da area apresenta, tais como falta de apoio técnico e infra-estrutura.

Aassociacdo enfrentou uma série de problemas: das catorze pessoas iniciais, dez
ja foram substituidas e a tramitacao de toda a documentacao de substituicdo ainda
ndo foi concluida; inexiste assisténcia técnica oficial, tanto por parte da Coordenadoria
de Assisténcia Técnica Integral (CATI) como da Prefeitura Municipal ou qualquer
outra instituicdo publica; ndo ha agua encanada na propriedade; e muitas pessoas do
projeto ndo tém experiéncia com o trabalho e a vida da zona rural. Nas palavras de
um produtor da associacdo "tudo esta por ser feito™ no local. O acesso a terra ndo
esta melhorando a renda das pessoas.

A producao de alimentos organicos da propriedade é destinada muito mais
para a subsisténcia do que ao mercado. A auséncia de recursos para custeio das
atividades dificulta 0 aumento da producé&o e a inser¢cdo no mercado, segundo o
presidente da associacdo. O objetivo inicial da era produzir alimentos organicos
para a venda, mas devido a falta de apoio técnico e de recursos para custeio, esta
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intencdo ndo se concretizou plenamente ainda. Esporadicamente, quando ha
excedente de alimentos, estes sdo vendidos ao Rancho Organico®, como alimentos
organicos, embora sem selo.

N&o hé certificacdo para os produtos, mas, segundo o presidente da AGROFAPI,
ja houve uma ocasido em que a associa¢do foi procurada por uma empresa de
assessoria técnica, comprometendo-se a buscar financiamento para a certificacéo,
sendo R$ 80.000 para o processo de certificacdo e outros R$ 20.000 para 0s
produtores, mas as negocia¢es ndo foram bem sucedidas.

O presidente da AGROFAPI acredita que ha mercado promissor para 0s produtos
organicos e que falta oferta. Acredita também que produzir alimentos organicos in
natura é compensador para 0s pequenos produtores, uma vez que as poucas vVezes
que venderam foi com preco um pouco maior que o convencional.

A motivacdo para a producéo de alimentos organicos, segundo o presidente da
associacgdo, originou-se quando ele trabalhava em uma propriedade rural que vendia
algumas hortalicas com preco elevado. Mas a idéia de que os alimentos organicos
eram mais saudaveis também foi de importancia na iniciativa.

Pode-se perceber pelas exposicdes acima que as duas associagdes pesquisadas
tiveram e ainda tém dificuldades em obter certificacdo de seus produtos e em
comercializa-los como organicos. Assim, fez-se um levantamento sobre as condi¢es
de certificacdo, a comercializacdo e 0 mercado consumidor com vistas a elaboracédo
de cartilhas e reuniGes de capacitacao para a inser¢do dos mesmos ao mercado. Os
resultados destas pesquisas sao descritos abaixo.

Perfis dos consumidores de Orgénicos de Americana e Piracicaba

Este topico se destina a analise dos dados da pesquisa de campo realizada em
Americana e Piracicaba no més de outubro de 2006. Como dissemos acima, a
metodologia utilizada foi a aplicacdo questionarios aos clientes de municipais, feiras
e estabelecimentos comerciais de organicos e convencionais. O modelo de
questionario utilizado encontra-se no apéndice do projeto.

3.1 —Perfil dos consumidores de Americana

Do total de entrevistados verificou-se que aproximadamente 59% conhecem
alimentos organicos, sendo que dentre esses 45% consomem 0S Mesmos.

SEstabelecimento comercial de produtos orgénicos de Piracicaba — SP.
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Figura 1. Comparagéo do custo de producéo entre organico e convencional.

M Jgual

H Pouco maior

i Razoavelmente maior
H Muito maior

i Nio sabe

Fonte: Questionarios aplicados pelos autores.

Quando questionados sobre sua percep¢do sobre 0s custos para produzir
alimentos organicos (Figura 1) a grande maioria dos entrevistados manifestaram
acreditar que ndo sdo maiores do que para produzir-se umalimento convencional. A
figura 1 deixa claro que 40% créem que 0s custos de producdo de organicos e
convencionais sejam iguais.

Entre as pessoas que entrevistadas que afirmaram conhecer alimentos
organicos, os resultados sdo um pouco diferentes. 27,5% acreditavam que a
producdo de organicos ndo é mais cara, 9,8% que é um pouco mais caro, 9,8%
razoavelmente mais caro e 5,9% muito mais caro. 9,8% das pessoas que
compdem a amostra manifestaram ndo conhecer nada sobre o assunto e
acreditavam que o custo para produzir alimentos organicos nao é mais caro do
que o convencional, ja 13,7% ndo conhecem e ndo acreditam que é mais caro a
producéo de alimentos organicos.

Quanto as principais razées que levaria ou leva o entrevistado a consumir produtos
organicos, o resultado foi, tanto para 0s que consomem quanto para 0s que nao
consomem, emordem decrescente: salde, qualidade e meio ambiente.

Em relac&o ao conhecimento sobre lugares onde sdo comercializados produtos
orgénicos, 47% da amostra afirma conhecer algum estabelecimento na sua
cidade.
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Os entrevistados afirmaram estarem dispostos a pagar, em média, 46,5% a mais
pelo alimento orgénico que pelo convencional. Verificou-se, contudo que hd uma
tendéncia das pessoas que ndo conheciam alimentos organicos aceitarem um
acréscimo menor no preco (43,7% a mais que o convencional) do que as pessoas
que ja conheciam este tipo de alimento (49,3%).

Apenas 25% dos entrevistados afirmaram ter conhecimento sobre a existéncia
de certificadoras de produtos orgénicos. Dentre 0s entrevistados que ja conheciam
produtos orgénicos, 30% manifestaram ter também conhecimento sobre as
certificadoras e suas exigéncias.

Da amostra, 19,6% conheciam alimentos organicos e confiavam pouco nas
certificadoras, 15,7% confiam razoavelmente e 23,5% conheciam e confiavam muito
nas certificadoras de organicos.

Contudo, quando os entrevistados foram questionados se confiariam nos
produtores sem certificacéo, 49% responderam que conhecem produtos organicos
e confiam muito pouco em produtores sem certificacdo, 7,8% confiam
razoavelmente e 2% confiam muito. Dos entrevistados,19,6% consomem alimentos
orgéanicos e confiam pouco nas certificadoras, 13,7% consomem e confiam
razoavelmente e 11,8% consomem e confiam muito nas certificadoras de alimentos
organicos.

Cerca de 37,3% dos entrevistados que consomem produtos organicos confiam
muito pouco em produtores sem certificacdo, 5,9% confiam razoavelmente e 2 %
confiam muito. Percebe-se assim que a certificacdo é um fator importante de
sinalizacéo dos atribustos do produto.

Quando questionados sobre as principais hortalicas consumidas, as mais citadas,
considerando a amostra inteira, em ordem decrescente foram: alface, tomate,
cenoura, batata e rdcula. Restringindo-se a amostra so para 0s consumidores de
alimentos orgénicos as principais hortalicas foram alface, tomate e couve, em ordem
decrescente.
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Figura 2. Freqliéncia da compra de hortifrutis.

4% 2%

® Todos os dias

M3 a5 vezes por semana
M2 vezes por semana
H15em 15 dias

i Uma vez por més

Fonte: Questionarios aplicados pelos autores.

Em relagdo a freqiiéncia de compra de hortalicas (Figura 2), 80,39% dos
entrevistados fazem compras duas vezes por semana em média, enquanto que s
2% fazem suas compras de uma vez por més. Este resultado reflete como a
perecibilidade dos produtos interferem na frequiéncia de compra.

Figura 3. Idade dos entrevistados.

H Menores que 20 anos
H Entre 21 e 30 anos
M Entre 31 ¢ 40 anos
H Entre 41 e 50 anos
M [intre 51 e 60 anos

M Maiores que 60 anos

Fonte: Questionarios aplicados pelos autores.
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Quanto ao perfil dos entrevistados, mais da metade da amostra tementre trinta e
cinguienta anos como pode ser observado na Figura 3. Ha uma participagao pequena
dos jovens entre 21 e 30 anos, 0 que pode ser atribuido ao fato de que nesta faixa
etaria as pessoas tem o habito de comer fora de casa ou residem com os pa's, que
sdo responsaveis pelas compras

O nivel de escolaridade das pessoas da amostra teve a seguinte dispersao: ensino
fundamental incompleto 33%; ensino fundamental completo 10 %; ensino médio
incompleto 4%; ensino médio completo 25%; ensino superior incompleto 8%; ensino
superior completo 16%; e pds-graduacdo 4%. A renda mensal familiar dos
entrevistados se destacou em quatro faixas definidas: 21% R$ 501,00 a R$ 1.00,00,
19% R$ 1.001,00 a R$ 1.500,00, 18% de R$ 1.501,00 a R$ 2.000,00 e 18%
recebem mais de R$ 3.000,00 por més, em média.

Figura 4. Renda média dos entrevistados.

#De 0 aR$500

HDe R$501 aR$1 000

M DeR$1 001 aR$1 500
HDe R$1 501 aR$2 000
#DeR$2 001 a R$2 500
4 DeR$2 501 a R$3 000
i Mais que R$3 000

Fonte: Questionarios aplicados pelos autores.

A renda mensal familiar dos entrevistados se concentrou em quatro faixas definidas:
21% entre R$501,00 aR$ 1.00,00, 19% entre R$ 1.001,00 a R$ 1.500,00, 18%
de R$1.501,00 a R$ 2.000,00 e 18% recebem mais de R$ 3.000,00 por més, em
média.

3.2 —Perfil dos consumidores de Piracicaba

Este topico descreve a pesquisa de campo realizado em Piracicaba no més de
outubro de 2006. Foram aplicados cinquienta e oito questionarios em varejoes

RETRATOS DE ASSENTAMENTOS, n. 12, 2009 147



municipais, feiras e estabelecimentos comerciais. Através da pesquisa verificou-se
que aproximadamente 71% dos entrevistados conhecemalimentos organicos, destes,
72,5% consomem tais alimentos. Ja em relagcdo a amostra que nao conhecia 0s
organicos, apenas 17,6% afirmaram consumir apds receberem explicacbes sobre o
que é um alimento organico, demonstrando, portanto, que € essencial a divulgacédo
desse tipo de produto para que hajaum aumento em sua demanda. No total, 55,2%
dos entrevistados afirmaram que consomem alimentos organicos.

Figura 5. Custo de producdo de organicos comparado ao alimento convencional.

\g

Fonte: Questionarios aplicados pelos autores.

M [gual

H Pouco maior

i Razoavelmente maior
H Muito maior

i Nio sabe

Quanto o custo para produzir alimentos organicos, 45% dos entrevistados
respondeu que acreditavam que tais custos ndo eram maiores do que para produzir
um alimento convencional. Entre os entrevistados que responderam conhecer
alimentos organicos, 48,7% acreditam que seu custo de producéo € maior. Emrelacéo
aos que desconheciam os alimentos em questao, apenas 17,7% disseram que 0S
custos de producao sdo maiores.

De acordo com os entrevistados, as principais razdes que o levariam ou levam
aos mesmos consumir produtos organicos sdo, em ordem decrescente, salde,
qualidade e preocupacgdo com o0 meio ambiente. Os motivos sdo 0s mesmos tanto
para quem consome, quanto para quem ndo consome esses produtos.

Em relac&o ao conhecimento sobre lugares onde sdo comercializados produtos
organicos, 50% afirmaram conhecer algum estabelecimento.
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Os entrevistados afirmaram estarem dispostos a pagar, em média, 39% a mais
pelo alimento orgénico que o convencional. Pode-se observar também, certa relacéo
entre preocupacdo com salde e preco pago pelos alimentos, visto que, de acordo
com a amostra, 0s entrevistados que ndo priorizaram a satde como motivo de
consumir alimentos organicos pagariam até 33,6% a mais pelo produto organico, ja
quem optou pela saiide como segunda principal razéo que o leva ou levaria a consumir
tais produtos pagaria aproximadamente 39% amais e os individuos que selecionaram
a satde como principal razdo de consumo pagaria até 40,3% a mais pelo produto
organico.

Questionados sobre o0 conhecimento de certificadoras de produtos organicos,
apenas 28,1% afirmaramter conhecimento destas. Dentre 0s entrevistados que ja
conheciam produtos orgéanicos, apenas 37,5% sabiam da existéncia de certificados.

Figura 6. Credibilidade dos entrevistados quanto as certificadoras.

® Pouco

B Razoavel
Muito

® Nio sabe

Fonte: Questionarios aplicados pelos autores.

No total da amostra (Figura 6) as certificadoras ndo possuem grande credibilidade
ja que 36% confiam pouco e 38% confiam razoavelmente na certificacdo organica.
Questionados se confiam ou confiariam nos produtores sem certificagdo que dizem
produzir produtos organicos, 5,2% nédo souberam responder, 72,4% disseram que
ndo confiariam, 17,2% que confiaria razoavelmente e apenas 5,2% que confiariam
muito. Dos consumidores que consomem tais produtos, 40,6% nao confiam, 40,6%
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confiam razoavelmente e apenas 18,8% confiam muito na certificagao.

Em relacéo as principais hortalicas consumidas pelos entrevistados, as mais
citadas, emordem decrescente, foram: alface, tomate, cenoura, ricula e couve. Em
relacéo aos entrevistados que afirmaram consumir produtos organicos, a relacéo foi
a seguinte, em ordem decrescente: alface, rdcula, cenoura, tomate e couve.

Emrelacdo a freqliéncia de compra de hortalicas, 19% disseram comprar este
produto de 3a 5 vezes por semana, 79,3% de uma a duas vezes e 1,7% umavez a
cada 15 dias.

Dos entrevistados 22,4 % tém entre 21 a 30 anos, 20,7 % tém entre 31 a 40
anos, 24,1 % tém entre 41 a 50 anos, 15,5 % témentre 51 a60 anos e 17,2 % tém
mais de 60 anos.

O nivel de escolaridade das pessoas da amostra foi compreendido em: ensino
fundamental incompleto 36,2 %; ensino fundamental completo 13,8 %; ensino médio
incompleto 1,7%; ensino médio completo 20,7 %; ensino superior incompleto 6,9
%; ensino superior completo 17,2 %; e pds-graduacéo 3,4 %.

Figura 7. Renda mensal familiar dos entrevistados.

HDe 0 a R$500

H De R$501 a R$1 000
M DeR$1 001 aRS1 500
HDe R$1 501 a R$2 000
HDeR$2 001 aR$2 500
HDeR$2 501 aR$3 000
i Mais que R$3 000

Fonte: Questionarios aplicados pelos autores.

A renda mensal familiar dos entrevistados se destacou principalmente com a
segunda e Ultima faixa em ordem crescente, ou seja, 23% R$ 501,00 a R$ 1.00,00
e 28% da amostra recebem mais de R$ 3.000,00 por més.

O proximo tépico seré destinado a andlise das experiéncias de comercializacdo
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de alguns grupos de produtores, evidenciando as estratégias adotadas por cada um
com vistas a auxiliar as associagdes em sua inser¢do no mercado.

Comercializagéo de produtos organicos de origem familiar na Regiéo

Pontos de venda em Piracicaba

O mercado municipal de Piracicaba é localizado no centro da cidade e comercializa
grande variedade de produtos, entre eles, frutas e verduras, que sdo vendidos em
diversos estabelecimentos dentro do galpao do mercado.

Em visita a estes estabelecimentos, foi constatado que produtos organicos nao
séo comercializados no local e, que a maior parte dos comerciantes ndo tém interesse
em comercializar tais produtos, principalmente pela baixa demanda no local (cerca
de 2% dos consumidores segundo alguns comerciantes), vale destacar que alguns
balconistas ndo apresentavam conhecimento sobre a definicdo de produtos organicos,
0 que também pode ser considerado uma barreira para comercializagdo desses
produtos no local.

Segundo levantamento junto aos préprios comerciantes, 0s principais produtos
comercializados dentro do Mercado Municipal de Piracicaba no setor de hortifruti,
s&o banana, laranja, tomate e verduras em geral.

Ha também estabelecimento comercial "Rancho Organico", situado no bairro
S&o Dimas em Piracicaba - SP, que sempre comercializou produtos organicos e
ainda disponibiliza produtos chamados "naturais", ou seja, produtos que séo tratados
sem agrotdxicos, mas acabam recebendo algum aditivo quimico durante o processo
de adubacéo.

Os produtos vendidos na loja sdo provenientes de diferentes produtores organicos
certificados e ndo certificados da regido, sendo que parte dos produtos é cultivada
pelos proprios proprietarios dos estabelecimentos, os quais sdo certificados pela
Associacao de Agricultura Orgéanica (AAQ). Segundo a proprietéria, a certificadora
promove visitas esporadicas com data marcada e surpresa, tanto na loja onde os
produtos séo vendidos como na fazenda onde s@o produzidos. O gasto total coma
certificadora é de aproximadamente R$ 1.000 por ano para a loja e de R$ 800 para
a fazenda. Para a produtora o custo "vale a pena.

Em linhas gerais, de acordo com a vendedora do local, o comércio de produtos
organicos naregido ¢ bastante restrito, com clientes fixos que possuem conhecimento
sobre as vantagens que os produtos organicos oferecem, sobretudo no que diz
respeito a satide. Também explica que entre esses clientes, a certificacdo € muito
valorizada e exigida.

Os produtos organicos comercializados no local sem certificagdo provém de
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agricultores conhecidos os quais 0s proprietarios do estabelecimento confiam que a
producgéo segue as diretrizes organicas, contudo foi ressaltado que muitos desses
produtores tém dificuldade de comercializar seus produtos como organicos, sendo
necessario muitas vezes a comercializagdo como produtos convencionais.

Os produtos vendidos na loja séo de grande variedade, gréos, frutas, verduras,
legumes, manufaturados como sucos e geléias, sendo que apenas frutas, verduras e
legumes séo produzidos na propriedade da empresaria.

Outro estabelecimento pesquisado foi 0 comércio varejista Fruta e Cia, que
comercializa produtos organicos ha mais de trés anos em Piracicaba - SP e, segundo
0 proprietério do estabelecimento, sua loja entrou nesse ramo devido a procura dos
clientes por alimentos mais saudaveis e menos prejudiciais ao meio-ambiente.

A aquisicdo dos produtos pelo estabelecimento é feita de duas formas distintas:
umaé a compradireta do produtor rural e a outra é a compraatravés de atravessadores
(os quais compram o produto em grande quantidade do produtor rural e revendem
ao comércio varejista).

A"Frutae Cia" comercializa somente produtos organicos certificados, pois "é
impossivel saber se 0 alimento € realmente organico se 0 mesmo néo tem o selo de
certificacdo" diz o proprietario. O mesmo relata que o produto orgénico nao
certificado, devido a sua incredibilidade, é comercializado ao mesmo preco do
produto convencional.

Segundo o empresario, o fato de os produtos organicos custarem 20% ou 30%
a mais que os produtos convencionais ndo tém impedido o aumento gradativo da
demanda por esses alimentos de maior qualidade, "... o consumidor é fiel a esse tipo
de alimento...", afirma o proprietario.

Os alimentos organicos de maior aceitagdo no local séo as folhas, o tomate e 0
morango. Um setor promissor, que tem pouca exploragdo no mercado segundo o
estabelecimento, é o de frutas organicas. O proprietario explica que a clientela em
geral procura muito por essas frutas diferenciadas - de maior qualidade -, entretanto,
0 mercado atual ndo tem suprido essa demanda. As cartilhas de consumidores,
comerciantes e produtores mostram o desconhecimento por partes dos consumidores
em relagcdo aos alimentos organicos, e isto faz com que os produtores tenham pouco
incentivo na diferenciacdo dos seus produtos, assim, as cartilhas tém o intuito de
mostrar para os consumidores uma nova gama de produtos, orientar os produtores
em como entrar em um novo mercado e mostrar esta oportunidade de um novo
nicho para os comerciantes.

No estabelecimento comercial "Vivenda Eco”, o qual se situa no centro da cidade
de Piracicaba - SP, foi entrevistado um dos proprietarios do local, o senhor Fabio
Ros. Segundo Ros, a loja existe hd alguns anos, e desde o seu inicio comercializa
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produtos organicos e naturais (0s quais ndo possuem certificagdo). Os fornecedores
da "Vivenda Eco" sdo Yamaguishy, Korin, Cultivar, Nascente, Rinaldi, a fazenda
Séo Florindo e a chacara Nazaré, além da producdo prépria de organicos, a qual
vende sem certificacdo, devido a credibilidade perante os clientes.

O comerciante afirma que a demanda por organicos tem crescido paulatinamente,
no entanto sem alteragdo significativa em seu preco, 0 que tem causado um rareamento
na oferta desses produtos. Segundo Ros, 0 mercado é promissor para esta categoria
de produtos, tanto que afirmou ter comprado outra loja de organicos em Piracicaba
recentemente. Para ele, ha poucos pontos de venda de organicos no municipio, dos
quais destacou: Fruta & Cia, Pao de Acucar e Carrefour.

O proprietario explicou que os produtos mais procurados e vendidos séo tomate,
verduras e folhas em geral e os cereais, contudo afirmou que estes sdo mais dificeis
de serem produzidos organicamente e, portanto, a producao das outras culturas é
substancialmente maior.

Na mesma linha, o produtor assegurou que existe uma "“redundancia™ na producdo
de organicos no Brasil, pois segundo ele, os agricultores em sua maioria produzem
0s mesmos produtos ha mesma época do ano, fazendo com que haja saturacéo de
alguns produtos e escassez de outros em determinados periodos.

Segundo proprietario da "Frutas e Cia", "...a demanda continuara crescendo e 0
consumidor ndo se importa em pagar 20% ou 30% mais caro por esses produtos de
maior qualidade...”". Para o representante da "Vivenda Eco”, "...se 0s produtores
fossem capazes de ofertar diversas variedades de organicos ao longo de todo o
ano, esse mercado ja teria se expandido muito mais..." .

Pontos de Venda em Americana

No municipio de Americana - SP, a pesquisa foi realizada em duas redes de
supermercado - Sdo Vicente e Pague Menos - que totalizam oito supermercados na
cidade, e em quatro outros supermercados - Brait, Tatu, Pitolli e Sdo Vito. Desses
estabelecimentos, atualmente apenas o Brait e Tatu comercializam produtos organicos,
ambos compram da Korin, produtora de Ibiina, a qual também relatou que a procura
por esse tipo de produto é pequena, abrangendo principalmente as hortalicas.

Assim, constatou-se que dos supermercados pesquisados 83% ndo comercializam
produtos organicos no setor hortifruti, sendo que a rede Sdo Vicente apresenta
interesse em comercializar produtos orgénicos futuramente.

Além dos tradicionais estabelecimentos comerciais, ainda se encontra na cidade
uma loja especializada no comércio de produtos organicos, a DAYLUZ, que
comercializa tanto produtos certificados como ndo certificados, provenientes de
produtores que possuem credibilidade junto a loja.
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Perspectiva dos produtores de Piracicaba, Americana e regiao

Em entrevista realizada com uma produtora de organicos sem certificacdo, em
Piracicaba - SP, a concorréncia e as dificuldades na comercializacdo dos produtos
foram levantadas como fatores que a obrigam vender seus produtos aos precos dos
convencionais.

Trabalhando com organicos cerca de dez anos, sempre sem certificacdo, a
produtora ndo possui perspectivas positivas para 0 mercado de organicos,
principalmente devido ao desconhecimento da populacéo sobre os beneficios ou
mesmo do significado de produtos organicos. Dentre as dificuldades encontradas na
comercializaco, ela destacou a necessidade de compra de embalagens especiais
para organicos. Os produtos comercializados sao hortalicas, legumes e frutas.

Ja na entrevista realizada no sitio situado em Anhumas, regido de Piracicaba,
presente ha trésanos no mercado de organicos, o objetivo principal da producéo é
a restauracao ambiental. A certificacdo sempre foi utilizada, primeiramente coma
BCS (certificadora alema), mas devido ao desconhecimento da mesma no Brasil e a
incompatibilidade com a certificadora dos compradores, que leva a necessidade de
passar pelo processo chamado de reciprocidade durante a negociacao do produto
com essas empresas, ou seja, os padrdes de qualidade do produto de determinada
certificadora témde ser igual aos das outras certificadoras, a propriedade obrigou-
se amudar de certificadora.

Assim, ha dois anos a produtora passou a trabalhar com o certificado IBD. A
opcao por este selo se deve ao fato desta certificadora ser a mais conhecida e
aceita, além de ser usada pela maioria dos compradores de seus produtos, que no
caso desta produtora séo os atacadistas, ndo precisando assim, ter que enfrentar o
processo de reciprocidade, que existia com a outra certificadora. Algumas
desvantagens também sdo levantadas na certificagdo IBD, destacando-se 0 excesso
de burocracia e regras que aumentam o custo da producéo e conseqiientemente o
custo final dos produtos.

Apesar de estar no mercado ha trés anos, a produtora ndo teve retorno sobre o
investimento realizado até o momento, sendo que ainda possui outras fontes de
renda e seus familiares trabalham em outras atividades. Devido as dificuldades atuais
a produtora se mostrou cética a perspectiva de mercado, chegando a afirmar que é
impossivel viver apenas da producéo de organicos.

Além dos atacadistas, a produtora também comercializa seus produtos com a
cooperativa CAISP (Cooperativa Agricola de Ibitna - SP), que fica encarregada
de coletar os produtos e fazer a distribuicdo, a Cultivar Organico e a APOI
(Associacédo de Produtores de Organico de Ibitina - SP). Apesar de ter mercado
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para 0s seus produtos, a produtora reclama das dificuldades de encontrar outros
consumidores para quem possa vender seu produto a um preco mais elevado.
Afirmou que o problema ocorre devido & logistica ser muito ruim e seus custos
muito altos, ja que os varejistas (consumidores potenciais) compram em pequena
escala e estdo distantes do local de producdo. Ela considera que é inviavel a
comercializacdo direta ao consumidor final, ja que 0s custos com a entrega se
elevariam muito.

O estabelecimento tem um custo fixo aproximado de R$ 800,00 com o processo
de certificacdo, além dos custos adicionais para a adaptacdo do sistema as
exigéncias da IBD, que elevam o pre¢o em demasia. O principal item de custo de
producdo é a mao-de-obra, ja que a producdo é em pequena escala e pouco
mecanizada. Os principais produtos so as olericulturas, tais quais: quiabo, vagem,
abobrinha e tomate.

Aprodutora tem uma perspectiva pessimista para o setor, pois, segundo a mesma,
0s consumidores ainda ndo sdo muito conscientes dos beneficios que 0s organicos
trazem. Por outro lado, ha certa desconfianca quanto a qualidade dos alimentos
organicos, pois varios produtores vendem seu produto como organico, mas nao sao
certificados e acabam usando insumos que produtos do género ndo usam, como
defensivos e fertilizantes quimicos (apesar de ser em escala menor). Avenda direta
ao CEASA também contribui para a comoditizacdo do produto, ja que muitas
vezes sdo vendidos como produtos comunse pelo prego dos alimentos convencionais,
embora produzidos de forma organica.

Buscando a perspectiva de mercado dos produtores de organicos da cidade de
Americana - SP, foi entrevistada a ajudante do produtor Manoel Messias Lobo,
Fatima Santarosa. Trabalhando com orgénicos ha cinco anos, ha seis meses o produtor
fundou uma associacdo, a APOAR (Associacdo dos Produtores de Organicos de
Americana e Regido), constituida por sessenta e oito associados, dos quais uma
pessoa é empregada e 0s demais sdo todos voluntarios da associa¢do, também
possui trés fazendas produtoras, das quais uma localiza-se em Americana - SP e as
outras duas no municipio de Nova Odessa - SP.

Aassociacdo é filantropica, por conta de uma deciséo particular do fundadro: ha
cinco anos sua mulher teve cancer e 0 médico recomendou que ela melhorasse a sua
alimentagdo com uma dieta mais natural. Assim, o produtor ao procurar alimentos
organicos na cidade de Americana encontrou uma grande dificuldade em obté-los,
tendo assim de recorrer ao mercado de Séo Paulo. Depois de algumas viagens,
amigos e pessoas mais proximas foram se interessando por esse tipo de alimento e
cada vez mais as encomendas aumentaram em suas viagens, incentivando-o a comecar
produzir organicos emAmericana
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Para os produtores da APOAR, a perspectiva para 0 mercado é grande
principalmente devido ao trabalho de base que esté sendo realizado para conscientizar
as pessoas sobre os beneficios gerados pelo consumo de produtos organicos. Assim,
0 objetivo da associacao, além de cultivar organicos, € mostrar paraas pessoas a
necessidade de conhecer o produto, de que forma os consumidores interessados
podem visitar as fazendas e aprender sobre a producéo de organicos, derrubando
0s preconceitos existentes sobre a producdo e consumo desses alimentos.

O produtor de Americana - SP também esta no estagio final do curso de certificacdo
para o selo ANC (Associagdo Natural de Campinas), podendo assimse tornar um
certificador. Ap6s o curso o Senhor Manuel pretende viabilizar a certificacdo
participativa através da APOAR.

"Quero ser certificador, mas ndo quero o selo, quero ter uma bandeira”, diz o
produtor, "o objetivo é ter uma certificacdo participativa". Esta certificacdo vem
crescendo bastante no estado de Sao Paulo através do Trabalho de pesquisadores
do IEA.

Segundo a entrevistada, a APOAR é um projeto de grande porte, sendo que
uma de suas fungdes sera ensinar os pequenos produtores, através de um técnico
especializado, a plantar o alimento mais viavel para cada solo.

Aassociacdo também possui uma loja para a venda de seus produtos, a DAY LUZ,
localizada no municipio de Americana - SP que também vende produtos de outros
produtores.

AAPOAR produz os produtos que sdo mais comercializados, entretanto o lucro
nao € o principal objetivo, "os produtos organicos estdo baseados numa filantropia,
a associacdo ndo planta s para vender, a priori nos plantamos para n6s proprios sé
em segundo caso € que sao vendidos para as outras pessoas, € 0 que ndo for vendido
é doado, e todo o0 ganho da venda é destinado para a melhoria das plantagdes,
ninguém recebe nada para trabalhar na associagéo", diz Fatima. Vale ressaltar que a
entrevistada disse que os alimentos doados ndo séo "restos”, mas 0S mesmos
alimentos que os consumidores compram, eles sdo doados para creches e asilos
com o objetivo de melhorar a dieta dos que os receberem e evitar desperdicios com
a deterioracdo dos mesmos caso ndo sejam vendidos no dia.

A loja ndo possui selo, mas alguns produtos de fora sdo certificados pelo 1BD,
Yamagushi, Native, entre outras, sendo que os Unicos produtos sem selo vendidos
na loja sdo da APOAR e de outras associagdes da regiao.

AAPOAR pretende contratar um engenheiro agrénomo para inspecionar 0s
alimentos, mas por enquanto a inspe¢ao é feita pelo proprio produtor. Os alimentos
produzidos pela associacéo séo: folhas em geral, temperos, ervas, ervas medicinais,
frutas (dependendo da época) e também leite organico.
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Perspectiva dos produtores certificados pelo IBD na regiao

A maioria dos produtores entrevistados produz organicos ha quatro anos em
média, alguns mais novos com dois anos apenas de producao e uma grande excecao,
um produtor que esta ha trinta anos no mercado. Entre esses, apenas um produtor
afirmou ndo encontrar boas perspectivas para 0 mercado, 0s mercados interno e
externo foram encarados em fase de ascensdo, e alguns produtores possuem
problemas com a divulgacéo e diferenciagdo dos produtos.

Empresas de comercializacdo (trading) véem como um problema o fato dos
produtos orgénicos ndo terem uma organizagéo estruturada como a das commodities
agricolas, que possuem bolsa de valores e de mercados futuros, precos
internacionais, etc. Assim, entendem que 0 mercado nao € transparente e que a
entrada de grandes empresas no setor constitui-se um fator positivo para o mercado
de orgénicos.

Muitos produtores afirmam que a certificagdo representa um grande diferencial
que de outra forma seria impossivel a comercializacdo, mas existem produtores que
nao véem beneficios na certificacdo. As principais desvantagens citadas se referem
ao custo da auditoria, que em alguns casos significa boa parte dos custos totais de
producdo. Também sdo apontados como fatores negativos e entraves a lentiddo, a
burocracia do processo e a demora em conseguir respostas da empresa auditora

Entre as vantagens relacionadas a certificacdo esta a existéncia da adequacao
ambiental exigida por algumas certificadoras, que levou parte dos produtores a
entenderem os organicos como promissores pela mudanca para um novo sistema
produtivo (respeito ao meio ambiente). Outra vantagem citada foi o treinamento, a
assisténcia técnica e os conhecimentos passados pelas certificadoras aos produtores.

A inspecdo da certificadora, segundo os produtores, é feita em varias etapas.
Todos os produtores sao visitados ao menos uma vez cada ano, por técnicos da
certificadora, que analisam se 0 modo de produg&o organico esta sendo adotado.
Relatérios sobre os insumos utilizados sdo enviados para as certificadoras junto
com notas fiscais e outros documentos para que durante a producéo a certificadora
possa acompanhar o processo. Os escritdrios dos certificados também séo vistoriados
para a busca de informag6es sobre o processo de producdo dos mesmos. Emalgumas
certificadoras visitas surpresas sdo adotadas como modo de aumentar a confiabilidade
do processo de vistoria. Em muitos casos ter umagrénomo, contratado pelos proprios
produtores, ajuda para que as analises sejam realizadas mais rapidamente.

A comercializacdo dos produtos é realizada de diversas maneiras: Internet, redes
de varejo (grandes e pequenas), revendedores, distribuidores, telemarketing,
exportacdo, venda na prépria fazenda e cestas de produtos. As maiores dificuldades
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estdo no tamanho do mercado, que ainda é muito pequeno, e na criagdo de contato
como consumidor foco dos produtos organicos.

Alguns produtores estdo investindo na area de degustacao do produto, outros
utilizam os recursos do governo, pela CONAB, para comercializar seus produtos.
O movimento comércio justo (Fair Trade), que vé o mercado de organicos como
justo e ambientalmente correto, representa um facilitador na atuacéo neste nicho de
mercado, especialmente exportando para paises onde tal nicho esta mais desenvolvido,
como a Europa. Aindustrializagdo dos produtos in natura também foi citada como
ummeio paraagregacdo de valor ao produto e facilitacdo da exportacdo do mesmo.

Os organicos produzidos pelos produtores entrevistados foram: soja, cachaga,
palmito pupunha, café, maracuja, gado de corte, gado de leite, ovos, hortalicas em
geral, ervas medicinais, lichia, mandioca, pitaya, milho, feijao, sementes de adubacéo
verde, himus, mudas de flores, mussarela de bdfala, limao, lima da pérsia,
condicionador de solos, calcarios calcitico e dolomitico, 6leo de soja, iogurte, frango,
trigo, aveia, uvas, mel, suinos, suco de laranja, laranja, pokan, morgote, laranja lima,
manga, berinjela, tomate, molho de tomate, banana nanica, abobrinha, batata, cebola,
vagem, pepino, abacate, sucos concentrados congelados, sucos desidratados,
abobrinha italiana e quiabo.

Perspectivas de profissionais especializados em auditoria e consultoria para
aproducao de organicos

Buscando a opinido de técnicos da area de producdo e comercializacdo de
produtos organicos, foram entrevistado Rogério Haruo Sakai, da Organico
Consultores Associados e Samuel Telhado, mestrando na area em questao que
analisaram a comercializacdo e mercado de organicos. Seguem as principais
conclus@es dos mesmos sobre o assunto.

Perspectivas para o mercado de organicos

As perspectivas para 0 mercado de organico sao positivas, mas ainda constitui-
se em um nicho de mercado caracterizado pelas classes mais altas da sociedade.
Entretanto, o objetivo € que o produto organico atenda a todas as classes sociais, ja
que o custo de producéo do organico tende a cair ao longo dos anos, conforme a
lavoura entre em equilibrio, sendo até mais barato do que os produtos tradicionais
em certas épocas por nao depender de insumos industriais derivados do petrdleo.
Quais as vantagens e desvantagens na certificagdo dos produtos? A utilizagéo
de certificado representa um diferencial importante para a comercializacao
dos produtos?
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A certificagéo organica funciona como um selo de qualidade que o consumidor
pode confiar ja que muitos consumidores ndo conhecem o produtor, além de ser norma
da producao orgéanica. A certificacdo funciona como um atestado de uma entidade
neutra, cujo interesse é zelar pela qualidade do produto. Como o consumidor pode
confiar emum produto orgénico comprado emuma grande cadeia de supermercados?
E preciso ter uma rastreabilidade do produto, da roca até o prato do consumidor.

Adesvantagem da certificacdo esta no fato dela ter um custo para o produtor,
que muitas vezes ndo tem como cobrir esses gastos adicionais, principalmente na
fase de transi¢éo da lavoura, de convencional para organico. Algumas certificadoras
cobram valores fora da realidade do pequeno produtor, razdo pela qual o mesmo
deve fazer uma boa pesquisa antes de escolher a certificadora. A mesma além de ser
credenciada junto ao Ministério da Agricultura deve atingir os objetivos do produtor,
por exemplo, ndo ha necessidade de um certificado de exportacdo se a pretensdo é
vender apenas no mercado nacional.

A certificacdo também representa um diferencial muito grande para o produtor
que tem a intencdo de expandir seu mercado, pois sem a certificacdo sé é permitido
a venda sob o termo "orgéanico" quando se a venda é direta do produtor para o
consumidor final. Mesmo com a venda direta, € muito complicado saber se o produtor
faz uso de praticas conservacionistas ou ndo, considerando sua propriedade como
umtodo e ndo apenas uma unidade de produgo. E comum o produtor convencional
dizer que seu produto é organico ou "quase organico", ja que ele ndo aplica nenhum
agrotoxico, porém, também ndo cuida das questdes ambientais da propriedade e
usa adubos quimicos.

A certificacdo é importante para evitar casos apresentados pelos entrevistados
quando flagraram produtores organicos em fase de converséo utilizando produtos
proibidos na tentativa de burlar a certificadora, eventos que ocorrem pela tentativa
de produtores convencionais de entrar no mercado organico sem ter uma consciéncia
agroecoldgica, mas apenas para atingir umnovo mercado consumidor.

Como ¢é feita a inspecdo das certificadoras? Estas inspe¢des conseguem
atingir seu proposito?

Na grande maioria dos casos a certificacdo atinge seu objetivo, que é aprovar
que o produto que o consumidor compra segue todas as normas. As inspecoes
atingem o seu proposito se a certificadora contar com um bom corpo de inspegao.
Uma entidade pouco capacitada também ndo vai atingir nenhum propésito, além de
reduzir sua credibilidade e de seus produtos.

A Unica coisa que a certificacdo ndo garante é de mudanca da mentalidade do
produtor que pode entrar no mercado apenas pelo fator financeiro e ndo pela
consciéncia ecolégica.
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Caso fosse um produtor, como comercializaria seus produtos? Em sua opinido,
quais sao as maiores dificuldades no comércio?

Os consultores apontaram a venda através de uma cooperativa ou pelo menos
em sociedade com outros produtores como uma alternativa a comercializacao,
obtendo maior facilidade de contato com grandes redes de supermercado e empresas
especializadas emorganicos. Aidéia principal é evitar ao maximo os intermediarios,
que encarecem o produto.

A dificuldade esta ligada a falta de produtos com certa regularidade, aqual é a
maior queixa dos comerciantes. Outro ponto € a falta de padréo entre os produtos,
principalmente devido a falta de acompanhamento técnico.

Os produtores podemter vantagens em participar de feiras orgénicas, vendendo
0s produtos a granel e permitindo a escolha dos consumidores.

Quiais tipos de produtos vocé produziria?

Existem alguns produtos agricolas que tem baixa oferta de producao organica e
tem preco muito alto, como as frutas, graos (soja, arroz, feijao, milho), criacdo de
animais, hortalicas e legumes. O mercado esta aberto para a venda de qualquer
produto, desde que ndo sejam produtos exéticos.

Os alimentos de maior retorno atualmente, mas que tambem exigem alta tecnologia
sdo batata, morango e legumes diversos (piment&o, abobrinha, etc.). Frango e leite
de vaca ou cabra sdo boas opcoes.

O pequeno produtor sem assisténcia técnica ndo consegue produzir produtos de
alta tecnologia, pois s&0 necessarios conhecimentos técnicos de agronomia. E
exatamente por essa exigéncia que s&o produtos mais caros e com poucos produtores.

Assim, como vimos com 0s depoimentos destes consultores, 0s pequenos
produtores enfrentam muitas dificuldades para a inser¢do no mercado de organicos
por causa dos custos e da burocracia. Deste modo, uma alternativa talvez seja um
novo tipo de certificacdo, menos burocratica e mais barata. Esta alternativa é a
certificacdo participativa, a qual esta ainda em estado embrionario em S&o Paulo e é
mais desenvolvida no Sul.

Conclusdes e Recomendactes

Os levantamentos de campo realizados mostraram a existéncia de uma dissonancia
entre pequenos produtores familiares e comerciantes de produtos de alimentos
organicos na regido de Americana e Piracicaba, uma vez que o mercado destes
produtos é considerado instavel e de alto risco pelos produtores.

No entanto, a opinido dos comerciantes de produtos organicos ressaltaa evolucdo
do mercado, sendo enfaticos ao afirmar que a demanda de produtos organicos tem
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crescido e continuara nesta trajetoria nos préximos anos. Essa divergéncia de opinides
relaciona-se principalmente ao fato de os produtores receberema menor parcela no
valor final praticado junto ao consumidor, arcando com os custos elevados da
producdo e certificacdo e com os riscos da atividade agricola.

A comercializagao dos produtos organicos ainda pode ser considerada o maior
entrave para que os pequenos produtores de alimentos se estabilizem no mercado,
uma vez que a falta de recursos dificulta a obtencéo da certificagdo na producao.
Este processo esta se tornando muito importante para a inser¢do nos mercados
interno e externo, uma vez que a permitem a pratica de precos mais elevados. A
escolha da certificadora também costuma seguir seu reconhecimento e credibilidade
no mercado.

Assim, para que 0s pequenos produtores consigam se inserir no mercado de
grandes redes distribuidoras, a certificacao € indispensavel, sendo a modalidade em
grupo uma saida mais econdmica em pélos produtores de organicos, a0 menos
enquanto ndo se formaliza uma rede nacional de certificacdo participativa, cujo objetivo
seria reduzir os custos da certificagdo, melhorar a remuneragao aos produtores e
reduzir os pregos pagos pelos consumidores, contribuindo assim, para o crescimento
do mercado de organicos.

Os precos elevados, junto a falta de informagdo dos consumidores,
caracterizam os principais obstaculos para 0 aumento da demanda por organicos,
sendo assim, a divulgacao dos conceitos passa a ser fundamental para aumentar o
consumo de organicos, focando os beneficios para a salde humana e o0 meio
ambiente.

Como estratégias de vendas, a comercializacdo com grandes redes apresenta
problemas, uma vez que o poder de barganha exercido por esses agentes, decidindo
preco e quantidade a ser comprada, desestabiliza a produgdo dos pequenos
produtores. Sendo assim, estabelecimentos especializados e feiras organicas ainda
configuram-se como a melhor alternativa para os pequenos produtores, mesmo sendo
nos supermercados a comercializagdo do maior volume de hortifruti.

Outro grande problema que os produtores vém enfrentando é a falta de
continuidade do apoio direto de projetos como este, provenientes de grupos de
extensdo, ja que ap6s o término do projeto e conseqliente renovacao dos membros
dos grupos, o interesse pelo mesmo se dissipa. Os produtores passama ter idéias,
mas falta de capacidade de implantacdo de estratégias formadas pelos grupos de
extensdo, ja que ndo ha um treinamento e ou acompanhamento adequado pelos
grupos de extensao universitarios.

Com este trabalho fica claro que a posse da terra pelos pequenos produtores
rurais, assentados ou ndo, nao garante sua fonte de renda, qualidade de vida e a
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capacidade de introducéo de sua producdo no mercado de maneira competitiva.
Por isso recomenda-se que exista um processo de extensao e assisténcia técnica as
familias de agricultores familiares de maneira integrada (diferentes grupos e organismos
atuantes em areas diversas), atendendo desde aspectos técnicos de producéo e
certificacdo a estratégias de posicionamento de seus produtos no mercado,
estabelecimento de parcerias com prefeitura, restaurante e pontos de venda
especializados; e treinamento e capacitacdo dos produtores no gerenciamento de
todos os processos de producéo.

Outra acdo importante para a agricultura familiar seria a implantacao de politicas
publicas de seguranga alimentar e nutricional nas quais estes produtores fossem
incentivados a produzir alimentos para distribuicao e consumo local emfeiras, varejoes,
merenda escolar e restaurantes populares. Outra alternativa seria a educacéo das
pessoas para consumirem alimentos mais saudaveis e frescos, incentivando, pelo
mercado, a pequena producdo de alimentos.

Finalizando, acredita-se que este assunto deve constar na agenda de pesquisa de
economistas, soci6logos, antropdlogos e gestores, que devem focar como viabilizar
ainsercdo de mercado, a geragéo de renda e a sustentabilidade da producéo familiar
e de pequena escala, incluindo este fatores na discussao da reforma agréria e de
outras formas de geracgéo de renda no campo.
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APENDICE 1
Questionario aplicado aos consumidores

A. Céd. Entrevistador:
B. Data: / / C. Hora/inicio: :
D. Local da entrevista:

Esta pesquisa tem o objetivo de avaliar o potencial de mercado para produtos
organicos. Aentrevista é de carater académico e as informacdes individuais terdo
seu sigilo preservado.

1. Vocé conhece alimentos organicos?

(1)Sim (0) Néo

Definigao do
entrevistado:

Ler definicdo padréo de organico

2. Vocé consome alimentos organicos?
(1)Sim (0) Néo
Qual arazéo (espontanea):

3. Acredita que o custo para produzir um produto organico é maior do que um
convencional?

Sim (1) Néo (0) Néo sei

(2) Muito

(3) Razoavel

(4) Pouco

4. Indique as 2 principais raz0es que o levariam/levama consumir produtos organicos?
(mostrar a pizza)

(') Meio ambiente

(1) Saude T=1°escolhido
() Qualidade 2=2°

() Disponibilidade
() Preco

() Confianca

() Outros:
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5. Javiu a comercializacdo de produtos organicos?
(1)Sim (0) Néo

1.

Onde?

2.

6. Se um produto Nao-organico custa R$ 1,00 o Kg, qual o pre¢co maximo que
VOCEé pagaria por um produto organico "idéntico™?

)

7. Vocé conhece os certificados de organicos?
(1)Sim (0)Néo

Ler definicdo padrédo de certificacao
8. Confia/confiaria nas certificadoras ou nos selos de produtos organicos?
(3) Muito (2) Razoavel (1) Pouco

9. Vocé confia/confiaria nos produtores sem certificagdo que dizem produzir produtos
organicos?

(3) Muito (2) Razoavel (1) Pouco (0)Na&o sei

Ler definicdo padréo de hortalica

10. Indique as principais hortaligas que vocé consome normalmente?
1. 4,

2. 5.
3. 6.

11. Com que freqtiéncia compra hortaligas?
(1) Todos os dias

(2) 3a5 vezes por semana

(3) 1 a2 vezes por semana

(4) 1 vez acada 15 dias

(5) 1 vez a cada 30 dias

12. Emque faixa etaria vocé se encontra?
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(1) 20anos ou menos.  (4) De 41 a 50 anos.
(2) De21 a30anos. (5)De 51 a60 anos.
(3) De 31a40 anos. (6) Mais de 60 anos.

13. Qual é o seu nivel de escolaridade?
(1) Ensino fundamental incompleto.

(2) Ensino fundamental completo.

(3) Ensino médio incompleto.

(4) Ensino médio completo.

(5) Ensino superior incompleto.

(6) Ensino superior completo.

(7) Pés-graduacao

14. Sua renda familiar mensal se situa entre: (pizza)
(1) 0 a R$ 500,00

(2) R$ 501,00 a R$ 1.000,00

(3) R$ 1.001,00 a R$ 1.500,00

(4) R$ 1.501,00 a R$ 2.000,00

(5) R$ 2.001,00 a R$ 2.500,00

(6) R$ 2.501,00 a R$ 3.000,00

(7) Mais de R$ 3.000,00

13. Bairro onde reside:
Hora /término :

Deseja receber os resultados agregados da pesquisa?
Tel. ( ) - .
E-mail: @

Anotacgdes:

APENDICE 2
Questionario aplicado aos estabelecimentos

A. Céd. Entrevistador:
B. Data: / / C. Hora/inicio: :
D. Local da entrevista:
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E. Local:

Perguntas para estabelecimentos:

v O local comercializa produtos organicos? Quem os fornece?

v O local apresenta interesse em comercializar produtos organicos?

v Qual é a demanda por esse tipo de produto?

v O local conhece outros pontos de venda de organicos (concorréncia)?
v Quais os produtos que s&o mais vendidos no estabelecimento?
Hora/término _ :

Deseja receber os resultados agregados da pesquisa:

Tel. ( ) - .
E-mail: @
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