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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivos identificar e descrever as principais estruturas de
governanca adotadas por pequenos produtores horticolas da regido Serrana do estado do Rio
de Janeiro, bem como determinar os fatores que explicam a ado¢@o dessas estruturas. A base
tedrica utilizada é a Economia dos Custos de Transag@o. Para alcangar o objetivo proposto
utilizou-se do método quantitativo exploratério, realizando-se um levantamento de dados do
tipo survey, com amostra contendo 262 produtores familiares. Estes foram estatisticamente
selecionados mediante listagens de produtores fornecidas pelos sindicatos de cada um dos 7
municipios da regido. Para coleta de dados foi aplicado um questiondrio estruturado objetivo
que identificou 567 transa¢cdes envolvendo produtos horticolas. Um indicador de intensidade
de coordenacdo foi construido para identificar as estruturas de governanga adotadas em tais
transacOes. A similaridade de intensidade de coordenacdo permitiu agrupar transagdes em 4
grupos distintos, possibilitando analisa-los por estatistica descritiva e posteriormente por um
modelo de regressdo logit ordenado. Evidencia-se a predominancia de formas hibridas de
governanca nas transacdes envolvendo os horticultores familiares com seus compradores,
destacando-se o papel da confianca como mecanismo de coordenagdo mais presente. A
presenca elevada de especificidade de ativo fisico e/ou niveis intermedidrios de especificidade
humana se mostraram estatisticamente significantes como fatores determinantes para adog¢ao
de estruturas de governanga com maior intensidade de coordenacdo. O tamanho da
propriedade sob gestdo dos horticultores também se mostrou estatisticamente significante,
porém, neste caso, maiores dreas demonstraram maior probabilidade de ado¢do de estruturas
com menor intensidade de coordenagdo. A presenca de compartilhamento de recursos entre
estes agentes propicia comprometimento entre as partes, gerando um mecanismo informal na
transac¢ao e as diferenciando do tradicional mercado spot. Soma-se a isso o fato da construgao
de uma boa reputacdo pelo comprador propiciar compromissos baseados na confianca em
detrimento aos compromissos estabelecidos via contratos formais, tornando a confianga o
mecanismo mais presente nas transagdes analisadas.

Palavras-chave: Agricultura familiar; horticultura; coordenacao; transagao.



ABSTRACT

The objective this research is to identify and describe the main governance structures adopted
by small farmers in Serrana region of the state of Rio de Janeiro, as well as to determine the
factors that explain the adoption of these structures. The theoretical basis used was the
Transaction Cost Economics. The method used was exploratory quantitative, with a survey
containing 262 small farmer. These were statistically selected from lists of producers supplied
by unions in each of the 7 cities in the region. A structured questionnaire was applied so that
567 transactions involving vegetables were identified. An indicator of coordination intensity
was constructed to identify the governance structures adopted in such transactions. Four
different groups of coordination intensity were formed, allowing comparative analysis using
descriptive statistic. It follows an estimation of an ordered logit regression in order to idenfy
factors explaining the four groups of coordination intensity. There is evidence of the
predominance of hybrid forms of governance in transactions involving small farmers with
their buyers. The high level of physical specificity and / or intermediate levels of human
specificity were statistically significant as determinant factors explaining the adoption of
governance structures with greater coordination intensity. The size of the property under
management of horticulturists was also significant, however, in this case, larger farmers
showed a greater probability of adopting structures with less intensity of coordination. The
presence of resource sharing among these agents promotes commitment among the parties,
generating an informal mechanism in the transaction and differentiating them from the
traditional spot market. Buyers have developed good reputation, generating trust-based
commitments.

Keywords: Small farmers; horticulture; coordination; e transactions
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1 INTRODUCAO

A horticultura pode ser vista como uma atividade capaz de promover seguranca
alimentar, proporcionar aumento de renda, geracdo de emprego e, em grande medida, €
desenvolvida em pequenas propriedades. H4 um leque de mais de 50 itens considerados como
produtos horticolas. Sendo que os 10 com maior valor de producdo responderam, em 2006,
por mais de 60% desse valor. Pode-se destacar entre eles: tomate, alface, pimentdo e repolho
(IBGE, 2006).

Segundo dados do Censo Agropecudrio de 2006, existiam 217.152
propriedades horticolas no Brasil, ou seja, cerca de 4% do total dos estabelecimentos rurais,
com valor de producdo total superando 4 bilhdes de Reais. No Brasil, 68% das unidades
agropecudrias envolvidas com horticultura possuem até 10 hectares (ha), e 87% até 50 ha
(IBGE, 2006). Assim, a producao de horticolas por necessitar de uma extensao de terra muito
pequena em relacdo as outras producdes é de fundamental importancia para atividade agricola
familiar, contribuindo para o seu fortalecimento (FAULIM; AZEVEDO, 2003).
Aproximadamente 62% do valor da produgdo horticola brasileira provem da agricultura
familiar, em alguns produtos especificos esse percentual chega a ser ainda maior, como é o
caso da pimenta com 82%, couve-flor com 80%, jil6é 78% (IBGE, 2006).

Trata-se de uma grande diversidade de produtos com alta perecibilidade, que
possuem distribui¢do altamente dispersa e ndo homogénea. Somado a isso, as mudangas nos
habitos de consumo e o aumento na escala de comercializacdo, a aparéncia, o sabor, as
exigéncias de qualidade, e a necessidade de transferéncia de informacdo entre agentes da
cadeia produtiva estabelecem desafios para todos os produtores rurais, inclusive para os
pequenos (SOUZA FILHO; BONFIM, 2013).

Para atender ao conjunto desses novos requisitos, o horticultor tem o desafio de
compreender como estdo estruturadas as cadeias produtivas de seus produtos, principalmente
entender quem sao seus compradores. Alguns dos canais de comercializacdo existentes na
cadeia horticola em geral s@o: intermedidrios, cooperativas, varejo, atacado (centrais de
abastecimento), feiras livres, cozinhas industriais, hotéis e restaurantes, mercado institucional
(PAA, PNAE) e agroinddstria processadora. Trento et al. (2011) afirmam que os canais de
comercializacdo desempenham papel importante para garantir que os agricultores alcancem
sucesso em mercados altamente competitivos.

Vinculado a escolha do canal de comercializacdo competitivo, estd a escolha de

um mecanismo de coordenacdo. Uma forma de aumentar a competitividade € selecionar
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mecanismos de coordenacdo que tragam reducdo nos custos das transacdes. Para regular uma
determinada transacdo, os agentes devem utilizar estruturas de governanca apropriadas.
Estruturas de governanga sao formas organizacionais que condicionam o relacionamento entre
partes empenhadas em uma atividade, determinando os incentivos individuais e a alocagao
dos recursos disponiveis (WILLIAMSON, 1985). Para o autor, trés formas bdsicas sdao
apresentadas: mercado spot, sendo o caso que mais se aproxima do mercado de concorréncia
pura; formas hibridas, que sdo todas as formas de colaboracdo entre firmas nas quais os
direitos de propriedade permanecem distintos, mas algumas decisdes sdo tomadas de forma
conjunta; integracdo vertical, que é a forma de transacdo utilizada na presenca de ativos
altamente especificos, em que todas as atividades sdo internalizadas na firma e submetidas a
hierarquia da mesma.

Para que os produtores atendam ao conjunto dos novos atributos desejados
pelos consumidores, as relagdes dos produtores com seus compradores t€ém caminhado no
sentido de reduzir incertezas comerciais em termos de disponibilidade, volume e precos.
Empresas varejistas, atacadistas e processadoras, bem como intermedidrios, crescentemente
procuram coordenar seus fornecedores por meio de arranjos contratuais, formais ou informais,
estabelecendo transagdes hibridas, cujos niveis de integracdo sao variados.

Grandes redes varejistas tém estreitado suas relagdes com fornecedores de
produtos agropecudrios, notadamente de produtos frescos (frutas, legumes e verduras).
Programas de desenvolvimento de fornecedores t€ém sido desenhados seja para solucionar
problemas de irregularidade na qualidade e na entrega de produtos, seja para consolidar
marcas (BONFIM; SOUZA FILHO; SILVA, 2003; BONFIM, 2011). O papel dos agentes
intermedidrios, desde grandes atacadistas a pequenos agregadores, ndo tem se tornado menos
relevante. De meros especuladores e provedores de alguns servigos logisticos, como
transporte e armazenagem, varios desses agentes passaram a assumir fungdes de controle de
qualidade, rastreabilidade e certificagdo. Atacadistas/intermedidrios de diversos tamanhos
continuam como importantes fornecedores de produtos agropecudrios junto a pequenas e
médias redes de varejo, bem como de agroindustrias processadoras, restaurantes, feirantes,
etc. Para atender a demanda cada vez mais sofisticada de seus compradores, muitos
atacadistas transformaram-se em coordenadores de redes de fornecimento, constituidas por
produtores rurais de todos os tamanhos. Agroindustrias processadoras também tém assumido
funcdes mais complexas de coordenacdo com seus fornecedores com objetivo de manterem-se

competitivas (MENARD et al., 2014; ZYLBERSZTAIN, 2005).
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A regido Serrana do estado do Rio de Janeiro € importante produtora de
produtos horticolas, com aproximadamente 64% do valor total da producdo horticola do
estado. Os agricultores familiares foram responsdveis por 93% deste valor nesta regido de
acordo com o Censo de 2006. Os produtos que compreendem maior valor de producao para os
agricultores familiares nesta regido sdo: alface, tomate, brécolis e agrido. O valor somado
superou 56 milhdes de reais, ou seja, 28% do valor de produc¢do horticola da regido (IBGE,
2006). Somando-se a isso, observa-se a vantagem da proximidade desses produtores a grandes
centros consumidores, representados por municipios que compdem a regido metropolitana do
Rio de Janeiro, bem como cidades de porte médio como Petrépolis, Nova Friburgo e
Teresopolis.

Entretanto, as formas de coordenacdo das transacdes existentes entre 0s
horticultores da regiao Serrana do estado do Rio de Janeiro e seus compradores nao foram
identificadas e estudadas claramente. Principalmente, se olharmos a amplia¢ao dos contornos
das empresas, como descrito no pardgrafo acima. A escolha e a compreensio de uma
coordenagdo eficiente ndo é trivial e nem facil de ser observada entre os agentes. Ela &
resolvida de acordo com caracteristicas idiossincraticas de cada sistema agroindustrial e entao
requer estudos empiricos especificos (MENARD, 2013; MENARD et al., 2014; MIRANDA;
CHADDAD, 2014; ZYLBERSZTAIN, 2005). Assim, essa dissertacdo pretende responder a
duas questdes: quais sdo as principais estruturas de governanca adotadas entre os
horticultores familiares da regiao serrana do estado do Rio de Janeiro com seus
compradores? Quais sao os fatores determinantes e caracteristicas diferenciadoras na
escolha de tais formas de coordenacao?

Para responder a essas questoes foi utilizado como marco tedrico a Teoria dos
Custos de Transacdo. A metodologia empregada tem cardter quantitativo exploratdrio,
realizando-se um levantamento de dados do tipo survey, com uma amostra de 262 produtores
familiares, estatisticamente selecionados na regido serrana do Estado do Rio de Janeiro, e com
a aplicacdo de questiondrio estruturado objetivo. A andlise dos dados coletados foi realizada

por estatistica descritiva e um modelo de regressdo logir ordenado’.

" O presente trabalho utilizou dados da survey realizada no projeto “Estudos para orientar novas oportunidades
de negdcios agropecudrios, investimentos coletivos e possibilidades alternativas de comercializagcdo” que foi
executado pelo Grupo de Estudos e Pesquisas Agroindustriais (GEPAI) da Universidade Federal de Sao Carlos
(UFSCar), com apoio da CRESOL BASER (Sistemas de Cooperativas de Crédito Rural com Interag¢do Solidaria)
juntamente com o BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social). O autor dessa
dissertacdo fez parte da equipe de pesquisadores que executou a survey.
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1.1 Objetivo
A presente dissertacdo tem como objetivo geral caracterizar as principais
estruturas de governanga adotadas pelos pequenos produtores horticolas da regido Serrana do
estado do Rio de Janeiro em suas transagdes com seus principais compradores, bem como
identificar os fatores determinantes e caracteristicas diferenciadoras da adocdo dessas
estruturas.
Como objetivo especifico pretende-se:
i.  Identificar as principais caracteristicas socioecondmicas dos produtores;
ii.  Identificar as estruturas de governanca adotadas e;

iii.  Identificar fatores que determinam a escolha das estruturas de governanga adotadas
nas transacoes entre os produtores e seus principais compradores.

1.2 Justificativa

A escolha do tema e regido a serem estudados no presente trabalho ocorreu em
funcdo da grande importancia da horticultura para a agricultura familiar da regido Serrana do
Rio de Janeiro. Segundo dados do Censo Agropecudrios de 2006, dos 213 milhdes de reais
gerados pela producdo familiar nesta regido, 198 milhdes, ou seja, 93% sdo oriundos da
horticultura. O valor total da producdo horticola vindos da agricultura familiar da regido
representou em 2006 aproximadamente 35% do valor total gerado por todos os produtos
agropecudrios do estado (IBGE, 2006).

Somado a isso, os consumidores mostram-se cada vez mais exigentes,
interessados em produtos com qualidade e sempre disponiveis nos pontos de venda. Ja as
grandes redes varejistas, que sao as principais fontes de oferta de frutas, legumes e verduras
em grandes centros urbanos do pais, encontram dificuldade em alinhar principalmente
logistica e qualidade na oferta de tais produtos. Portanto, novas formas de aquisi¢cdo de
produtos horticolas estdo sendo adotadas. O suprimento antes feito por meio de centrais de
abastecimento (CEASAs) estd sendo substituido por centrais préprias de compras nas quais a
aquisicdo dos produtos € feita diretamente de produtores rurais e atacadistas especializados
(BONFIM, 2011). Para acompanhar as exigéncias feitas pelas grandes empresas varejistas,
intermedidrios também estdo fazendo mudancas. Além de funcgdes tradicionais de logistica,
estdo assumindo novas fungdes, como controle de qualidade, rastreabilidade e certificacdo
(BONFIM, 2011; LOURENZANI; SILVA, 2004; MELO; VILELA, 2007). As exigéncias
impostas pela flexibilidade e qualidade geraram uma busca pela maior eficiéncia, que

demanda vinculos mais duradouros com os fornecedores; ou seja, na medida em que a
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especificidade do produto comercializado aumenta e a frequéncia das transacdes cresce no
tempo, a relagdo entre os agentes tende a migrar de formas de livre mercado para um nivel
particular de integragao (BONFIM, 2011).

Observado a importancia de tais produtores para a economia rural da regido em
estudo e as novas formas de coordenagdo que vém sendo adotadas nos setores de distribui¢cdo
e comercializacdo torna importante a descri¢do e a compreensao da relacdo entre o produtor
horticola familiar e seus compradores. Principalmente pela existéncia de poucos estudos que
tratam das caracteristicas do relacionamento entre o produtor familiar horticola com seu
comprador, bem como, das novas formas de coordenacio existentes. Ménard (2004) reforca
que uma explicacdo clara e satisfatéria do por que e sob quais circunstancias uma forma de
organizacdo, ou governanga, se sobrepde a outra exige investigacdes sobre as caracteristicas
internas desses arranjos.

Para Zylbersztajn (2005), a descricdo e analise das caracteristicas que cada
caso em particular apresenta em estudos que se voltam a estruturas de governanga se tornam
uma das principais contribui¢des destes trabalhos. O autor conclui também que tais trabalhos
corroboram com a elucidagdo sobre a grande variedade de formas organizacionais
encontradas. Ménard (2004) considera que entre a forma de coordenagdo de mercado e
hierdrquica exista uma grande variedade de arranjos que podem ser encontrados. Assim, O
autor alega que, dada essa variedade de formas hibridas que podem ser encontradas e as
razdes que levam os agentes a definirem diferentes governancas, € importante realizar estudos
que explorem suas particularidades e permitam sua caracteriza¢io. Portanto, compreender as
formas de coordenagdo das transagdes entre o horticultor familiar da regido serrana e seus
compradores, bem como o que determina essas formas de coordenacgio, sdo tarefas de extrema
importancia.

Observa-se, portanto, que sao grandes os desafios para os agricultores
familiares, que precisam entender como estdo estruturadas as cadeias produtivas de seus
produtos e de seus negdcios, como interagem oOs agentes nessas cadeias, como estdo
compostas as for¢as de mercado, como a cadeia é coordenada e identificar o mercado
apropriado para cada produto, os canais de comercializacdo, as estratégias especificas para
cada grupo de produtos e como fortalecer o poder de barganha dos produtores para enfrentar a
forca dos compradores (TRENTO et al., 2011). Na mesma linha de pensamento, Dowbor
(2013) afirma que € cada vez menos o produtor quem se apropria do resultado do valor
agregado de um determinado produto, e cada vez mais o intermedidrio e/ou outros elos da

cadeia produtiva.
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A luz desse contexto, as politicas agricolas também merecem ser consideradas.
Souza Filho (2014) chama atencdo para a necessidade de compreensdo do real funcionamento
dos mercados de produtos agropecudrios em cadeias agroindustriais. O autor sugere que,
como os mercados, em sua maioria, ndo se comportam como um modelo de concorréncia
perfeita, as politicas agricolas devam considerar esse fato. Portanto, é necessdrio reconhecer
que cabe aos governos, monitorar o funcionamento dos mercados e aperfeigcoar as politicas
em mercados cada vez mais concentrados. Souza Filho (2014) afirma que esse tipo de
monitoramento ndo deve apenas examinar as transagdes entre produtores rurais e seus
compradores, mas também entre os demais elos a jusante e a montante. E necessério também
analisar a fundo as governangas existentes nas transagdes, bem como suas implicagdes para
geracdo e distribuicdo de excedente. A presente dissertacdo contribui para alcangar esses
objetivos, na medida em que procura descrever as principais estruturas de governanca

adotadas e identificar os fatores determinantes da ado¢do dessas estruturas.

1.3 Estrutura da dissertacao

Além desta introduc@o que conta com os objetivos e justificativas, o presente
trabalho € composto por mais quatro capitulos. No segundo capitulo € abordado sobre os
principais conceitos de Estruturas de Governangas e Economia dos Custos de Transacdo. O
método utilizado é desenvolvido no terceiro capitulo, em que se expde o tipo de pesquisa,
processos de coleta de dados e a descri¢ao das varidveis. Esta por sua vez, serve de base para
a proxima fase que é de andlise dos dados. Por fim, no quinto capitulo serdo apresentadas as
consideragdes finais do trabalho. A Figura 1 demonstra as etapas e os assuntos abordados em

cada capitulo da presente dissertagao.
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Figura 1 — Estrutura da dissertagdo

Capitulo 1 - INTRODUCAO
Apresentagdo do Tema; Problema de Pesquisa; Objetivos; Justificativa e; Estrutura da Dissertagao.

Capitulo 2 — ESTRUTURA DE GOVERNANCA E CUSTOS DE TRANSACAO
Apresentagdo dos principais elementos e conceiios relacionados a Estutura de Governanga; Bconemia dos Custos
de Transacin; Teorin dos Contratos o) Formnes Plorads..

Capitulo 3 - METODO

Apresenta os procedimentos metodologicos utilizados na amostra; Construgdo do Indicador de Coordenagao, bem
como dos grupos que representam a diversidade de governangas existentes nas transagdes dos produtores
horticolas com seus compradores; Os métodos de analise estatistica utilizados (descritiva e modelo logit
ordenado); por fim, descreve as variaveis explicativas utilizadas no modelo.

Capitulo 4 — ANALISE DAS TRANSACOES DOS PRODUTOS HORTICOLAS DA SERRA
FLUMINENSE

Descrigdo da comercializagdo dos produtos horticolas na regido em estudo; Descri¢do das caracteristicas e
identificacdo de possiveis fatores determinantes da adogdo das diferentes estruturas de governangas existentes;
Analise descritiva com variaveis relacionadas ao tipo de produto, aos compradores, ao perfil socioeconomico dos
produtores, as tecnologias de produgdo, as técnicas de gestdo, ao associativismo e a participagao de atividades de
capacita¢do; Por fim, os resultados do modelo /ogit ordenado.

(

Capitulo 5— CONSIDERACOES FINAIS

Formas hibridas como principal estrutura de governanga adotada; Confianga como mecanismo mais presente
diferenciando estas transagdes das coordenadas no mercado spor; Relagdes mais duradouras contribuindo para tal
fato; Especificidade de Ativos Fisico e Humano como fatores determinantes na adocao de estruturas de
governanga mais intensas em soovdenaglio; Area como caracteristica diferenciadors; Pesquisas futiras; Limitagfo.

Fonte: Autor (2017)
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2 ESTRUTURA DE GOVERNANCA E CUSTOS DE TRANSACAO

O presente capitulo tem como objetivo identificar elementos relacionados a
andlise das estruturas de governanca. O aporte tedrico é sustentado pela Nova Economia
Institucional (NEI), especificamente pela Economia dos Custos de Transacdo (ECT). A
apresentacdo deste capitulo se divide em cinco secdes, iniciando com o Ambiente
Institucional e a Nova Economia Institucional. A segunda secdo abordara sobre a ECT, seus
pressupostos comportamentais e caracteristicas das transagdes, que constitui de base para
compreensdo das estruturas de governanga. A terceira se¢do faz um contraste entre a ECT e a
Teoria dos Contratos. Sequencialmente os atributos das estruturas de governanca sao
apresentados. As formas plurais de governanca aparecem na quinta se¢do € se torna
importante visto sua complementariedade nos estudos sobre transacdes. Por fim, hip6teses sao

construidas de acordo com o referencial apresentado.

2.1 Ambiente Institucional e a Nova Economia Institucional
A compreensdao do ambiente institucional depende do correto entendimento do
que sdo instituigdes. Scott (1995) define instituicao da seguinte forma:
Instituicdes consistem de estruturas e atividades cognitivas, normativas, e
regulativas que fornecem estabilidade e significado ao comportamento social.
Instituicdes sdo direcionadas por vdarios direcionadores de culturas, estruturas e
rotinas e elas funcionam em multiplos niveis de jurisdi¢do. Nessa conceituagdo, as
instituigdes sdo sistemas multifacetados incorporando constru¢des cognitivas de

sistemas simbdlicos, regras normativas e processos regulativos realizados através da
formacdo do comportamento social (SCOTT, 1995, p. 34).

No entender do autor, as atividades e estruturas relacionadas aos pilares
cognitivo, normativo e regulatério compreendem estudos socioldgicos, politicos e
econdmicos respectivamente. Ideia que vai ao encontro de North (1994), que propde que as
institui¢des influenciam fortemente o desempenho econémico, constituindo as regras do jogo
numa sociedade estruturada por incentivos de natureza politica, social e econdmica. Este
pensamento diverge dos economistas da teoria neocldssica que aceitam instituicbes como
dadas, concentrando-se apenas na operacdo de mercados eficientes. O crescimento
econdmico, viabilizado pela existéncia de mercados e produtos eficientes é fortemente
dependente de um conjunto de institui¢cdes politicas e econdmicas que oferecam condig¢des
para transagdes de baixo custo. Para que tais mercados sejam eficientes sdo necessarias
institui¢des flexiveis, que se adaptem a novas oportunidades por meio de avaliacdo dos
direitos de propriedade a baixos custos, oferecendo incentivos que estimulem decisdes

descentralizadas e mercados efetivamente competitivos.
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As institui¢des, portanto, sdo regras (formais e informais) criadas no intuito de
produzirem ordem e reduzir incertezas ligadas as interacdes entre os individuos. As regras
informais consistem em sang¢des, tabus, costumes, tradi¢des e codigos de conduta, ja as
formais estdo ligadas a constitui¢do de um pais, leis e direitos de propriedade (NORTH,
1991). Assim, o ambiente institucional é base para o funcionamento do sistema econdmico,
definindo padrdes de conduta e delimitando interagdes entre agentes por meio de regras
politicas, econdmicas ou sociais — sejam formais ou informais — que estabelecem a base para
producdo (GREIF, 1993).

A teoria neocldssica, estabelecida a partir de modelos de equilibrio geral e
parcial, ndo explica toda a realidade econdmica atual. O foco da teoria neocldssica permanece
vinculado a teoria dos precos e alocacdo de recursos. A firma combina fatores de producado
disponiveis no mercado para produzir produtos comercializaveis, j4 o mercado tende a
estabelecer condi¢bes de concorréncia e informagdes perfeitas. Esta visdo walrasiana trata a
firma como um agente individual e ndo como uma institui¢ao coletiva, dotada de objetivos e
regras diferenciadas. Este fato pode ser explicado olhando-se no tempo e local, ou seja, século
XIX, na Gra-Bretanha, as firmas possuiam mundialmente superioridade organizacional,
tecnolégica e elevada produtividade do trabalho. Foi nesse ambiente que foram desenvolvidas
as formulacdes tedricas neocldssicas. O modelo institucional da época era a firma-
propriedade e apesar de sua superioridade enfrentava dificuldades institucionais
intransponiveis para crescer (TIGRE, 2005).

Para Coase (1937), a defini¢ao apresentada pelos economistas neocldssicos nao
representa a figura do sistema econdmico do inicio do século XX e da o exemplo: se um
trabalhador é movido do departamento Y para o departamento X, ele ndo ird pelo ganho
relativo de preco, mas sim, porque € ordenado a ir. O propdsito do artigo escrito era entender
o “gap” existente na teoria econdmica neocldssica, no qual as firmas eram coordenadas pelo
mecanismo de preco. A questdo principal colocada pelo autor é: “por que a firma existe?” A
forte critica apresentada no artigo ao modelo neoclassico centra-se no argumento de que se o
mercado € tdo eficiente, porque entdo existem arranjos institucionais alternativos como as
grandes empresas integradas (COASE, 1937).

Desta forma, o pensamento de Coase abre as portas para o desenvolvimento da
NEI. Até entdo, a firma era vista como um organismo de transformacgdes tecnoldgicas de bens
ou servigos, ou seja, como uma funcdo de producdo. Com o entendimento proposto pelo
autor, de que a coordenacdo poderia sim ser realizada interna a firma (a integracdo vertical),

portanto, a firma nio seria somente um espaco para transformacdo do produto, mas seria
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também um espagco para coordenacdo das acdes dos agentes econOmicos alternativo ao
mercado (FARINA; SAES; AZEVEDO, 1997). Coase (1937) afirma ainda existirem custos
distintos vinculados a utilizacdo dos mecanismos de coordenagdo. Tais custos dependem de
duas naturezas: os custos de coleta de informacao e os custos de negociagdo e estabelecimento
de um contrato. Estes custos receberam o nome de custos de transacdo. Elementos como
direito de propriedade, estrutura organizacional da firma e mecanismos de governanca das
transagdes, antes considerados exdgenos a andlise econdmica passaram a ser incorporados a
partir da ideia inicial de Coase.

Contudo, devido a dificuldade de observar e mensurar os custos de transagao,
tal contribui¢do ficou inerte durante algumas décadas que sucederam a publicacdo do artigo
original “The Nature of the Firm” (1937). Até que Williamson na década de 70 prosseguiu no
desenvolvimento utilizando o argumento que os custos ditos de transacdo dependem das
caracteristicas presentes nas transacoes (especificidade dos ativos, frequéncia e incerteza) bem
como de pressupostos comportamentais (racionalidade limitada e oportunismo)z. Tais
dimensdes empregam elementos objetivos e observaveis. Sob estas condicdes, a proposicao
de Coase poderia ser testada, podendo por meio destes elementos observaveis, comparar
formas organizacionais distintas e permitir identificar a mais eficiente para reger determinada
transacao (WILLIAMSON, 1975, 1979).

A sequéncia de estudos apresentados acima € tida como insights fundamentais
que possibilitaram o desenvolvimento da ECT. Por ser bastante genérica, a proposi¢ao inicial
de Coase influenciou autores de diversas linhas de pesquisas e independentes entre si, cada
uma procurando responder diferentes questdes. Destacam-se entre estas linhas de pesquisa os
ambientes institucionais e as instituicdes de governanca apresentadas por Williamson (1991).
O nivel analitico distinto de cada uma complementa ambas. Logo, os agentes econdomicos
influenciam as estruturas de governanca por meio das dimensdes e pressupostos
comportamentais e criam agdes que podem modificar o quadro de regras (formais e/ou
informais) formuladas pelo ambiente institucional. Esse € responsdvel por fornecer um
conjunto de parametros de deslocamento, que impde mudangas aos custos de governanca,
estabelecendo limites e condicionando o aparecimento de formas organizacionais entre os
agentes, ou seja, as proprias estruturas de governancga. Isso significa afirmar que os trés niveis

de andlise estdo interligados, como demonstra a Figura 23,

2 As dimensdes das transacdes e 0s pressupostos comportamentais serdo abordados em se¢des posteriores.

3 - . N L, . P . .
Nao pretende-se aqui fazer um estudo detalhado dos trés niveis de andlise da NEI, apenas fornecer uma ideia

geral de tal teoria, com intuito de tratar pontos relevantes com maiores detalhes em se¢des seguintes.
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Figura 2- Funcionamento da economia segundo a NEI.

'

_____ Ambiente Estrutura de Agente s
Institucional governanga econdmico
A

Fonte: Adaptado de Willianson (1985).

2.2 Economia dos Custos de Transacao (ECT)

A principal contribuicdo da corrente de ambiente institucional tem sido o
estabelecimento da relacdo entre instituicoes e desenvolvimento econdmico (NORTH, 1990).
Essa corrente examina o papel de alguns elementos institucionais, como a garantia de direitos
de propriedade, sobre o resultado economico global. Portanto, o ponto de partida a ser
considerado no ambiente institucional refere-se ao dilema existente entre especializacdo e
custos de transacdo. Essa corrente reconhece que existe ganhos advindos de uma crescente
especializacdo (gerados, principalmente, pelo aprimoramento do desempenho e outas
economias derivadas da divisdo do trabalho). No entanto, tais ganhos sao reduzidos ou
eliminados pelos custos de transag¢do (que aumentam com a especializacdo, na medida em que
mais transacdes seriam necessdrias € maior seria a dependéncia entre as partes engajadas no
processo de especializacdo) Assim, o papel das institui¢des seria controlar o crescimento de
tais custos em propor¢do ao crescimento de especializacdo, superando o trade-off. A
viabilizacdo da transagcdo nestes casos serd fortemente dependente do ambiente institucional
ao qual ela (a transacdo) estd inserida.

Farina et al (1997) separa trés processos de troca representativos analisando a
relacdo entre complexidade de troca e institui¢des necessdrias para sua viabilidade. Num
primeiro processo, marcado pela repeti¢do de troca entre os atores e homogeneidade cultural,
reduz assim incerteza e custo de acdo oportunista, demandando um quadro institucional
menos complexo, uma vez que os custos de transacdo serdo sempre baixos. Um segundo tipo,
caracterizado por um universo de troca mais abrangente, ao ndo apresentar informagdes
relacionados a reputacdo cultural e repeticdo de troca, necessita de institui¢des que inibam
possiveis agcdes oportunistas por parte de um dos agentes envolvidos na transac¢do. Por fim, o
processo que apresenta complexidade de troca excessiva, nas quais as instituicdes criadas nao
asseguram o cumprimento do contrato, necessitam de um quadro institucional mais complexo,

compreendendo uma terceira parte para resolver acdes contratuais.
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Mas afinal, o que é a ECT? Para a economia ortodoxa, determinar a alocagao
Otima de recursos a partir de um conjunto de organiza¢des econdmicas, as levard ao melhor
desempenho econdmico. No entanto, Coase (1937) identifica que o funcionamento do sistema
econdmico nao € isento de custos e melhorar o desempenho de tal sistema depende da correta
coordenagdo das diferentes formas organizacionais existentes no mercado e seus arranjos
contratuais. Neste sentido, Williamson (1985) argumenta que para correta avaliacdo de
institui¢des econdmicas e, portanto, resolver o problema da estrutura de governanga ideal para
coordenar determinada transacdo € necessdrio a compreensao dos Custos de Transacdo. Nas
palavras de Arrow (1969), sdo os custos de funcionamento do sistema econdmico.

North (1994) menciona quatro varidveis influenciadoras nos custos de
transagdo: quantificacao das dimensdes do objeto de troca; pessoalidade na troca; enforcement
das obrigacodes e; atitudes ideoldgicas e percepcdes dos agentes envolvidos em uma transagao.
Na primeira, a mensuragdo e quantificacdo das dimensdes do objeto de troca possuem custos.
Tais dimensdes podem ser fisicas (cor, tamanho, peso, quantidade, etc.), sendo o custo de
mensurar e quantificar alto e imprevisivel; bem como dimensdes de direitos de propriedade
(direitos que definem os usos, a renda potencial e a alienacdo), cujas medidas sdo
especificadas de maneira incompleta e imperfeita.

Uma relagcdo de troca pessoal ou impessoal também influencia nos custos de
transacgdo e caracteriza a segunda varidvel. Na troca pessoal, os agentes estabelecem limites ao
comportamento dos atores reduzindo gastos com mecanismos e especificacdes de execucdo
contratual. J4 na troca impessoal, a inexisténcia de lacos entre os agentes possibilita aos atores
envolvidos tirarem proveito, elevando consigo o custo de especificacdes e mecanismos de
execug¢do contratual.

O cumprimento de obrigagdes assumidas por parte dos agentes caracteriza a
terceira varidvel mencionada por North (1994) influenciadora dos custos de transacdo. Tal
varidvel remete-se a terceira parte envolvida na transacdo, o 6rgdo regulador, que julga os
cumprimentos dos acordos estabelecidos contratualmente. Essa terceira parte, por demandar
um sistema juridico imparcial e zeloso pela execucdo de contratos, dispde de considerdveis
esforcos que culminam em elevados custos de transacdo. Caso ndo existissem agoes
oportunistas € os atores cumprissem as regras “ao pé da letra”, o mecanismo de enforcement
ndo seria necessdrio. A confianga, por exemplo, pode amenizar a necessidade de tais
mecanismos.

A ideologia dos agentes envolvidos em uma transacdo estabelece a quarta

varidvel. A percep¢do do individuo no julgamento das regras do jogo (justas ou injustas)
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elevam os custos de avaliacdo e execucdo de contratos, assim sendo, a ideologia tem
importancia na avaliacdo dos custos de transagao.

Alinhados ao pensamento de North, Cheung (1990) afirma que os custos de
transa¢ao sdo determinados por custos de elaboracdo e negociagdo dos contratos; mensuragao
e fiscalizacdo de direitos de propriedade; monitoramento do desempenho; e organizacdao de
atividades. Acrescenta-se aos custos de transacdo os custos de adaptacdo as mudancas no
ambiente econdmico, ou seja, o quao rapido os agentes conseguem alterar a escolha por
estruturas de governanca mais eficientes em resposta a alteracdo do ambiente econdmico.
Dessa forma, a minimizacgdo dos custos de transacdo depende diretamente de institui¢des que
possibilitem baixos custos em transacao. Por conseguinte, o estabelecimento de relagdes mais
eficientes entre agentes é ocasionado por institui¢des que reduzam ag¢des oportunas e incerteza
entre as partes. Logo, visto a existéncia de fatores como pressupostos comportamentais e as

caracteristicas das transacOes, a economia ndo € capaz de funcionar como menciona o0s

neoclassicos.

2.2.1 Pressupostos comportamentais

Para Williamson (1996), a ECT parte do pressuposto de que os agentes
possuem racionalidade limitada e buscam o auto-interesse nas transacdes. Admite-se que, nas
trocas, hd empenhos para enganar, disfarcar, ofuscar e confundir os agentes. Tal busca por
auto-interesse € descrita como oportunismo.

Inicia-se a descri¢do pelo pressuposto de racionalidade limitada. O termo foi
primeiramente empregado por Simon (1947) e, embora confundido como irracionalidade, o
autor sugere que 0s agentes sdo racionais, no entanto, limitadamente. Para ele, “a capacidade
da mente humana de formular e resolver problemas complexos é muito pequena comparada
com o tamanho do problema cuja solucdo é necessdria um comportamento objetivamente
racional no mundo real” (SIMON, 1997, p.198).

Neste sentido, o pressuposto implica que o agente se empenhard em maximizar
seu objetivo (seja utilidade, lucro ou receita). Contudo, a capacidade dos agentes de processar
e obter todas as informacdes necessdrias para tomada de decisdao, bem como, a elaboracdo de
contratos complexos que impecam eventualidades, acaba sendo limitada ou excessivamente
custosa. Assim, o agente contenta-se com uma decisdo satisfatoria (“bom”) devido a limitagcao
da racionalidade ao invés de uma decisdo “Otima” obtida em racionalidade plena
(WILLIAMSON, 1985). Devido a capacidade limitada dos agentes, os contratos sao

necessariamente incompletos e possuem custos de elaboracdo reconhecidos ex-ante pelos
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agentes. Além do mais, com intuito de contornar as falhas existentes em tais contratos, o
agente, mesmo que limitadamente, reconhece a necessidade de salvaguardas contratuais e os
problemas de adaptacdo levando a custos de transacdo ex-post. Desta maneira, reconhece-se a
importancia da racionalidade limitada para a Economia dos Custos de Transagdo, tanto ex-
ante, quanto ex-post.

Embora os agentes consigam prever alguns contratempos que possam surgir
em determinada transacdo e adaptem previamente os contratos contra eventuais contratempos,
ainda assim estar@o sujeitos a percal¢os que nado podem ser previstos devido a racionalidade
limitada dos mesmos. Nestes casos, os atores tendem a continuar a agir da maneira anterior ao
percalco surgido, dado a dependéncia de trajetdria (path dependence) e ndo de maneira
exigida pela nova situac@o (mais racional).

A adog¢do de contratos incompletos e passiveis de adaptagdes e negociacdes
posteriores influenciou as pesquisas de Cheung (1990). Neves (2003), citando esta pesquisa,
apresenta possiveis causas que levam a incompletude dos contratos, que sdo: i) termos de
contratos ambiguos; ii) desconsideracdo de aspectos relevantes em contratos; iii) custos para
elaboracdo dos mesmos excederem os custos de redesenho e renegociacdo; iv) assimetria de
informacao; v) abandono da relag@o por parte de um dos agentes envolvidos na transacgao.

O segundo pressuposto que serve de alicerce na ECT € o oportunismo. Como ja
dito, € o individuo agindo em interesse préoprio, sendo esperado comportamento egoista
(WILLIAMSON, 1985). Uma forma de oportunismo caracteristica é o agente beneficiar-se de
informacdes privilegiadas agindo em interesse proprio antes ou apds o acordo fixado. A
diferenga de informacdo existente entre um individuo e outro na mesma transagdo €
denominada de assimetria de informagdo. Temporalmente pode-se encontrar comportamento
oportunista dos agentes em dois momentos: antes de efetivar a transacdo (ex ante) € no
decorrer da vigéncia do contrato (ex post). No primeiro caso, o agente possui clara inteng¢ao de
agir de maneira oportuna antes da efetivacao do contrato, assinalando o problema de selecdo
adversa proposto por Akerloff (1970) apud Farina et al. (1997).

As trocas de bens ou servicos sao influenciadas pelo ambiente. A informagao
sobre uma superior ou inferior qualidade do bem a ser trocado pode ser privilégio de apenas
uma das partes da transacdo. Por exemplo, em transacOes de bens cujas caracteristicas de
qualidade sdao de conhecimento exclusivo do vendedor, sem que o comprador tenha condi¢des
de avalia-la, pode-se pagar por uma qualidade esperada, mas nao necessariamente real. Esse
tipo de ambiente tende a eliminar produtos de melhor qualidade, na medida em que

transagdes, que seriam desejadas em um mundo de informacdo perfeita, ndo se realizam,
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caracterizando o mecanismo de selecdo adversa. A solucdo para tal problema pode ser
descrita de duas formas: “sinalizacdo” — o detentor da informacdo proveria informacdes
confidveis (certificados/dados comprobatérios) a outra parte envolvida na transac¢io, acabando
com assimetria de informacgdo e, consequentemente, a selecao adversa (AKERLOFF, 1970
apud FARINA; SAES; AZEVEDO, 1997). A segunda forma € a “varredura” — o pensamento
€ inverso ao da sinalizagcdo, ou seja, o agente que ndo detém as informagdes investiga de
forma a consegui-las do agente detentor (RASMUSEN, 2006).

Além do oportunismo ex ante, outro momento de ocorréncia de a¢do oportuna
€ o ex post. Nesta situacdo, o agente age aeticamente de forma ndo antecipada
contratualmente, verificando-se novamente a presenca de assimetria de informagdo. Porém,
aqui o agente adquire a informagdo privada em relacdo a outra parte somente no decorrer da
vigéncia do contrato. Este risco € denominado por Arrow (1985) por moral hazard (risco
moral) abordado na Teoria da Agéncia4. Na concepcao do autor os individuos envolvidos em
uma transacdo estdo expostos a dois tipos de risco moral. A hidden information ou
informacao oculta e hidden action ou agdo oculta. A grande diferenca entre os dois tipos de
risco € a verificagdo e observacdo de agdes por parte do Principal em relacdo ao Agente. No
caso da informacao oculta tal acdo € verificada e observada, o que ja ndo ocorre com a agdo
oculta’. Pires (2000) utiliza trés argumentos onde o agente Principal evita o problema de
moral hazard, sao eles: mecanismos de monitoramento que impegcam acdes inapropriadas da
outra parte; joint venture ou integragdo, busca o compromisso entre as partes, observado a
detengdo comum de ativos e necessidade de compartilhamento de informacdo; e/ou no
objetivo de estimular comportamentos propicios a utilizacao de contratos de incentivo.

A assimetria de “poder” é outra forma de corroborar com agdes oportunas.
Individuos em determinada negociacdao que possuem maior capacidade de barganha passam a
impor regras sob agentes também envolvidos na transacdo, porém com menor poder. O
comportamento oportunista € verificado pela existéncia de desequilibrio de “poder” entre os
agentes envolvidos desencadeando uma acdo de dependéncia unilateral. Faulin e Azevedo

(2003) exemplificam este caso enunciando o aumento de escala das principais redes de varejo

* A teoria da Agéncia é vista com detalhes em Arrow (1985). O Agente que estd presente em determinada
transacdo possui informacdes privilegiadas, ou seja, € a parte informada. J4 o Principal estd em desvantagem na
transacdo por ndo possuir tal privilégio de informacao. Apesar de termos como moral hazard serem incorporados
pela ECT, o foco de estudo da teoria da Agéncia € no comportamento e relacionamento dos agentes. A disting@o
no texto de “agente e Agente” - na sua forma minuscula € a utilizacdo do termo amplo que faz parte do sistema
econdmico, na sua forma maiuscula refere-se ao termo utilizado na teoria da Agéncia.

° Para Azevedo (2000), observar é avaliar quantidade e/ou qualidade sem que acarrete alguma forma de
mensuracgdo. Verificar, além de observar a acdo, o Principal necessita provar (por exemplo em um tribunal) o que

observou.
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do Brasil, traduzindo em maior poder de negociacdo sobre seus fornecedores, ou seja, devido
ao elevado poder de barganha elas conseguem impor regras a seus fornecedores, que, em
contra-partida, para ndo perderem espago no mercado se sujeitam as regras impostas pela
principal.

Os custos de transagdo, portanto, sdo embasados por ambos 0S pressupostos
apresentados - racionalidade limitada e oportunismo — e variam conforme a relevancia da
transacdo enfocada. Portanto, para a escolha da estrutura de governanca adequada para
determinada transacdo € necessario mensurar e identificar a natureza de tais custos, assunto

este, debatido nas caracteristicas das transacoes.

2.2.2  Caracteristicas das transacoes

Na literatura de Economia de Custos de Transa¢do, comumente se encontram
as caracteristicas das transac¢des descritas como dimensdes das transagdes. A importancia das
dimensdes das transacdes remete ao problema enfrentado pela proposicao inicial de Coase
(1937) dos custos de transagdo. Coase encontrou dificuldade em tornar os custos observdveis,
dificultando a verificagdo empirica. Entretanto, Williamson (1985), em uma modificacdo das
caracteristicas propostas na teoria de contratos relacionais®, adaptando-as ao pensamento da
ECT, descreve trés dimensdes. A primeira € a recorréncia e/ou regularidade de uma transagao,
melhor expressado como frequéncia da transacdo. Uma elevada frequéncia, ou repeticdo da
transagdo, permite diluir custos, bem como a constrdi reputacdo. A segunda dimensdo € a
incerteza, a qual estd relacionada com custos informacionais de mensuragdo e o
desconhecimento de elementos futuros relacionados a transacdo. Finalmente, a terceira
dimensdo € a especificidade dos ativos envolvidos. A especificidade corresponde a
investimentos durdveis que se realizam em apoio a transacdes particulares, sdo ativos de
propoésitos especiais e ndo gerais, que nao podem ser utilizados de forma alternativa sem uma
perda consideravel de valor (WILLIAMSON, 1985). A proposi¢do de tais caracteristicas
possibilita a ECT explicar a existéncia dos custos ditos de transagdo e, portanto, justificar a
escolha de diferentes estruturas de governanga existentes (mercado spot, hibridas ou

hierarquia).

® A modificacio das caracteristicas propostos na teoria de contratos relacionais é brevemente relatada em Farina
et al (1997, p 82).
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2.2.2.1 Frequéncia

A frequéncia das transacOes pode manifestar-se de duas formas: através da
diluicdo dos custos de adocdo de um mecanismo complexo por meio da repeticio da
transa¢do; e/ou a possibilidade de constru¢io de reputac@o por parte dos agentes envolvidos
na transacdo (FARINA; SAES; AZEVEDO, 1997). Comeca-se falando sobre a primeira. As
transagdes podem ocorrer em diferentes frequéncias. Existem transacdes que ocorrem em
apenas um ponto no tempo (por exemplo, um turista que vai pela primeira vez a um lugar),
outras sao recorrentes (por exemplo, um varejista que compra regularmente alface de certo
produtor rural). Em transacdes que ndo se observa a recorréncia, ou seja, que nao ocorrerad
novamente em outro momento no futuro, a elaboracdo e monitoramento de clausulas
contratuais pode ser invidvel economicamente. Neste caso, seria ideal que a transacdo
ocorresse via mercado spot. Enquanto que em transagdes recorrentes a construcdo de
mecanismos complexos, como por exemplo um contrato de longo prazo, pode tornar-se vidvel
economicamente. Os custos de elaboragdo, coleta de informag¢do e monitoramento de tais
contratos podem ser diluidos por todas as transagdes recorrentes.

O segundo aspecto em que a frequéncia se manifesta, encontra interfaces
significativas com as demais caracteristicas. Com a caracteristica incerteza, a repeticdo de
uma transagdo possibilita as partes obter conhecimento uma da outra, reduzindo a assimetria
informacional dada ex-ante. O conhecimento adquirido das partes reduz a incerteza visto que
o resultado da transagdo se torna mais previsivel.

As informagdes coletadas possibilitam também a construcdo de reputacdo das
partes, o que frequentemente se traduz na criacdo de valor de marca (especificidade de
ativos). A marca tem valor gragas as preferéncias dos consumidores por um produto de marca
mais conhecida em relagdo a outros produtos menos conhecidos. Logo, a reputacdo criada em
uma marca reduz o custo de coleta de informag¢des (FARINA; SAES; AZEVEDO, 1997). No
entanto, Barzel (1982) descreve que a constru¢do de reputacdo, apesar de tender reduzir
custos de transacdo pode incorrer em aumento de custos de transformacdo. Aumento este
decorrente de esforcos do agente detentor da marca em manter o controle de qualidade do
bem ou servico oferecido. Portanto, a reputagdo traduzida pela frequéncia das transag¢des s se
efetivard se os custos de transacdo forem menores que os custos de transformacao.

Por dltimo, o papel da frequéncia da transacdo ligada a possibilidade de
constru¢do da reputacdo, em alguns casos, cria compromisso firmado pela confianga entre as
partes. A confianga eleva o custo associado ao comportamento oportunista. Quando existe a

perspectiva de continuidade de uma transacdo, os ganhos futuros derivados nesta transacao
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fazem com que o custo de uma atitude oportunista se eleve. Portanto, quanto maior a
frequéncia esperada em uma transagcdo, maior serd o custo da a¢do oportuna, possibilitando a
transacdo ser governada por estruturas menos complexas. Nesse caso, um comportamento

cooperativo das partes € garantido pelo comportamento confidvel (FARINA; SAES;

AZEVEDO, 1997).

2.2.2.2 Incerteza

Como apontado por Hayek (1945) appud Williamson (1985), o problema da
economia das organizacdes surge em condi¢cdo onde se habita incerteza. Transacionar em
termos liquidos e certos €, sem qualquer divida, mais simples do que transacionar em um
ambiente de incerteza. Assim, quanto maior a possibilidade de mudancas imprevistas, maior a
necessidade de inser¢dao de cldusulas de adaptacdes, maiores as brechas para ocorréncia de
acdes oportunas, em consequéncia, elevam-se os custos de transa¢do. Portanto em um
ambiente de alta incerteza, Williamson (1996), pressupde que estruturas hierdrquicas de
governanca sdo mais eficientes. Para o autor a integragdo facilita a constru¢do de adaptagdes
em um ambiente de elevada incerteza por ndao depender do consenso da outra parte,
permitindo uma melhor adequagdo da outra parte. Em transacdes via mercado, ocorre fato
similar, ou seja, as adaptacdes por serem decididas unilateralmente tornam os ajustes
necessarios mais rdpidos. Assim, em ambientes em que o grau de incerteza € bastante elevado,
nao indica, necessariamente, que formas de governancga cercadas de salvaguardas, como as
hibridas, sejam as mais eficientes.

Para Zylbersztajn (1995), seguindo pensamento de Williamson (1991, 1985),
retrata que a incerteza ligada a ECT considera o nivel de especificidade de ativos envolvendo
uma determinada transacdo. Portanto, em transacdes com baixos niveis de especificidades,
ocorrendo em coordenagdo via mercado, sdo pouco afetadas pelo grau de incerteza, uma vez
que as condi¢des de troca podem ser renegociadas a custos baixos. Para graus intermedidrios
de especificidade de ativos, o grau de incerteza envolvendo a troca influencia a coordenagdo
escolhida, uma vez que se assume que os custos para adaptar o sistema ap6s um dado choque
ndo sdo negligencidveis. Assim, Ménard (2004) menciona que o grau de incerteza é uma
questdo secunddria a ser pensada quando ndo hd interdependéncia entre as partes. Entretanto,
caso as partes estejam ligadas por qualquer tipo de investimento conjunto, ou pela
necessidade de recursos especificos, a incerteza passa assumir papel chave nas decisdes que
se relacionam a estes investimentos e a participa¢do de cada um no montante na forma pela

qual iré contribuir.
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A incerteza revela os limites da racionalidade dos agentes em analisar e prever
possiveis desdobramentos para relagdes comerciais, determinando a incompletude dos
contratos adotados. Esta dimensdo € fortemente atrelada a racionalidade limitada dos agentes
(ARROW, 1969). Esse desconhecimento de possiveis eventos futuros é a forma que North
(1991) trata o conceito de incerteza. Milgrom e Roberts (1992) enfatizam sobre o aspecto
informacional da dimensdo, torna-a fortemente conectada ao pressuposto comportamental de
racionalidade limitada. Como ja dito anteriormente, a complexidade que a incerteza impde a
elaboragdo de contratos, devido aos limites da racionalidade, leva incompletude dos mesmos,
que por sua vez ficam sujeitos a acdes oportunistas das partes envolvidas e,
consequentemente, a custos de transacdo maiores. Finalmente, o desconhecimento da
complexidade do contrato utilizado para avaliacdo e monitoramento de uma transacgao,
proporciona incerteza a uma (ou todas) as partes envolvidas. A informacdo, mesmo que
observével se nao for verificdvel, conduzird a incerteza entre as partes (FARINA; SAES;

AZEVEDO, 1997).

2.2.2.3 Especificidade dos Ativos

Investimentos em ativos podem pertencer a propdsitos gerais ou especificos,
cabendo as partes envolvidas na transac@o escolher entre as op¢des. Para Williamson (1985),
a distingdo na escolha remete principalmente a necessidade de salvaguardas contratuais e
consequentemente custos para assegurar tal complementacio. O agente ao optar pelo
proposito especifico fica exposto ao risco de ndo conseguir reempregar o ativo sem perda de
valor em outra atividade ou venda do mesmo, caso a outra parte venha a interromper ou
terminar prematuramente a negociacdo. A perda de valor de um ativo de uso mais geral é
menor na hipétese da outra parte interromper prematuramente a negociagdo, pois o agente
consegue sem muitos percalcos realocar o ativo para outra finalidade. Portanto, quanto maior
a especificidade do ativo, maiores os riscos e problemas de adaptacdo, elevando assim os
custos de transacao.

Para Xu e Beamon (2006, p. 7) “investimentos especificos a uma transacao
incluem ativos fisicos ou humanos direcionados a uma determinada rela¢do, que tem menor
valor fora dessa relacdo especifica”. Desta forma, o ativo € especifico quando, ao ser
reempregado em outra atividade que ndo sua atividade fim, perderd significativamente seu
valor. Entdo, como afirma Williamson (1996), a especificidade do ativo ocasiona dependéncia
bilateral das partes envolvidas em uma transacdo, ou seja, o agente detentor do ativo

especifico ndo conseguird utilizar tal ativo para outra finalidade sem perda de valor, como
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também o agente que ndo possui o ativo, para possui-lo, terd que dispor recursos. Tal
dependéncia pode ser objeto de barganha na relacdo e fruto de oportunismo, visto que as
partes possuem conhecimento das potenciais perdas. Assim sendo, Williamson (1991b, p.

281) descreve seis tipos de especificidades que podem ser identificadas, a saber:

e Especificidade locacional: quando a proximidade da localizacdo das firmas
envolvidas em determinada transacdo geram economias de armazenagem e
transporte;

e Especificidade de ativos fisicos: sdo os ativos destinados a um determinado fim (ex:
um insumo especifico para producdo de um determinado produto);

e Especificidade de ativos humanos: estd relacionado a utilizacdo de capital humano
especializado para uma atividade;

e Especificidade de ativos dedicados: sdo os ativos destinados a uma transacdo
especifica. Nesse caso, caso a relacdo na qual o agente utiliza aquele ativo for
extinta, ele ndo poderd empregd-lo em outra relacdo, mesmo que na mesma
atividade, sem que ocorram perdas;

e Especificidade da marca: é referente ao capital com a marca de uma empresa. Trata-
se do valor associado a marca de um produto;

e Especificidade temporal: ativos com especificidade temporal sdo aqueles que, para
nao perderem valor, devem ser transacionados com a maior rapidez possivel. Como
exemplo, pode-se claramente enquadrar os produtos horticolas. As caracteristicas
fisicas, quimicas e bioldgicas destes produtos tornam-nos altamente pereciveis, ou
seja, o periodo entre o ponto de colheita e o consumo, sem que o produto se
deteriore, € muito curto. Nestes casos, os produtos devem ser transacionados o0 mais

rapido possivel para ndo perderem valor.

A especificidade dos ativos estd fortemente ligada as caracteristicas da base
técnica, mas ndo se limita a elas. A especificidade pode se alterar ao longo do tempo, a
medida, por exemplo, que uma nova tecnologia surge, dissemina-se e amadurece. A
especificidade tende a ser maior no inicio da trajetdria tecnoldgica, exigindo, muitas vezes, a
integracdo vertical. A medida que essa tecnologia vai sendo adotada e desenvolvida, partes do

processo produtivo podem ser terceirizados (FARINA, 1999).
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A dimensao da especificidade dos ativos é um dos pontos importantes da teoria
dos Custos de Transacdo. O ponto chave € a maior ou menor possibilidade de utilizagdo
alternativa de um ativo relacionado aos custos envolvidos em um processo de produgdo.
Quanto maior a especificidade de um ativo, menor tende a ser a possibilidade de utilizagcdo
alternativa do mesmo (BALESTRIN; ARBAGE, 2007). Para Fiani (2003), a analise dos
riscos referentes aos investimentos realizados e a decisdao do agente em assumir tais riscos € a
questdo chave da andlise da especificidade dos ativos. O relacionamento exclusivo ou quase
exclusivo provocado pelo investimento de uma das partes (A) em um ativo especifico, para
atender as especificagdes da outra parte (B), geram vinculos tanto de venda (A para B),
quanto de compra (B para A). Estes vinculos, tornam os agentes (A e B) mutuamente reféns
em funcdo da vulnerabilidade de quem realizou o investimento, frente a ameaca de
encerramento de relagdo da outra parte, tornando o que Williamson (1996) chama de

dependéncia bilateral.

2.2.3 Estruturas de Governanca

Coase (1937) contribuiu para a NEI principalmente pela incorporagdo de
elementos antes considerados exdgenos, dentre eles os mecanismos de governanca das
transagdes. Para ele a ideia central é a de que uma governanga adequada pode reduzir ou
mesmo evitar conflitos que venham a comprometer ganhos mutuos (WILLIAMSON, 1996).
A coordenacdo tem por finalidade reduzir os custos de transagdo, e os agentes, fazem uso das
estruturas de governanga apropriadas para regular uma determinada transacdo. O autor

apresenta trés estruturas, a saber:

e Mercado Spot - forma adaptada de transacdo ndo especifica, onde nao ha esforco
para sustentar a relacdo. Nesse formato, a avaliacdo da relacdo pelas partes € feita
mediante consultas A sua prépria experiéncia. E o caso que mais se aproxima do
mercado de concorréncia pura;

¢ Formas hibridas — na observancia de especificidade de ativos mais elevada e de
maior recorréncia das transacdes, relacdes de confianca podem ser construidas.
Nesse caso, ndo se verificam incentivos suficientes para a internalizacdo da
transacdo. Assim, existe elevado interesse dos agentes em cumprir o contrato;

¢ Integracdo vertical ou hierarquia - trata-se da propria integracdo vertical, necessaria

para transagdes nao ocasionais e na presenga de ativos altamente especificos.
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Na comparacdo entre os diferentes arranjos organizacionais, Williamson
(1991b) elaborou uma funcio de custos de governanga da transacdo e utiliza como varidvel
chave a especificidade de ativos. Acrescentou ao modelo um vetor de parametros de
deslocamento das fungdes (8), que inclui as demais dimensdes da transacdo (incerteza,
frequéncia e elementos do ambiente institucional). Azevedo (2000) esclarece que as funcdes
que representam os custos das formas organizacionais sao: mercado, M(k,0); hibrida, X(k,0);
e hierarquia H(k,0). Onde k € a especificidade de ativos; e 0 o vetor de parametros de
deslocamento. Assim, o mercado promove adaptagdes mais eficientes que a hierarquia e a
forma hibrida, quando o nivel de especificidades dos ativos for nulo. Além disso, conforme
aumenta a especificidade de ativos, aumenta a dependéncia bilateral e, portanto, a necessidade
de controle e os custos do mercado aumentam. Dadas as restri¢des, o Grafico 1 apresenta os
custos de governanga variando em fun¢do da especificidade de ativos, mantidos constantes os

vetores de parametros de deslocamento (WILLIAMSON, 1991b).

Grafico 1 — Especificidade dos ativos e custos de governanca
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Fonte: Williamson (1991b).

O autor argumenta que, na medida em que haja um aumento da especificidade
dos ativos, haverd uma tendéncia de deslocamento da transag¢do para outro formato, passando
pelas formas hibridas e podendo chegar a integragdo. Dessa forma, como mostrado no Grafico
1, para 0 < k < k1, deve-se optar por transacdes via mercado spot; para kl < k < k2, formas
hibridas trazem menores custos de governanga; e, para k > k2, formas hierdrquicas passam a

ser a melhor opcdo. Assim, a regido do grafico tracejada representa as formas sob as quais as
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transacOes devem ocorrer a fim de incorrer em menores custos de governanga
(WILLIAMSON, 1991b).

Neste pensamento, Azevedo (2010) entende mercado spot como aquele
caracterizado por transacdes de produtos homogéneos (commodities), em um unico instante
de tempo, com vendedores e compradores ndo se comprometendo com compras futuras, no
qual ndo exista grande assimetria de informagdes. Para produtos de origem agroindustrial, a
incerteza com relacdo ao comportamento dos precos é elevada dada as oscilacdes de oferta.
Portanto, no mercado spot, ndo se observa necessidade de controle da transacdo, ou seja,
qualquer tipo de contrato — formal ou informal - que obrigue a compra ou venda dos produtos.

No outro extremo, apresenta-se a governanca hierdrquica, onde as transacgoes
ocorrem no interior da firma, reduzindo a instabilidade e as oscilagdes do mercado. Portanto,
surge nos casos em que as transagdes nao sdao padronizadas, apresentam alta frequéncia e os
ativos sdo altamente especificos, isso implica em maiores custos de coleta e processamento
das informagdes (WILLIAMSON, 1991b). Entre os dois extremos — mercado e hierarquia —
existem as formas hibridas de governanca, que segundo Menard et al (2014) fornecem um
guarda-chuva conceitual para diversos arranjos (contratos de suprimento, contratos
relacionais, contratos de exclusividade, joint venture, contratos de quase integragdo,
franchising, etc.).

Estudos sobre formas de organizacdo hibridas eram pouco publicados até a
metade da década de 1980, com excecdo de alguns artigos explorando contratos entre
empresas, franquias ou contratos nio padronizados (MENARD, 2004). No entanto, a partir
dos anos 1990, o crescimento de publicagdes na drea de custos de transacdo, estudando a
forma hibrida de organizacdo, cresceu significativamente. Masten (1996, p. 12) sugere que
dada a variedade e a natureza das formas hibridas, as transagdes que ocorrem nesta forma de
coordenagdo devem ser avaliadas caso a caso. Apontado por Ménard (2004) como pioneiro
em estudos direcionados para coordenacdo hibrida, Eccles (1981), analisa a relagdo entre
empreiteiros e subcontratados. Eccles observa que apesar dos contratos serem de curto prazo
(geralmente fixados para projetos especificos com menos de um ano), o tempo em que estes
agentes negociavam, em quase todos os casos, ultrapassava 5 anos, e, em um caso em especial
ja ultrapassava 37 anos. Assim, Ménard (2004) interpretando essa relacdo estudada por
Eccles, compreende que a construcdo de reputacdo por meio de relagdes duradouras muitas
vezes se torna mais eficiente do que a busca no mercado, ou até mesmo supera os custos das

cargas burocréticas trazidas por meio da coordenagdo via integracao.
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Além da subcontratacdo, apontada por Ménard (2004) como forma de
coordenacdo hibrida, ele expde trabalhos empiricos publicados, e exemplifica o modo
compartilhado, mas ndo unificado de negociacdo entre agentes. Para ele, rede de firmas,
franquias, marcas coletivas, parcerias, cooperativas, aliangas, sio modos de coordenagao que
sofrem pouca influéncia do sistema de precos - que ndo justifica uma estrutura de mercado
spot — no entanto, compartilham tecnologias, capital, produtos ou servigos, sem que haja uma
propriedade unificada — que nao justifica uma estrutura hierdrquica. Caracteristicas estas
possiveis de “abragar” uma infinidade muito grande de formas de coordenagdo, e necessita
por sua vez, de um melhor enquadramento tedrico.

Para compreensdo de sua proposicdo sobre formas de coordenagdo hibridas,
Ménard (2004) elenca trés regularidades que diz estarem encapsuladas neste tipo de
governanca. A primeira diz respeito aos recursos compartilhados, ou seja, para qualquer
arranjo hibrido deve existir cooperacdo e coordenacdo entre os agentes envolvidos na
negociacdo. A forca motriz das transacdes organizadas na forma hibrida € o incentivo entre as
partes. Entdo, para que a partilha de recursos seja eficaz, a escolha de parceiros se torna
essencial na tentativa de evitar a ocorréncia de comportamento oportunista pela outra parte. E
de fundamental importancia também, que o planejamento seja orquestrado de forma conjunta
bem como a informacdo entre as partes se torne a mais “clara” possivel o que evita assimetria
informacional. A segunda regularidade trata de questdes relacionadas a formalidade dos
contratos, referindo-se as vantagens e desvantagens dos mesmos. A desvantagem pauta-se da
incompletude dos contratos claramente explicado pela racionalidade limitada dos agentes.
Nao se busca um contrato 6timo capaz de cobrir todas as lacunas possiveis, isso tornaria
muito custosa a transagdo, ao invés, fornece-se um quadro uniforme e relativamente simples
de regras (formais ou informais). Ja as vantagens da contratacdo podem ser expressas por um
maior alcance do mercado, transferéncia de competéncias ou até mesmo compartilhamento de
recursos escassos.

A pressdo competitiva e formacao de um arranjo particular envolvem a terceira
regularidade apontada por Ménard (2004). A competi¢do se da por duas formas segundo o
autor. Os parceiros de um mesmo arranjo hibrido podem competir uns com os outros e
arranjos hibridos competir com outros arranjos. Assim sendo, a competi¢do exige que a forma
hibrida designe mecanismos para delinear acdes conjuntas na tentativa de inibir problemas.
Madhok e Tallman (1998) apontaram que as partes envolvidas em um investimento especifico
para transacdo ndo reconhecem a importancia da extensdo e a natureza ex ante que O

relacionamento colaborativo necessita. A dependéncia mutua somente € reconhecida ex post,
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o que pode requerer adaptacdes significantes e ser fonte de conflitos. Para Ménard (2004), as
regularidades apresentadas na aparente heterogeneidade de formas hibridas vao ao encontro
com o modelo proposto por Williamson (1991b) de que organizac¢des hibridas ndo sdo nem
mercados nem hierarquias.

Em direcdo parecida segue a proposta de Hennart (1993) sobre as relagcdes
entre empresas. O autor ndo trata diretamente como formas hibridas, mas sim, uma mescla
dos dois métodos extremos de organizacdo (preco e hierarquia). Na sua concepc¢ado, o método
de organizagao regido pelo sistema de preco fortalece os agentes que possuem os resultados
relativamente ficeis de mensurar e, portanto, a informacdo é descentralizada cabendo aos
proprios agentes tomarem a decisdo que lhes é cabivel. J4 na hierarquia a informacgdo €
centralizada e fortalece os agentes se baseando no comportamento, ou seja, o agente, para
tomar decisdo, deve obedecer as regras preestabelecidas (contratualmente) para manter-se na
negociacdo. Assim sendo, as relacdes hibridas ocorrem quando hd combinag¢do dos dois
extremos. Para o autor, as formas hibridas, portanto, ndo s@o um terceiro método distinto de
organizagdo, como apontado em Williamson (1991b), mas um tipo de transa¢do de mercado
com uso relativamente pesado de determinagdo de comportamento.

Meénard (2004, p. 357) afirma que um dos determinantes da escolha da forma
hibrida € a intensidade da interdependéncia, isto €, “o grau de centralizac¢do e de formalizacao
em que o modo de governanga necessita de coordenacdo e checagem das partes que sdo
legalmente independentes”. Entdo, o grau de dependéncia mutua ird determinar o grau de
controle que deve ser implementado pelas partes, que envolve, consequentemente, o quanto
ha de investimento em ativo especifico e o risco de comportamento oportunista
“assombrando” as partes envolvidas (incerteza). A incerteza é apontada como segundo
determinante na escolha de formas hibridas. Quando os agentes tém capacidade de reduzir a
incerteza, podem adotar arranjos localizados mais préximos da forma pura de mercado. O
autor cita como exemplo um produtor — de legumes e verduras frescas - que faz arranjo
hibrido para produ¢do de um produto especifico — por exemplo, tomate — mas que a0 mesmo
tempo produz outros tipos de produtos — pepino e alface — n@o inclusos no arranjo
estabelecido, para o qual ele pode alternar-se, reduzindo a incerteza. Porém, quando a
incerteza se torna mais visivel, o risco contratual é desenvolvido, criando formas de
autoridades especificas e inclinando a governanca para quase integracao.

Em uma abordagem simétrica com o pensamento de Williamson (1991b),
Ménard (2004) desenvolve uma representacdo gréafica das formas hibridas na relagdo entre

custos de transacdo e especificidade de ativos, mantidos constantes os pardmetros de
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deslocamento (Figura 3). Entre mercados e hierarquias, existem arranjos com intuito de
melhor coordenar as partes que possuem dependéncia mutua, mas necessitam controlar o risco
de oportunismo, levando em consideracdo o grau de especificidade de ativos envolvidos na
negociacdo. A Figura 3, desenvolvida pelo autor, fornece um quadro para integrar e ordenar
diferentes formas hibridas. Vale ressaltar que o modelo proposto pelo autor além de
evidenciar as propriedades especificas da governanga hibrida, estuda os investimentos em
dependéncia mutua e o monitoramento das incertezas como fatores complementares aos

contratos.

Figura 3 — Tipologia das governangas hibridas

Tipologia dos Arranjos Hibridos
Custos de
transacao

A

Mercados

Hibridos

Hierarquias

1 Governanga
! Formal

Lideranca

1 Rede
1 Confianga 4 Relacional

»
»

Especiticidade dos ativos

Fonte: Adaptado de Menard (2004)

Considerando apenas os arranjos descritos na forma hibrida apresentados na
Figura 3, sugere-se que a “confianga” entre as partes implica em decisdes descentralizadas. A
influéncia mutua e reciprocidade facilitam uma coordenacdo menos burocritica. A
continuidade no relacionamento assume importancia fundamental, baseando-se puramente em
acordos especificos, executados por atores especificos. O outro extremo — “governanca
formal” — embora os agentes sejam independentes, a forma esta localizada muito préxima da
integracdo. Exemplo deste tipo de arranjo € a joint venture. A sua decisdo € coordenada por

uma entidade quase autdbnoma, centralizando-as.
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A “rede relacional” apresentada na Figura 3 possui nivel de coordenacdo um
pouco mais elevado que o arranjo “confianga”. Tem sido amplamente estudado por sociélogos
e em estudos de organizacdo (DYER; SINGH, 1998; POWEL, 1990; UZZI, 1996). O risco de
oportunismo neste nivel de coordenagdo é restringido por regras formais para enquadrar as
relacdes entre os agentes. Por fim, a “lideranca” exerce um poder de coordenacdo superior a
“rede relacional”, no entanto, inferior a ‘“governanga formal” devido os parceiros serem
constantemente monitorados. Apesar de possuir certo direito de propriedade, este tipo de
arranjo dispde de um nivel de independéncia nas decisdes inferior ao arranjo de ‘“rede
relacional”.

Além desta andlise de diferentes niveis de coordenagdo estabelecidos na forma
hibrida, Ménard (2012), em uma revisdo de estudos empiricos baseados na dimensdo
incerteza sugere uma diversidade de tipos de incertezas que podem explicar a escolha por

formas hibridas: a) instabilidade ou imprevisibilidade da demanda, em que, para o autor, a

turbuléncia do mercado desempenha um papel mais importante do que a intensidade

competitiva na decisdo da escolha da forma hibrida; b) a mudanca tecnolégica pode provocar

a formacao de arranjos hibridos com objetivo de as partes acelerarem a inovagdo ou a ado¢@o
da nova tecnologia; ainda, por serem mais flexiveis e menos burocréticas que organizagdes

hierdrquicas, as organizacdes coordenadas na forma hibrida podem compartilhar

aprendizagem e recursos; ¢) qualidade varidvel de recursos — inputs e/ou outputs — requerendo

melhor coordenacdo do que a oferecida pelo mercado spot; d) risco de oportunismo; e e)

ambientes inseguros, como exemplo, os direitos de propriedade mal definidos ou nao

embasados por instituicdes adequadas, que podem gerar “perigos de ndo propriedade”; formas
hibridas poderiam mitigar (reduzir) tais perigos sem ocasionar as desvantagens de integralizar

a operacao.

2.3 A ECT e a Teoria dos Contratos

As formas de governanga evidenciadas pela ECT necessitam de formas
contratuais diferentes para serem amparadas. Assim, a constru¢do de uma relagdo entre leis
contratuais e estruturas de governanca ¢ realizada com o apoio da Teoria dos Contratos. Para
Macneil (1978), o sistema de lei contratual tem como propdsito facilitar as trocas. Utilizando
da classifica¢do proposta por Macneil (1978), Williamson (1985) diferencia os contratos em

classico, neoclassico e relacional, conforme abaixo.
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e Contrato cldssico: as transa¢des neste tipo de contrato sdo discretas, ou seja,
descontinuas, por serem regidas pontualmente e sem o efeito no tempo. Por nao
existir relacdo de dependéncia entre as partes € a troca de parceiros acarretar custos
negligencidveis, sdo definidos como ideais no pensamento econdmico ortodoxo. Este
tipo de contrato ndo envolve planejamento de longo prazo e as alteracdes e ajustes
ocorrem apenas via mercado.

e Contrato neocldssico: a frequéncia da transacdo neste tipo de contrato é facilitada
pela flexibilidade que a forma neocldssica apresenta para preencher eventuais
lacunas contratuais. Este tipo de contrato suporta geralmente formas organizacionais
hibridas, em que os agentes mantém sua autonomia embora haja dependéncia bi ou
trilateral.

¢ Contrato relacional: bastante comum em formas organizacionais hierdrquicas, em
que se permite que tais contratos possam ser incompletos a ponto das disputas serem
resolvidas internamente. Neste tipo de contrato o esforco em manter um sistema
continuado e negocidvel supera o esforco de desenhar contratos complexos. A
continua capacidade adaptativa associada a mecanismos de solucdo de disputas
flexibiliza os termos iniciais dos contratos relacionais. Contratos deste tipo surgem
em situagdes nas quais a duracdo e a complexidade da transagdo aumenta, assim

como, o risco de oportunismo ligado a ativos altamente especificos.

Assim sendo, Williamson (1985) ao considerar as dimensdes das transagoes —
frequéncia e especificidades dos ativos — esboca um quadro delineando um paralelo com
governangas (referindo aos tipos de contratos expostos acima). A primeira dimensao vincula-
se a continuidade da relacdo e pode ser expressa como ocasional ou recorrente. J4 a
especificidade dos ativos refere-se ao grau de investimento realizado no ativo e € paralela a
modifica¢do inicial do mesmo, ou seja, quanto maior o investimento em ativo especifico, a
governancga tende a estar mais proxima da forma hierdrquica, como se pode observar no

Quadro 1.
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Quadro 1 — Estrutura de governanga e contratos

Frequéncia Especificidade do ativo
q Baixa Média [ Alta
Ocasional Governanga trilateral (contrato neocldssico)
Governancga de -
Governanga bilateral Governanga
Mercado (contrato N S
Recorrente P, (reputagdo e hierdrquica
classico) L. ) ~ .
monopdlio bilateral) (integracao vertical)

Fonte: Adaptado de Williamson (1985, p. 79).

2.4 Atributos das estruturas de governanca

As estruturas de governangca podem ser descritas medindo seu alinhamento
com as dimensdes das transacdes apresentadas por Williamson (1996) — especificidade dos
ativos, frequéncia e incerteza. No entanto, o autor recorre também a atributos como incentivo,
controle e adaptacdo para descrever a escolha eficiente entre mercado spot, hibridos e
hierarquia. Sendo que a variagdo de intensidade de tais atributos determinard a escolha ideal

da estrutura, como apresenta o Quadro 2.

Quadro 2 — Relagdo entre as formas de governanga e seus atributos

Estruturas de Atributos
governanca Incentivo Controle Adaptacdo
Mercado ++ 0 ++
Hibrida + + +
Hierarquica 0 ++ 0

(++) forte; (+) médio; (0) fraco.
Fonte: Adaptado de Williamson (1996, p. 281).

Assim sendo, o incentivo refere-se ao grau de apropriacdo de receita liquida
associado ao esfor¢o e as decisdes de um agente. O controle é o atributo que permite avaliar o
desempenho das partes, ele fornece o suporte necessario para que os planos estratégicos sejam
desenvolvidos e informagdes possam ser reunidas € mensuradas. Ja a adaptacdo consiste no
grau em que os agentes envolvidos na transa¢do possuem para reagirem a uma perturbacao do
ambiente.

Observando o Quadro 2, a estrutura de governanga via mercado apresenta forte
incentivo a apropriacao de rendas (rents) — visto que os agentes buscam os menores precos —
baixo controle — ou seja o agente ndo consegue reunir € mensurar todas as informacgdes por
ndo conhecer devidamente o outro agente — porém possui forte grau de adaptacdo —

conseguindo buscar alternativas para resolver as perturbagdes. A forma hierarquica por sua
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vez apresenta fraco grau de incentivo e adaptacdo, no entanto, o controle € forte e possibilita
aos agentes maior seguranca ao desempenhar os planos estratégicos, gracas a maior facilidade
de reunir e mensurar as informacdes. As formas hibridas por fim, apresentam um nivel

intermediario dos trés atributos.

2.5 Formas plurais

A ECT descrita por Williamson procura entender e descrever a estrutura de
governanca mais eficiente para um relacionamento entre dois agentes, como ja descrito
anteriormente. No entanto, as empresas frequentemente combinam modos alternativos de
governanga para o mesmo tipo de transacdo dentro de um determinado ambiente institucional.
Essa combinagao pode ser entendida como formas plurais. Bradach e Eccles (1989)
introduziram formalmente o termo formas plurais alegando que se trata de “um arranjo em
que distintos mecanismos de controle organizacionais sdo operados simultaneamente para a
mesma fun¢do na empresa”. Analisando alguns estudos, os autores perceberam que
determinadas organizagdes apesar de apresentar forte relacdo de transacdo com um nimero
restrito de fornecedores, também conservam certo nivel de proximidade com um segundo
quadro de empresas, para o caso de ndo receberem os servicos/produtos desejados pela
primeira. Esta visdo, de ndo dependéncia bilateral, ¢ uma maneira de as empresas se
protegerem do que Williamson (1985) abordou como comportamento oportunista. No entanto,
o importante € salientar que estes trés mecanismos operando separadamente, ou combinados,
sao fatores importantes a serem analisados em mercados com formas plurais de governanca.

Para Ménard (2013) as formas plurais podem ser entendidas quando no mesmo
ambiente institucional e competitivo, uma das partes que lidam com a mesma atividade,
utiliza simultaneamente diferentes modos de governanca ou depende substancialmente de
diferentes tipos de contratos ao mesmo tempo. Parte-se do pressuposto de que a escolha de
uma Unica e mais eficiente estrutura nao € tdo 6bvia, porque os custos de transa¢do podem nao
ser identificados tdo facilmente e/ou ndo tém como ser medidos com rigor e/ou ndo ha uma
resposta clara no que diz respeito a sua minimizac¢do. Nesse sentido, o autor propde que trés

possiveis determinantes levam as formas plurais:

e Ambiguidade: o modo de organizacdo mais adequado para obter os beneficios
esperados da coordenagdo dos ativos especificos leva a uma ligacao indistinta entre

os beneficios necessdrios € 0 modo adequado de organizagdo, com as vantagens
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marginais de um modo de organizacdo em relagdo a outro quase impossivel de se
avaliar.

¢ Complexidade: é derivada da incerteza do monitoramento adequado da transacdo em
jogo. Essa situacdo € diferente da anterior, pois o problema aqui ndo € avaliar
primariamente o grau exato da especificidade dos ativos envolvidos, diz respeito a
forma adequada de monitorar a transagdo em questao.

¢ Comportamento estratégico: é orientado para obter beneficios, quando confrontado
com problemas de controle sobre as partes envolvidas numa transa¢do. Aqui, a

preocupacao das estratégias € como organizar as transacgdes especificas.

Esses trés fatores determinantes posicionam-se de formas desiguais em busca
de beneficios esperados dos diferentes graus de coordenacdo e controle das transacdes em
jogo (MENARD, 2013). O autor espera que uma maior exploracio nessa dire¢io contribua
significativamente para o fato intrigante e importante na teoria da organizacao, a existéncia de

formas plurais.

2.6 Hipoéteses do trabalho

De acordo com a revisdo tedrica realizada neste capitulo, principalmente das
contribuicdes de Williamson (1985, 1996) e Ménard (2004), surgem algumas hipéteses para
presente trabalho. Pode-se comecar com as mudancgas para atender as exigé€ncias dos
consumidores que ocorreram e estdo ocorrendo na distribui¢do e comercializagdo de produtos
horticolas. Tais mudancas exigem que grandes redes varejistas, bem como, intermedidrios
atacadistas busquem novas formas de relacionamento com seus fornecedores (BONFIM,
2011). Isso impacta diretamente a relacao dos horticultores com seus compradores.

Nesta linha, Mac Donald et al. (2004), por meio de um estudo sobre a
incidéncia de contratos na agricultura dos Estados Unidos, identifica que € crescente o valor
da producdo norte americana que € transacionado sob contratos formais, passando de 12% em
1969 para 36% em 2004. Zylbersztajn (2005), ao analisar o estudo de Mac Donald et al.
(2004), sugere que esses numeros podem ser muito maiores se forem considerados os
contratos informais. De fato, as transagdes hibridas de um modo geral, podem ocorrer em
dimensdes contratadas formalmente e outras acordadas informalmente. Portanto, os dados
indicam apenas parte visivel das relagdes que ocorrem na estrutura hibrida de governanga, que
certamente sdo muito mais amplas. Além da andlise do estudo de Mac Donald et al. (2004),

Zylbersztajn (2005) fez um levantamento de diversos trabalhos que analisam a relagdo
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contratual entre agentes que transacionam produtos agricolas. O autor revela que relacdes
hibridas de governanga prevalecem quando comparada com a forma de mercado ou
hierarquica.

Assim como sugerido por Zilbersztajn (2005), o trabalho de Ménard (2004)
aponta para o crescente interesse nos estudos de formas hibridas de governanga. Para o autor,
a existéncia de compartilhamento de recursos (tecnologia, capital, produtos ou servigos) entre
agentes independentes envolvidos em uma transacao ja € condicdo suficiente para caracterizar
estruturas que se situam entre o mercado e a hierarquia. A vista disso, diversos estudos
demonstraram a presenca marcante de estruturas hibridas prevalecendo nas relacdes de trocas
de produtos agricolas (BOUROULLEC; PAULILLO, 2010; COSTA; GOMES;
TARSITANO, 2008; NASSAR; BOTELHO, 1999; SAES; SCHNAIDER; SOUZA, 2014;
SIMIONI; HOEFLICH; SIQUEIRA, 2009). Costa et al. (2008), por exemplo, em um estudo
sobre a comercializagdo de uvas finas, concluiram que a relacdo entre os agentes torna-se
mais efetiva e sistemdtica quando governada por estruturas hibridas. Nassar e Botelho (1999),
em outro caso, concluem que as transagdes realizadas no sistema agroindustrial da batata,
principalmente as que envolvem o produtor com a inddstria processadora, sdo coordenadas
por contratos relacionais entre esses agentes, balizados por incentivos como adiantamento de
insumo e assisténcia técnica. Ja Saes, Schnaider e Castro Souza (2014) estudaram a relacao de
troca entre fornecedores e duas empresas que comercializam alface-americano organico. Os
autores identificaram que para aquisi¢ao da alface existe um misto de fornecedores relacionais
e fornecedores relacionais exclusivos. Nos dois casos ndo se observou presenga de um
contrato formalizado. Entretanto, a estrutura estabelecida é caracterizada como hibrida devido
as empresas garantirem a compra de seus fornecedores, logicamente que os mesmos devem
obedecer um cronograma de producgdo anual. A escolha pela forma hibrida foi motivada pela
dificuldade de as duas empresas equilibrarem a oferta e demanda da alface ao longo do ano.
Portanto, a partir da observacdo das peculiaridades da producdo horticola’ e os trabalhos

apresentados pela literatura acima descrita, surge a primeira hip6tese:

Hipétese 1 — As relacdes estabelecidas nas transagdes entre o horticultor
familiar da regido serrana do estado do Rio de Janeiro e seus compradores sdo coordenadas,

majoritariamente, por estruturas hibridas de governanca.

7 Como apresentado na introducdo desta dissertagdo, trata-se de produtos com elevada perecibilidade, que
possuem distribuicdo altamente dispersa e ndo homogénea ao longo do ano e, principalmente, os consumidores
buscam nestes produtos cada vez mais qualidade, frescor e disponibilidade, exigindo que os agentes pertencentes
a esta cadeia se adequem a estas novas exigéncias dos consumidores.
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Uma das principais contribui¢des dos trabalhos voltados aos estudos das
estruturas de governanca estd na andlise e descricdo dos determinantes que cada caso
particular apresenta (MENARD, 2004). Os estudos de Williamson (1985, 1996)
demonstraram que a especificidade dos ativos € fator determinante para escolha da estrutura
de governanca mais eficiente. Vdrios estudos empiricos procuraram demonstrar que hd um
sentido de determinacdo entre o grau de especificidade de ativo envolvido em determinada
transacdo e a escolha de uma coordenagao, e que tal escolha tem como objetivo reduzir os
custos de transagdo (MONDELLI, 2007; VELLEMA; D’HAESE, 2015; VILPOUX, 2011;
VINHOLIS et al., 2014). Mondelli (2007), por exemplo, em um estudo sobre transacdes
envolvendo bovinos de corte, construiu um indice que representa o grau de especificidade de
ativo presente na transa¢do. Este indice leva em consideragao as tecnologias de producao e de
processamento envolvidos na transacdo. O autor identificou que uma transa¢do tem maior
probabilidade de se alinhar com estruturas de governangas mais complexas quanto maior for o
grau de especificidade de ativos envolvido na transacdo. Na mesma direcdo, Villema e
D’Haese (2015) afirmam que a presenca de ativos especificos ja € fator determinante para
inddstrias de actcar da Africa do Sul adotarem estruturas de governancas que permitam maior
coordenagdo das transacdes com seus fornecedores de matéria prima. Vinholis et al (2014)
analisaram as transagdes de mais de 80 produtores de gado de corte. Os autores utilizaram as
varidveis certificacdo e sistema intensivo de produgdo (confinamento) como proxies para
especificidade de ativos, analisando duas formas de governanga (mercado spor e forma
hibrida) mais adotadas pelos produtores. O estudo conclui que na presenga de especificidade
de ativo na transacdo observa-se uma relagdo positiva para escolha de formas hibridas de
governanca em detrimento da estrutura de mercado cldssico. Desta forma, formula-se, a

segunda Hipdtese do trabalho como:

Hipétese 2 — A especificidade dos ativos é fator determinante do tipo de
coordenagdo adotado nas transac¢des entre horticultores familiares da Serra Fluminense e seus
compradores. Sugere-se que quanto maior o grau de especificidade dos ativos envolvidos na
transacdo maior a probabilidade de os horticultores adotarem estruturas de governanga com

maior intensidade de coordenagio.

No préximo capitulo serd apresentado o método de pesquisa, bem como a
descricdo de um indicador de coordenacdo que servird para identificar as diferentes estruturas

de governanca estabelecidas nas relagdes entre o horticultor da Serra Fluminense com seus
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compradores. No capitulo 4 serdo descritas as varidveis que servirdo para caracterizar as

estruturas de governanga, inclusive fatores determinantes para escolha de tais estruturas.
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3 METODO

Este capitulo tem como objetivo apresentar os procedimentos metodolégicos e
o modo como foi conduzida e realizada a pesquisa. O capitulo foi dividido em cinco secoes.
Na primeira apresenta-se o tipo de pesquisa, método de coleta de dados secundarios, método
de amostragem e coleta de dados primdrios. A segunda secao descreve a varidvel indicadora
de coordenacdo construida para representar a diversidade de governancas existentes nas
transagdes dos produtores horticolas com seus compradores. Sequencialmente identifica-se os
grupos de transagdes com variada intensidade de coordenagdo. Os métodos de andlise
estatistica utilizados, estatistica descritiva ¢ um modelo de regressdo logit ordenado, sdo
apresentados na secdo 4 deste capitulo. Por fim s@o apresentadas as varidveis explicativas

utilizadas no modelo.

3.1 Procedimentos metodoldgicos utilizados na amostra

O presente estudo pode ser caracterizado como quantitativo exploratério, sendo
que os dados foram obtidos por meio de levantamento do tipo survey. A abordagem
quantitativa se caracteriza pelo emprego de métodos de quantificacao, tanto nas modalidades
de coleta de informagdes, quanto no seu tratamento, podendo ser por meio de técnicas
estatisticas simples ou complexas (DALFOVO; LANA; SILVEIRA, 2008). Assim, como
levantado por Van Maanen (1979), o foco das pesquisas quantitativas sd@o os elementos da
estrutura do objeto de estudo, enquanto que na abordagem qualitativa o foco estd nos
processos.

Um levantamento baseado em survey, também chamado de pesquisa de
avaliacdo, tem como objetivo geral contribuir para o conhecimento em uma drea particular de
interesse, por meio da coleta de dados/informagdes sobre individuos ou sobre os ambientes
dos quais esses individuos fazem parte (MIGUEL, 2012). Para Freitas (2000), esse tipo de
pesquisa € definido como a aquisi¢cdo de dados e informacdes sobre caracteristicas, acdes e
opinides de determinado grupo de pessoas, que pode representar uma populagcdo-alvo.

Para melhor compreensdo dos conceitos trabalhados, foi realizada revisao de
literatura. Assim, especificidades dos ativos foram consideradas como tendo potencial
explicativo para a adocdo das estruturas de governanca, bem como 0s pressupostos
comportamentais (assimetria de informagao e oportunismo) que estdo presentes nas relagdes
entre os agentes. No entanto, percebeu-se na literatura que existe uma grande variedade de

formas hibridas de coordenagdo das transacdes, sendo necessdrio, portanto, uma andlise caso a
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caso para identificar o grau de coordenacao existente. Assim, buscou-se na literatura fatores
que pudessem ser comuns a essas formas. Como resposta, algumas regularidades como
compartilhamento de recursos, confianca construida pela reputacdo e competicio foram
identificados. Tais regularidades apresentadas na literatura tornam-se fundamentais para
andlise das estruturas encontradas no presente trabalho.

Paralelamente a revisdo de literatura e previamente a investigacdo do objeto de
estudo, foi necessaria a realizacdao de coleta de dados secundarios para melhor compreender
caracteristicas da populacdo de interesse (principais municipios produtores, principais
produtos produzidos, relacdo entre proprietdrios e arrendatdrios, tamanho médio das
propriedades, atividades desempenhadas pelos membros da familia, etc.). Com isso, foi
possivel ter uma visdo mais realista do tamanho da populagdo (quantidade de
estabelecimentos familiares), o que permitiu uma posterior afericio da representatividade
amostral. E importante salientar que a amostra utilizada foi obtida por meio da survey
realizada no projeto “Estudos para orientar novas oportunidades de negdcios agropecudrios,
investimentos coletivos e possibilidades alternativas de comercializagdao”, conforme
informado na Introducdo. A populacdo de interesse compreende produtores familiares da
Serra Fluminense do estado do Rio de Janeiro. Em razdo dos elevados custos envolvidos em
um censo e a necessidade de extenso treinamento de equipes de campo para obter medidas
acuradas de informacdo, optou-se pela pesquisa de campo por amostragem, onde uma fracdo
representativa da populacao é tomada.

Torna-se importante neste ponto a apresentacdo de alguns conceitos
importantes, utilizados para apoiar as decisdes do procedimento amostral e garantir
representatividade da populacdo de interesse. Casella e Berger (2010) sustentam que varidveis
aleatérias (X, ..., X;;) de uma amostra de tamanho n devem ser mutuamente independentes.
Assim, os individuos da amostra, Xj, ..., X,,, devem ser varidveis aleatdrias independentes e
identicamente distribuidas, com fun¢do de distribuicdo de probabilidade f(x). Além disso,
sdo identicamente distribuidas com distribui¢do paramétrica 0, dada por ITj=, f (x;\0). Tal
modelo se enquadra muito bem em uma amostragem para populagao infinita. No caso de uma
amostragem sem reposicdo de uma populacdo finita, a defini¢do de independéncia entre as
varidveis X; ndo é satisfeita, pois a ocorréncia de X; = x; afeta a probabilidade de ocorréncia
de X, = x. Entretanto, se o tamanho da populacio N for grande em comparagdo com o
tamanho da amostra n, Xi,...,X, sdo praticamente independentes e alguns cdlculos de
probabilidades aproximados podem ser realizados assumindo-se que eles sdo independentes

(CASELLA; BARGER, 2010).
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Todos os 7 municipios da regido Serrana foram estabelecidos como estratos,
mantendo-se a proporcionalidade da populagdo de cada um dos municipios. Por exemplo,
Nova Friburgo possui 15,2% dos estabelecimentos familiares da populacdo da regido Serrana
e na amostra 15,3%. A Tabela 1 mostra os municipios que compuseram a amostra, bem como

a populacdo e amostra.

Tabela 1 — Populacdo (domicilios rurais familiares) e amostra por municipio

Municipios Populacio  Amostra

Cachoeiras de Macacu — RJ 1049 31
Nova Friburgo — RJ 1348 40
Sado José do Vale do Rio Preto — RJ 329 10
Sapucaia — RJ 486 14
Sumidouro — RJ 2346 69
Teresopolis — RJ 2569 76
Trajano de Moraes — RJ 739 22

Subtotal 8866 262

Fonte: UFSCar (2015)

Foram obtidas listas de produtores familiares nos sindicados e nas associacdes
da regido, para, por meio de método de enumeracao, sortear os individuos da amostra. Vale
lembrar o fato de os estabelecimentos pertencentes a amostra representarem estabelecimentos
familiares. Foram considerados estabelecimentos agropecudrios familiares os domicilios que
atenderam simultaneamente aos critérios definidos pela Lei n® 11.326, de 24 de julho de 2006,
que sdo: a drea do estabelecimento ou empreendimento rural ndo exceder a quatro médulos
fiscais; a mio de obra utilizada nas atividades econdmicas desenvolvidas ser
predominantemente da propria familia; a renda familiar ser majoritariamente originada de
atividades vinculadas ao préoprio estabelecimento e; o estabelecimento ser dirigido pelo (a)
agricultor (a) com sua familia.

Apé6s a definicdo da populagdo amostral realizou-se a coleta de dados
primdrios, com a aplicagdo de questiondrio estruturado. O questiondrio foi elaborado para
obter informagdes sobre os seguintes temas: perfil sécio econdmico do produtor,
caracterizacdo dos membros da familia, uso da terra, produgdo vegetal e animal, venda dos
produtos bem como de seus derivados, praticas de producao, gestao das atividades, dados de
despesas e investimentos realizados, comercializacdo dos produtos, patrimonio produtivo,
demais rendimentos da familia, e, por fim, capital social e condi¢des de vida.

Este questiondrio foi previamente testado com 15 produtores aleatérios em dois

municipios (Cachoeiras de Macacu e Nova Friburgo). Por meio do teste, vérias questdes
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emergiram, tais como o tempo excessivo — que estava entre 75 a 90 minutos - de
preenchimento decorrente do grande nimero de questdes. Também houve a necessidade de
ajuste no modo de formular as questdes, incluindo a revisdo da redacdo, que por sua vez
possibilitou melhor interpretacdo e consequente melhora na acurdcia das respostas dadas pelo
respondente. Outra correcao feita foi o rearranjo das questdes, sendo em alguns casos possivel
sintetizar duas ou mais questdes em uma tinica pergunta.

Finalizada a fase de pré-teste e ajustes do questiondrio, foi necessario o
treinamento da equipe para a aplicacdo em campo. Foram treinados 11 entrevistadores para
coleta de dados, entre estes, 3 alunos da Universidade Federal de Sao Carlos e 8 da
Universidade Federal Fluminense. As atividades de pesquisa em campo foram realizadas
entre maio e julho de 2015, e, gracas a readequacgdo do questiondrio o tempo de entrevista
reduziu para 35 a 50 minutos dependendo da quantidade de informagdes cabiveis em cada
domicilio. E importante destacar neste ponto a preocupacio de garantir a acurdcia e minimizar
vieses na pesquisa, portanto, o entrevistador foi devidamente treinado para se atentar a fatos
como: o sorteado deveria ser um agricultor familiar, se ndo fosse, esse individuo era
descartado da amostra e um novo individuo previamente sorteado substituia o anterior; e, se
atentar quanto ao preenchimento correto do instrumento de pesquisa — atingindo o maximo de
precisdao das medidas, padronizacdo das unidades, padronizacdo dos termos técnicos para
mitigar possiveis erros de interpretagdes por parte dos respondentes e dos pesquisadores.

Os pesquisadores de campo receberam uma listagem com o0s nomes e
enderecos dos individuos da amostra obtidos por sorteio, e, para garantir a independéncia,
foram sorteados trés reservas. Entretanto, por limitacdo imposta por fatores outros que do
controle dos pesquisadores, quando da auséncia do titular e da impossibilidade do acesso aos
reservas, vizinhos do titular foram incluidos na amostra. Para minimizar os efeitos de
condicionalidade de alguns individuos da amostra e para evitar perdas de dados, os pesos dos
vizinhos (20%, da amostra sistemdtica) foram ajustados, tomando-se como referéncia as
caracteristicas dos individuos da amostra aleatéria (80%, amostra aleatéria). O ajuste dos
pesos foi realizado utilizando-se o método multiplicativo do algoritmo de calibracdo nas
margens desenvolvido por Deville e Siarndal (1992), aperfeicoado por Deville, Sirndal e
Sautory (1993) e implementado no Stata por D’Souza (2011). A caracteristica conhecida da
amostra aleatéria utilizada como referéncia para o ajuste dos pesos foi o valor bruto da
producdo, varidvel utilizada para a estratificacdo da amostra. Os resultados do procedimento

de expansdo com calibracdo dos pesos sdo apresentados na Tabela 2.
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Tabela 2 — Calibracdo, expansao da amostra e erros de estimativas

Populacao Amostra planejada Amostra Efetiva  Amostra Expandida
8866 262 263 8707
Erro amostral considerando populaciao Erro amostral considerando populaciao
infinita finita
6,07% 5,98%

Fonte: UFSCar (2015)

O procedimento de expansdo permite avaliar, por meio dos pesos,
discrepancias entre a amostra e a populacdo, que no caso desta pesquisa foi inferior a 1,5%
que com certo cuidado € menor que o erro de significancia. A significancia estatistica €
relacionada a afirmacgdes sobre certas caracteristicas da populagdo, ou sobre as declaragdes a
respeito de diferentes grupos, faixas etdrias, sexo, regides e etc. Ja o erro de estimativa de uma
variavel qualitativa (X = 0,1) pode, por aproximacdo, ser determinado pela distribui¢io
normal, com média e varidncia dada por (np,np(1—p)), onde p é o pardmetro da

distribuicdo binomial e ¢ um valor entre 0 < p < 1. Assim, o erro (€) de estimativa da

propor¢do p, dado por p =%Z?Xl-, onde n é o tamanho da amostra, e e =p —p =

, 1- . e .
Zy @, sendo que Z, representa um percentil da distribuicdo normal reduzida com

variancia (0,1), respectivamente. A Tabela 2 mostrou os erros das estimativas para populacdo
finita e infinita.

Com finalizacdo da etapa de coleta de dados em campo, os mesmos foram
tabulados e digitados no software STATA. Para tal, um programa foi desenvolvido com a
finalidade de armazenar os dados, para posterior andlise dos mesmos. A digitacdo dos dados
ocorreu de modo descentralizado, no entanto, sob supervisdo, cujo acompanhamento do
processo de inser¢ao dos dados possibilitou identificar e corrigir erros de mensuracdo, e assim
minimizar vieses nas estimativas dos parametros estatisticos.

Outro ponto importante a ser destacado na coleta de dados sdo as informagdes
sobre aspectos da comercializagdo que foram coletados no instrumento de pesquisa. Assim
sendo, o questiondrio aplicado junto aos produtores procurou obter, entre outras, informagdes
sobre a comercializacdo da producdo agropecudria, em particular a identificacdo dos tipos de
agentes compradores e caracteristicas das transacoes com os mesmos. Sabendo-se que o
objeto de estudo tem como foco a transacdo, partiu-se do pressuposto de que um produtor
pode vender sua produgdo para mais de um comprador, o que levaria a coleta de dados a ter

um nimero muito grande de transac¢des. Entretanto, por limitacdo de tempo da entrevista e o
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grande nimero de dados a serem coletados em outras se¢des do questiondrio, decidiu-se por
obter informacdes a respeito das transacdes com os dois principais compradores, aqui
denominados como primeiro principal comprador e segundo principal comprador. Ambos
foram identificados pelo préprio produtor, segundo sua percep¢do a respeito de suas vendas
durante o periodo de maio de 2014 a abril de 2015. Para cada um desses agentes, identificou-
se o tipo de comprador (intermedidrio, industria, feira livre, etc.), o nimero de anos em que o
produtor ja negociava com esse comprador, as motivacdes para estabelecer a negociagao, as
vantagens oferecidas e problemas ja observados. Adicionalmente, procurou-se identificar
quais eram os dois (quando existia mais que um) principais produtos vendidos a esse
comprador. Para cada produto, obtiveram-se as seguintes informacdes: o percentual das
vendas destinadas a esse comprador, se a venda foi comissionada, o0 momento em que foi
realizada a negocia¢do, o momento em que foi fechado o preco, o prazo de pagamento, a
relacdo contratual (compromisso verbal ou contrato assinado), o principal local de entrega, a
quem pertencia o veiculo que fez o transporte e quem pagou pelo frete.

Portanto, considerando as limitagdes impostas no pardgrafo acima (a indicag¢ao
do produtor sobre as transacdes com os dois produtos de maior significancia para os dois
principais compradores), tem-se que: para cada produtor entrevistado pode-se identificar de
uma a quatro transacdes (maximo de duas transacdes por comprador). Por exemplo, um
produtor X que tenha informado a venda de abobrinha e chuchu para o primeiro principal
comprador (um intermedidrio) e maxixe e jil6 para o segundo principal comprador (um
varejista), forneceu entdo informagdes sobre quatro transagdes.

As transacdes que ndo envolviam produtos horticolas foram excluidas da
amostra com objetivo de reduzir a heterogeneidade quanto aos tipos de produtos. Transacdes
com leite, por exemplo, que possuem caracteristicas distintas das horticolas, foram excluidas.
Apenas folhosas e produtos de ‘“‘caixaria” (legumes, tomate, etc.) foram incluidos. Desta
forma, no presente trabalho foram obtidas informacdes sobre 567 transacdes com produtos
horticolas na Regidao Serrana. A Tabela 3 demonstra o nimero de transacdes com produtos

horticolas presentes em cada municipio.
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Tabela 3 — Total de transacoes identificadas por municipio da regido Serrana

Total de . . Domicilios Total de
. . Domicilios -
domicilios . Total de com Transacoes
. entrevistados ~ o
Municipios com or transaches transacoes com
agricultura muﬁ icinio identificadas de produtos
familiar P horticolas  horticolas
Cachoeiras de Macacu - R]J 1049 31 66 27 49
Nova Friburgo — RJ 1348 40 100 31 84
S. J. do Vale do Rio Preto - R]J 329 10 24 9 20
Sapucaia — RJ 486 14 33 13 31
Sumidouro — RJ 2346 69 172 62 166
Teresopolis — RJ 2569 76 195 75 193
Trajano de Moraes — R]J 739 22 35 12 24
Subtotal 8866 262 625 229 567

Fonte: UFSCar (2015)

Com o propdsito compreender o encadeamento de transacdes dos produtos
horticolas ao longo da cadeia produtiva, foi aplicado um questionéario semiestruturado junto a
uma amostra intencional de 14 compradores. O foco principal estd em descrever os principais
aspectos presentes nas transacdes que ocorrem entre os diversos agentes (produtores,
intermedidrios, varejistas e consumidores), bem como as operacdes de agregacdo de valor
(inclusive operacgdes logisticas) realizadas por estes agentes. Foram construidas questdes que
permitissem descrever os aspectos econdmicos € as operagcdes desses agentes: tamanho,
produtos comercializados, localizagdo, operacdes de processamento realizado, equipamentos
utilizados, perfil dos fornecedores, perfil dos clientes, condi¢des de compra (preco, prazos,
beneficios oferecidos, existéncia de contratos, etc.), grau de competi¢cdo entre empresas do
mesmo setor, condi¢des de venda (preco, prazos, beneficios oferecidos pelos compradores,
existéncia de contratos, etc.). Foram também entrevistados os atores que atuam no elo final da
comercializa¢do dos produtos oriundos das regides pesquisados, tais como CADEG, CEASA,
supermercados, associacao de flores do CADEG, sacoldes, feirantes, adicionando-se mais dez
entrevistados. Vale destacar novamente que o propdsito da coleta dos dados com estes agentes
serve apenas para compreensdo de como esta estruturada a cadeia produtiva dos produtos

horticolas na regido Serrana do estado do Rio de Janeiro.

3.2 Indicador de coordenacao das transac¢oes
Como sugerido por Williamson (1985, 1996) e Ménard (2004), sdo os

incentivos que motivam o0s agentes a se organizarem em formas mais complexas de
coordenacgdo, saindo do mercado spot e caminhado em direcdo a hierarquia. Para Ménard

(2004), caso as partes estejam interligadas por qualquer tipo de investimento, ou pela
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necessidade de recursos especificos, a relacdo passa ser mais proxima do que se os atores nao
possuissem esse tipo de vinculo. Sendo a opcao de negociar pelo mercado mais interessante
neste dltimo caso. Neste sentido, os agentes procuram adotar mecanismos de governanca das
transagdes com objetivo de reduzir perdas e/ou assegurar ganhos relacionados com os
investimentos. Para atender o objetivo do presente trabalho, foi construido uma varidvel, que
¢ uma medida escalar da intensidade em que sdo adotados diversos mecanismos de
coordenagdo das transacdes. Trata-se de um indicador capaz de representar a diversidade de
governancas da transagdo a partir da presenca, ou auséncia de sete mecanismos de
coordenagdo: adiantamento de dinheiro, adiantamento de insumos, assisténcia técnica,
colheita ou outros servigcos, preco antecipado, confianca e conversa com o comprador para
decidir o que sera plantado. Assim, pressupde-se que quanto mais mecanismos de governanca
forem adotados por esses agentes, a transacdo tende a sair do mercado spot caminhando a
formas mais complexas de governanga. Para a construcio desta varidvel, que a partir de agora
se chamard Coordenacdo foram utilizadas sete varidveis. Cada uma dessas varidveis € uma
proxy para indicar a presenca de um determinado mecanismo de coordenagdo. O indicador
foi construido como uma soma dos valores assumidos pelas sete varidveis representativas dos
mecanismos de coordenacdo. Tais mecanismos sdo apresentados e melhor explicados a
seguir:

Adiantamento de dinheiro: a varidvel receberd valor 1 se o produtor recebeu

adiantamento de dinheiro e 0, caso ndo tenha recebido. Diversos estudos tém citado o
adiantamento de dinheiro como mecanismo para estreitar a relacdo entre produtores rurais e
seus compradores (GONCALVES; FAVARETO; ABRAMOVAY, 2013; SILVEIRA;
WANDER, 2015; SOUZA; AMATO NETO, 2009). O texto de Gongalves, Favareto e
Abramovay (2013), por exemplo, aborda claramente como o recurso adiantamento de
dinheiro estabelece a relagdo entre o produtor familiar de mamona com seu comprador. A
baixa capitalizacdo destes produtores e o receio em obter crédito em institui¢des financeiras
os levam a realizar adiantamentos com seus compradores. E neste ponto que reside um dos
fortes componentes da estrutura de incentivos. O adiantamento de dinheiro é uma forma de
fidelizacdo na relacdo entre produtor e comprador. Assim sendo, 0 mecanismo de transacdo
adiantamento de dinheiro gera compromisso entre o produtor horticola e o seu comprador,
que compromete antecipadamente parte de seu capital na tentativa de assegurar aquisi¢ao de
produtos no futuro. J4 o produtor, ao receber o dinheiro previamente a colheita,
necessariamente se compromete com o pagamento dessa divida no futuro. Esse pagamento

pode ocorrer com dinheiro ou produto. Esse comprometimento gerado torna o adiantamento
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de dinheiro um mecanismo de coordenacdo da transacdo, diferenciando-se do tradicional
mercado spot, claramente por ndo configurar a transacdo em apenas um Unico momento no
tempo. No entanto, também ndo é uma integracdo, pois os agentes envolvidos sdo
independentes entre si. Apenas a presenga deste mecanismo de coordenacdo na transacdo
configura uma forma hibrida de governanca.

Adiantamento de Insumo: a varidvel receberd valor 1 caso o produtor tenha

recebido adiantamento de insumo e 0, caso ndo tenha recebido. Este mecanismo de
coordenacdo se assemelha muito com o anterior. A diferenca estd no fato de que o
adiantamento de insumo, além de o comprador antecipar parte de seu capital, ele esta
estabelecendo uma decis@o tecnoldgica em conjunto com o produtor. Essa tecnologia passa a
incorporar valor ao produto. Portanto, explicaria o grau de comprometimento superior ao
mecanismo de “adiantamento de dinheiro”. Kengen (2001) enfatiza que o adiantamento de
insumo além de funcionar como um mecanismo que estreita a relacdo entre agentes,
proporciona fomento a uma determinada atividade. Para o autor, no Brasil, a prética de
adiantamento de insumo, apesar de estar presente em diversas atividades agricolas como soja,
fumo, cana de agucar, encontra-se fortemente ligada a atividades pecudrias como aves e
suinos. Portanto, o estreitamento da relagdo propiciado por este mecanismo € apresentado em
diversos estudos voltados para atividades agricolas e pecudrias (FISCHER;
ZYLBERSZTAIJN, 2012; OLIVEIRA; SANTANA, 2012; SAES; SILVEIRA, 2014) e torna-
se um importante incentivo gerado pelos compradores nas relacdes de troca.

Assisténcia técnica fornecida pelo comprador: a variavel recebera valor 1

caso o produtor tenha recebido assisténcia técnica fornecida pelo comprador e 0, caso ndo
tenha recebido. O mecanismo de coordenacdo da transacdo representado por esta varidvel é
idéntico ao apresentado pela varidvel “Adiantamento de Insumo”. Porém, neste caso, a
tecnologia abre espaco para o valor aplicado em recurso humano. O investimento realizado
por parte do comprador no tempo de uma pessoa com conhecimento técnico se faz com a
expectativa de receber o produto cujo investimento foi realizado. Para o produtor, este tipo de
incentivo, gera compromisso devido a ndo necessidade de investir em um profissional deste
tipo. Vale ressaltar que a simples presenga deste mecanismo e/ou do anterior na negociagao ja
deixa de configurar uma transa¢do via mercado spot justamente pela dependéncia gerada entre
as partes. E comum observarmos este tipo de mecanismo na criacdo de frango de corte. A
empresa integradora, além de fornecer todos os insumos necessdrios para produgdo,
disponibiliza ao criador a assisténcia técnica como forma de centralizagdo na tomada de

decisao (MELO SAAB; NEVES; CLAUDIO, 2009). A busca por centralizagdo na tomada de
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decisdo demonstra uma relagdo cuja governanga se caracteriza pela influéncia de uma das
partes nas decisdes tecnoldgicas, prevalecendo assim estruturas mais complexas.

Colheita ou outros servicos realizados pelo comprador: a variavel recebera

valor 1 se o comprador realizar a colheita ou outros servigos para o produtor e 0, caso nao
realize. Este mecanismo possui valor igual a varidvel “adiantamento de dinheiro”. O incentivo
para que a transacdo se firme neste caso € a colheita ou outros servigos. Isto ocorre pelo
produtor ndo dispor de investimento minimo necessdrio para tal servico e/ou visualizar uma
vantagem que o convenga a aceitar o recebimento deste incentivo. Portanto, a existéncia de tal
incentivo faz com que haja comprometimento por parte dos agentes.

Preco_antecipado: a varidvel receberd valor 1 se o produtor recebeu preco

antecipado e 0, caso ndo tenha recebido. Estudos como o de Silva (2009) e Souza e Amato
Neto (2009) fazem referéncia ao preco antecipado como uma forma de estabelecer relacdes
mais proximas entre produtores rurais e compradores. Este mecanismo de coordenacdo se
assemelha muito com o adiantamento de dinheiro. No entanto, o comprador fixando o preco
com o produtor antes da colheita gera um acordo entre as partes € um compromisso futuro.
Transacdes com esse tipo de mecanismo se diferenciam do mercado spot pelo fato de o preco
ndo ser combinado no mesmo instante de tempo que a troca do produto. Este fato acontece
devido os agentes ndo possuirem informacao perfeita sobre precos futuros e ndo conseguirem
prever com exatiddo toda a oscilagdo que o mercado possa apresentar. Assim, 0s agentes
buscam seguranca, evitando o risco da oscilagdo de precos.

Confianca: a varidvel receberd valor 1 se o produtor indicou confianca como
um dos motivos para escolha do comprador e 0, caso ndo tenha indicado confianca como um
dos motivos de escolha. O mecanismo de coordenagdo confianca tem sido amplamente
estudado em arranjos interorganizacionais (ANDRADE et al., 2011; GAMBETTA, 1988;
MACNEIL, 1978; MCEVILY; PERRONE; ZAHEER, 2003). Na verdade, a confianga entre
agentes € estabelecida a partir da constru¢do de reputagdo. Granovetter (1985), refere-se ao
papel da confianca nas relagdes como a reciprocidade que ocorre entre dois agentes que
transacionam. Tal reciprocidade gera reputacdo entre oS mesmos agentes ao passo que
desencoraja o comportamento oportunista. Na mesma linha de pensamento, Ripperger (1998,
apud ZANINI; LUSK; WOLFF, 2009, p. 74) define confianca como a aceita¢do voluntdria e
antecipada de um investimento de risco pela abdicacdo de mecanismos contratuais explicitos
de segurancga e de controle, na expectativa de que a outra parte nao agira de forma oportuna.

Portanto, o mecanismo de coordenagcdo “confianca” deve ser entendido aqui como a
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existéncia de boa reputagdo por parte do comprador, dispensando custos de transacdo
associados ao screening ou estabelecimento de contratos formais.

Conversa _com o _comprador: a varidvel receberd valor 1 se o produtor

conversa com o comprador para tomar decisdo do que plantar e recebera 0, caso contrario. A
troca de informacdo entre os agentes pode ser util para as duas partes. Mitrega e Katrichis
(2010) afirmam que a troca de informacao propicia maior proximidade no relacionamento
entre os atores envolvidos. Portanto, pressupde-se que o mecanismo de coordenacao
“conversa com o produtor” gere compartilhamento de informacdo entre os agentes, que por
sua vez revela um relacionamento mais proximo entre o produtor € o comprador,
diferenciando essa transacao de uma simples troca no mercado spot.

Para cada uma dessas varidveis foi atribuido um peso (1, 2 ou 3) para indicar
sua importancia. Os critérios adotados para a determinacdo desses pesos foram: (i) o nivel de
comprometimento de recursos e (ii) a intensidade que cada mecanismo possui para coordenar
a transagcdo. Assim, a varidvel Coordenacdo foi construida como uma média aritmética
ponderada, segundo a presenca ou auséncia do mecanismo de coordenac¢do e seu peso na
transacdo. A visualizacdo da ponderacdo bem como da constru¢do da varidvel Coordenagao

encontra-se no Quadro 3.

Quadro 3 — Descri¢ao dos pesos de cada mecanismo de coordenagdo presente na varidvel
Coordenacdo

Mecanismo de coordenac¢iao Descricao Peso

1, se o comprador adiantou dinheiro ao produtor, 0

Adiantamento de dinheiro .. 2
caso contrario.
. . 1, se o comprador forneceu insumos ao produtor, O se
Adiantamento de insumo ’ P - p ’ 3
ndo forneceu.
A . 1, se o comprador forneceu assisténcia técnica
Assisténcia técnica 3

produtiva ao horticultor, O caso contrario
1, se o comprador quem realizou a colheita ou
Colheita prestou outro servico que nao assisténcia técnica ao 2
produtor, 0 caso contrario
1, se o produtor combinou preco antecipado com o
comprador, 0 caso contrério
1, se o produtor indicou confian¢a como motivo de
escolha de comprador, 0 caso contrario.
1, se o produtor indicou conversar com seu
Conversa com comprador comprador para tomar decisdo do que produzir, 0 1
caso contrario

Preco antecipado

Confianga

(Adiantamento de dinheiro * 2) + (Adiantamento de
insumo * 3) + (Assisténcia Técnica * 3) + (Colheita * 2) +
(Preco antecipado * 2) + (Confianca * 1) + (Conversa com

comprador * 1)

Coordenacao

Fonte: autor (2017)
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Assumiu-se que o adiantamento de insumos € a provisdo de assisténcia técnica
implicam em maior comprometimento de recursos por parte do comprador e vinculam a
transacdo com decisdes tecnoldgicas da produgdo e qualidade dos produtos. Além disso,
estabelecem o comprometimento antecipado do comprador com a aquisi¢cdo do produto. Por
isso, para esses dois mecanismos foi atribuido o valor 3, que ¢ o maior dentre os trés que
foram estabelecidos. Para os mecanismos representados pelas varidveis Adiantamento de
Dinheiro, Preco Antecipado e Colheita/Outros Servigos foi atribuido o peso 2. A antecipagdo
de dinheiro, o fechamento de preco antes da colheita e a realizacdo da colheita e outros
servigos por parte do comprador implicam em comprometimento de recursos, bem como
comprometimento antecipado da efetivacdo da compra/venda. Entretanto, a adocdo desses
mecanismos de coordenagao nao implica necessariamente uma vinculacao do comprador com
aspectos da produgdo. Assume-se que o produtor tem maior independéncia em suas decisoes
de produg¢do, quando comparado com os mecanismos “adiantamento de insumos” e “provisdao
de assisténcia técnica”.

Para os mecanismos representados pelas varidveis Confianca e Decisao-plantio
foi atribuido o peso 1. Assume-se que nesses casos, 0 comprometimento de recursos por parte
do comprador € menor e a independéncia do produtor € maior. Nao hd um compromisso
antecipado de compra e venda.

O indicador pontuard a transacdo em relagdo ao nivel de comprometimento
entre os agentes. Por exemplo, se em uma dada transag¢ao o produtor recebeu adiantamento de
insumo esta transagao recebera dois pontos. O indicador construido varia de 0 a 14, sendo 0 as
transagdes que ndo possuem comprometimento algum entre as partes envolvidas, o que é
caracteristico de transacdes da forma cldssica do mercado spot. O outro extremo sinaliza a
presenca conjunta das 7 varidveis descritas, caracterizando maior dependéncia entre 0s
agentes, e indicando formas de governanga hibridas com caracteristicas mais distantes do
mercado spot. Logo, nas transagdes que ocorrem dentro do intervalo de 1 a 14, sinalizam as
formas hibridas, que podem assumir diversos graus de comprometimento, para as quais foram

adotados diversos mecanismos de coordenagao.

3.3 Identificacao de grupos de transacoes com variada intensidade de coordenacao
O Indicador de Coordenacdo construido nos dd uma ideia do grau de
governanca estabelecido nas transacdes. Como dito anteriormente, o indice varia de 0 a 14

com as pontuagdes sendo estabelecidas pela presenca ou nao de mecanismos de coordenacdo



56

das transacOes. Quanto maior a presenga de mecanismos em uma determinada transagdo
maior tende a ser o comprometimento e a dependéncia entre os agentes, maior também tende
ser o grau de coordenacdo envolvendo a transacdo; observados os pesos dos mecanismos.
Assim, na Tabela 4 é possivel observar a distribuicao das transacdes por pontuagdo alcancada

de acordo com os pesos em cada nivel do Indicador de Coordenacao.

Tabela 4 — Numero de transagdes e porcentagem por pontuagdo alcangcada no Indicador de
Coordenacao de transacoes

Indicador de Coordenacdo
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 Total
% 13,1 46,3 96 173 75 1,5 1,8 0,6 1.4 0,2 04 0,3 0,0 0,0 0,0 100,0
N 75 261 53 103 41 8§ 10 3 8 1 2 2 0 O 0 567

Fonte: autor (2017)

A Tabela 4 demonstra que das 567 transa¢des analisadas 13,1% ocorreram sem
a presenca de nenhum dos 7 mecanismos descritos anteriormente. A falta de incentivos,
comprometimento de recursos, informacdo, bem como, a ndo indica¢do de confianca entre o
produtor horticola com seu comprador gerou 75 transagdes com pontuacdo 0. Transacdes
neste nivel se assemelham com a forma de mercado cldssico. Também se pode afirmar que
nenhuma transag¢do possui valores no indicador de Coordenagdo superior a 11 pontos. Nota-
se, entretanto, uma enorme presenca de transa¢des ocorrendo entre os dois extremos do
indicador, correspondendo a 87 % das trocas com pontuagdes entre 1 (inclusive) a 11
(inclusive). Assim, a predominancia de formas hibridas governando as transacdes entre os
horticultores familiares da Serra Fluminense e seus compradores confirma a hipétese 1 da
secdo 2.6 deste trabalho. O que também corrobora com o estudo de Zylbersztajn (2005). O
autor afirma quando se analisa as estruturas de governanga presentes nas transagdes de
produtos agricolas, as formas hibridas prevalecem quando comparadas com as formas de
mercado ou hierdrquicas. Observa-se muitas possibilidades de formas hibridas de governanca,
ndo apenas com a variacdo da intensidade, mas também em cada nivel do indicador de
coordenagdo. Essas possibilidades variam desde trocas estabelecidas muito proximas da forma
pura de mercado até a presenca de um grau mais complexo de coordenagdo na relagdo entre
produtor e comprador. Como mencionado, o indicador Coordenagdo é uma representacdo da
pontuacdo alcangada pela presenga ou nao dos mecanismos descritos acima. Na Tabela 5

estdo descritos os mecanismos presentes em cada nivel do indicador.
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Tabela 5 — Numero de observagdes de mecanismos por nivel do Indicador de Coordenacao

Indicador de Coordenacgdo

Mecanismos de coordenagdo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 Total
Adiantamento de dinheiro 0O 0 2 19 11 3 8§ 2 3 1 2 2 53
Adiantamento de insumos o o o 4 7 3 10 2 5 1 2 0 34
Assisténcia técnica o o o0 o 2 o0 0 1 7 1 2 2 15
Colheita ou outros servicos 0O 0 5 16 3 4 2 1 3 0 0 2 36
Preco antecipado 0O 0 10 64 20 3 O O 2 O 0 2 101
Confianca 0250 36 9 39 8 10 3 8 1 2 2 457
Conversa com comprador O 11 36 1 30 3 0 3 4 0 2 2 92

Fonte: autor (2017)

Nota-se na Tabela 5, até por motivos da constru¢do das pontuagdes, que no
nivel 0 ndo se observou a presenca de nenhum dos mecanismos. Com 1 ponto tem-se 250
transagcdes com a presenca do mecanismo ‘“confianga” e 11 com “conversa com comprador”.
Percebe-se que em transacdes com esse nivel de comprometimento existe alguma
diferenciacdo quando comparado com transagdes que se assemelham ao mercado spot. Nota-
se também que a confianca € o mecanismo mais presente nas relacdes € o mecanismo
“assisténcia técnica” o menos presente; 457 e 15 transagOes apresentaram estes mecanismos
respectivamente. Outro fato importante a ser destacado € a heterogeneidade das transacdes
caracterizadas como hibrida. Ndao somente entre os diversos niveis do Indicador de
Coordenacdo, mas também intra-nivel. Ocasionado principalmente pela possibilidade de
combinacdes na presenca dos diversos mecanismos de coordenacdo. Considerando novamente
o nivel 1 do Indicador de Coordenacdo, podem existir transagdes coordenadas pelo
mecanismo “Confianga” e outras pelo mecanismo “Conversa com comprador”. Na medida em
que hda um aumento no nivel do Indicador de Coordenagdo hid também um aumento na
possibilidade de combinagdes de mecanismos coordenando a transagao.

Além disso, as frequéncias observadas na Tabela 5 permitem visualizar a
presenca dos mecanismos em cada nivel do indicador. No entanto, percebe-se pela
demonstracdo da Tabela 4 que poucas transacdes estdo presentes nos niveis mais complexos
de coordenagdo. Assim, para uma andlise de cardter estatistico de possiveis determinantes da
escolha de coordenacgdo, as transagcdes serdo agrupadas em quatro niveis de complexidade,
considerando as pontuagdes obtidas no indicador. Dessa forma, serd possivel obter em cada
um dos quatro grupos um nimero expressivo de transacdes. Os quatro grupos serdo: grupo 0,
para transagdes que ndo pontuaram no indicador; grupo 1, com as transagdes que tiveram

apenas 1 ponto; grupo 2, com as transa¢des que receberam de 2 a 4 pontos no indicador; e
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grupo 3, para transagdes que receberam de 5 a 11 pontos no indicador. A Tabela 6 apresenta a

redistribui¢ao das transagdes no indicador de Coordenagao.

Tabela 6 — Grupos com variada intensidade de coordenacao

Niveis no
Grupo indicador % n
0 0 13,1 75
1 1 46,3 261
2 2,3¢e4 34,5 197
3 5all 6,1 34
Total 100 567

Fonte: autor (2017)

Como ja mencionado, foram observadas 567 transac¢des entre horticultores e
seus compradores. Destas, 75 ocorreram no grupo 0, que podem ser consideradas como
transagdes que se assemelham ao mercado spot. No grupo 1 estdo 261 transacdes, que podem
ser consideradas como muito préximas do mercado spot, no entanto, a indicacdo de um dos
mecanismos as diferenciaram deste tipo de coordenacdo. A presenca de “confianca” ou
“conversa com o produtor” nestes casos representa algum comprometimento gerado, seja pela
partilha de informacgdo ou até mesmo pela expectativa de que a outra parte ndo agird de forma
oportunista, o que por sua vez diferencia as transacdes que ocorrerem neste nivel de
coordenagdo das que ocorreram no grupo 0 que possuem caracteristicas muito similares ao
mercado spot.

Na Tabela 6, observa-se também, que 6,1% das transa¢des identificadas estdo
no grupo 3, em que o nivel de comprometimento entre o produtor e seu comprador € mais
elevado. Estas transacoes se diferenciam muito das de nivel O e 1. Entretanto, a coordenag@o
gerada nestas 34 transagdes nao se configura como estrutura hierdrquica, assim, a interacao
muito préoxima dos agentes € o compromisso mutuo gerado pelos mecanismos propiciam
transagcdes com nivel de governanga superior as demais transac¢Oes identificadas na pesquisa,
mas ainda como transagdes hibridas. No grupo 2 encontram-se 197 transac¢des. Observa-se
que os mecanismos de coordenacdo mais presentes nestas transagdes sao “preco antecipado”,
“conversa com o produtor” e “colheita e/ou outros servi¢os”, embora, todos 0os mecanismos
estejam presentes. A coordenacdo estabelecida neste grupo é mais forte que a estabelecida no
grupo 1. Os comprometimentos estabelecidos entre o horticultor e seu comprador sugerem
uma relacdo mais préxima, possuindo compartilhamento de informacdes para tomada de

decisdo, entretanto, menor que a do grupo 3.
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3.4 [Estatistica descritiva e modelo logif ordenado
Os dados foram demonstrados com ajuda da estatistica descritiva. Neste tipo de

andlise, segundo Miguel (2012), os dados sdo apresentados de forma grifica ou numérica,
utilizando medidas de posicao (média, mediana, moda) e/ou medidas de dispersdo (variancia,
desvio padrio, frequéncia, amplitude). Esta forma de apresentacdo de dados permitiu
demonstrar como estdo distribuidas as transagdes de acordo com cada grupo de intensidade de
coordenagdo, bem como, configurar os tipos de comprador, perfil do produtor, niveis
tecnoldgicos aplicados na produgio, associativismo e intensidade de investimento.

Posteriormente foi desenvolvido um modelo de regressao logit ordenado para
testar a hipotese da especificidade de ativos na tentativa de explicar a ado¢do de estruturas de
governanga com diferentes niveis de intensidade de coordenagdo. A andlise de regressdo €
utilizada para investigar relacdes entre varidveis e verificar o efeito causal de uma varidvel
sobre a outra. Assim, o objetivo principal da andlise de regressdo € predizer o valor de uma
variavel dependente (y) dado que seja conhecido o valor de uma varidvel independente (x).
Um exemplo muito utilizado em tais relagdes € descrito pela compreensdo da variagdo do
preco (y) de um determinado produto no mercado, em fun¢do da quantidade de produto
oferecida (x) (HOFFMANN, 2016).

Segundo Greene (2003) modelos de regressao logit e probit sdo utilizados para
informar a probabilidade de um determinado evento ocorrer, ou um individuo ou conjunto de
individuos tomarem uma decis@o. A varidvel dependente assume um numero limitado de
valores discretos. Nos casos de apenas dois valores (exemplo, 0 e 1), tem-se os modelos
chamados binomiais. Com trés ou mais valores tem-se modelos multinomiais. Em ambos, a
varidvel dependente estard em func¢do de varidveis independentes, podendo assumir a seguinte

forma:
Prob(evento j ocorrer) = Prob(Y = j) = f [fatores relevantes, parametros] (1)

Existem indmeros exemplos da aplicacdo de modelos de regressao logit/probit
em estudos envolvendo produtores rurais. Alguns utilizaram estes modelos para explicar os
determinantes de ado¢do de determinada tecnologia (CIRANI; MORAES, 2010; SOUZA
FILHO; YOUNG; BURTON, 1999; VINHOLIS et al., 2016). Outros utilizaram para explicar
a utilizacdo de crédito (BARSLUND; TARP, 2008; CARRER et al., 2013; MARU; GARCIA,
2011). Ha ainda, como no caso desta dissertacdo, estudos que utilizaram modelos de regressdo

para explicar a adog¢ao de diferentes arranjos contratuais por produtores na comercializa¢ao de
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seus produtos (MELLO; PAULILLO, 2010; MONDELLI; ZYLBERSZTAIJN, 2008;
OLMOS; MARTINEZ; ESCUER, 2009; SOUZA FILHO et al., 2016).

Se o interesse for apenas uma varidvel dependente se relacionando com uma
varidvel independente, tem-se o que se chama de regressao linear simples. Caso a relagcdo de
interesse seja uma varidvel resposta dependendo de mais de uma varidvel independente,
utiliza-se a regressao linear multipla. Caso a varidvel de interesse seja categdrica, ou seja, uma
variavel qualitativa definida por categorias (sexo: feminino/masculino; escolaridade: 1°, 2° e
3° grau; cor: azul, amarelo e vermelho) € indicado utilizar modelos de regressdao logit ou
probit (HOFFMANN, 2016).

As varidveis dependentes categdricas ainda podem ser nominais, quando as
categorias ndo possuem uma ordenacao natural (por exemplo - sexo: feminino/masculino; cor:
azul, amarelo e vermelho), ou ordinais, quando existe uma ordenagdo natural (por exemplo,
escolaridade: 1°, 2° e 3° grau). Para cada caso existem modelos distintos que podem ser
utilizados. Como no presente trabalho a varidvel dependente é uma varidvel categdrica
ordenada, optou-se por utilizar o modelo de regressdo logit ordenado também conhecido
como modelo odds proporcional. Tal modelo € uma extensdao do modelo de resposta bindria.
E utilizado principalmente quando a varidvel resposta tem trés ou mais niveis/categorias
ordenadas. Assumindo-se que os coeficientes sdo iguais para cada nivel ou resposta (HILBE,
2009). Considerando como varidvel dependente a varidvel Coordenagdo e os 4 grupos a ela
pertencente, a escolha do modelo se faz apropriada dado que: (i) existe um ordenamento
natural dos grupos com variada intensidade de coordenacdo, e (ii) o ordenamento possui 4
niveis®.

O modelo € construido em torno de uma varidvel latente (y*). Demonstra-se no

Gréfico 2 a relagc@o de uma varidvel y* com quatro niveis.

Grafico 2 — Relagdo de y* com os niveis (ou categorias).

NIVEIS 1 ) 3 4
S R — T A — T — > +oo
LIMITES < 7o > <7 > < T, > < T3> <1 >

Fonte: Hilbe (2009, p. 355).

A relagdo pode ser descrita em termos de probabilidades ao longo de y*, sendo:

Categorial =15 < y*" <14

¥ A construcdo e explicagdo de tais grupos foram apresentadas na sego 3.3 Identificacio de grupos de transacio
com variada intensidade de coordenacaio.
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Categoria2 =1, < y* <1,
Categoria3 =1, < y* < 13
Categoria 4 =73 < y* < 7,4(1;)

No caso da varidvel resposta Coordenacao, que possui 4 grupos (0, 1, 2 e 3),
segue a seguinte relacdo: atribui-se a categoria 0 o grupo de transagdes com auséncia de
mecanismos coordenando a transacdo (grupo 0). Na categoria 1 o grupo de transagdes que
possuem 1 ponto no indicador de intensidade de coordenacdo (grupo 1) . Na categoria 2 o
grupo de transagdes que possuem de 2 a 4 pontos no indicador de intensidade de coordenagao
(grupo 2). Por fim, na categoria 3, o grupo de transacdes que possuem de 5 a 11 pontos no
indicador de intensidade de coordenacao (grupo 3).

Segundo Hilbe (2009, p. 356) a forma logistica do modelo é definida como o
log da razdo da probabilidade de um nivel acima ou igual pela probabilidade do nivel inferior,
para cada nivel da varidvel.

Pr(Y < y]-|x)
Pr(Y > y]-|x)

onde

1
Pr(Y =) = 1+ exp (—(a; - Bx))

0s @;s s30 os limites ou “cuts”, também referenciados em alguns casos como interceptos. Os

Js referem-se ao numero de limites no modelo e x as varidveis explicativas.

3.5 Variaveis explicativas
As varidveis explicativas utilizadas no modelo de regressdao logit ordenado

encontram-se descritas no Quadro 4. Foram utilizadas 5 varidveis independentes. Quatro delas
permitem investigar o papel desempenhado pela especificidade dos ativos: Folhosas
(especificidade temporal), Ativo Fisico, Ativo Humano e Produto Certificado (especificidade

de marca). Também foi utilizada uma varidvel de controle (Area).
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Quadro 4 - Descri¢do das varidveis explicativas do modelo de regressao logit ordenado

Variavel

Descricao

Sinal
esperado

Folhosas

Ativo Fisico

Ativo
Humano

Produto
Certificado

Area

Identifica a existéncia de ativo temporal. Recebe valor 1 se o
tipo de produto transacionado for classificado como folhosa, 0
caso contrdrio.

Intensidade de ativo fisico presente na transacdo. Indicador
construido a partir da somatoria das varidveis: hidroponia (1
utiliza, 0 ndo utiliza) + irrigacdo (presenga de irrigacdo por
gotejamento e/ou microaspersdao na transacdo | 1 presenca, 0
ndo presenca) + cultivo protegido (1 adota cultivo protegido, 0
nao adota). Portanto, o indicador pode assumir 4 valores — 0, 1,
2e3.

Mede a intensidade de ativo humano presente na transagcdo. O
indicador foi construido a partir da somatéria das varidveis:
curso de irrigacdo e/ou cultivo protegido (recebe valor 1 se na
transacao foi indicado que o produtor participou de curso ou
evento deste tipo, 0 caso contrdrio) + outros cursos de
producdo agropecudria (recebe valor 1 se na transagdo foi
indicado que o produtor participou de curso ou evento deste
tipo, 0 caso contrdrio) + curso sobre gestdo da producdo
agropecudria (recebe valor 1 se na transacao foi indicado que o
produtor participou de curso ou evento deste tipo, 0 caso
contrdrio) + assisténcia técnica (recebe valor 1 caso o produtor
indicou que receba assisténcia técnica da
associagcdo/cooperativa e/ou assisténcia técnica contratada).
Portanto, a varidvel pode assumir 5 valores (0, 1, 2, 3 e 4).
Proxy para presenca de especificidade de marca. Recebe valor
1 caso o produto indicado na transacgao era certificado, 0 caso
nao era.

Variavel de valor continuo referente a area (em hectare) sob
gestdo do produtor (4rea prépria + drea arrendada pelo
produtor + 4rea em parceria e/ou meagdo — drea arrendada a
terceiros).

+

Fonte: autor (2017)

A classificacdo das horticolas pode ser utilizada para definir ativos com

diferentes niveis de especificidade temporal. Como ja apresentado, a perecibilidade de uma

horticola folhosa € maior que a perecibilidade de uma horticola ndo folhosa. Farina et al.

(1997, p. 86) ressalta sobre a especificidade temporal em que “o valor de uma transagdo,

depende, sobretudo, do tempo em que ela se processa, sendo especialmente relevante no caso

da negociagcdo de produtos pereciveis”. Logo, a varidvel “folhosas” foi utilizada no modelo

para definir ativos com maior especificidade temporal. Portanto, espera-se aumento na

intensidade de coordenagdo governando a transacgao.
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No Quadro 4 tem-se a varidvel “Ativo Fisico”. A varidvel é um indicador de
especificidade de ativo fisico construida segundo a ado¢do de tecnologias que possuem algum
grau de especificidade. A hidroponia € uma tecnologia de cultivo que ndo necessita de terra
(solo). O cultivo hidroponico facilita o controle de pragas e doencas, aumenta a produtividade
pelo ganho em escala e possibilita produ¢do sazonal. Percebe-se que uma das maiores
vantagens do investimento nesta tecnologia é o ganho em qualidade e escala, permitindo o
cultivo de plantas em uma densidade muito maior que o cultivo convencional no solo. No
entanto, para implementagao do sistema hidroponico de producdo o produtor terd um custo
elevado, pois terd que adquirir materiais € equipamentos especiais, proprios para este tipo de
cultivo (PAULUS et al., 2010). Desta forma, transagdes em que os produtos foram cultivados
por meio hidroponico possuem algum grau de especificidade. Espera-se, portanto, que o
horticultor que utilizou essa tecnologia para produgao adote estruturas de governanga em suas
transacOes com maior intensidade de coordenagdo na tentativa de reduzir os riscos vinculados
ao investimento realizado.

O investimento em irrigacao na producao horticola é quase que imprescindivel.
A irrigacdo, apesar de nao diferenciar o produto, permite producdo em épocas de escassez de
chuva. Sua implementagdo deve considerar o tipo de produto a ser produzido, drea e sistema
de irrigacdo a ser utilizado. Nesse sentido, o sistema de irrigacao localizado (gotejamento e/ou
microaspersdo) exige alto investimento em tubos, mangueiras e gotejadores e/ou
microaspersores previamente dimensionados de acordo com o tipo de produto, drea a ser
plantada, densidade de plantas entre outros fatores. Por exemplo, o espacamento e a
necessidade hidrica da alface se diferem do tomate, o que torna os projetos de irrigacdao
localizada destes dois produtos diferentes entre si. Assim, a reinstalacdo da tecnologia de
irrigacdo localizada para uso em diferentes dreas ou tipos de produtos, implica em perda de
valor da mesma quando comparada a tradicional tecnologia de aspersdao. Nessa, as
mangueiras, tubos e demais equipamentos conseguem ser deslocados e reinstalados com
maior facilidade resultando em menor perda de valor. No entanto, esse sistema se torna menos
eficiente por desperdicar maior volume de 4dgua e energia quando comparado ao sistema
localizado. Somado a isso, dependendo do tipo de horticola cultivado, o impacto das gotas de
dgua gerado pelo sistema de aspersdao pode danificar a planta prejudicando sua qualidade.
Desta forma, produtores que investiram em sistemas de irrigacdo por gotejamento e/ou
microaspersao possuem ativos com maior grau de especificidade fisica.

Do mesmo modo que o déficit hidrico € prejudicial a planta o excesso de dgua

também pode afetar negativamente sua produtividade. O cultivo em ambiente protegido
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permite ndo s6 o controle hidrico, bem como facilita no controle de temperatura, umidade do
ar, radiacdo e ventos que influenciam na producao e qualidade das hortalicas. Presume-se que
a utilizacdo da tecnologia cultivo protegido além de aumentar a produtividade proporciona
maior qualidade as hortalicas quando comparado com o cultivo tradicional no campo. Por
outro lado, o cultivo em ambiente protegido apresenta sua desvantagem com relacdo ao custo
de implantacdo. Logo, o produtor que investe em uma estrutura de cultivo em ambiente
protegido visa aumento de produtividade e qualidade, principalmente para os produtos que
s30 mais sensiveis as condi¢des climaticas e do solo. O uso alternativo em outros produtos,
que ndo os mais sensiveis, dificulta a capacidade do produtor em recuperar o investimento
realizado. Tornando assim, o cultivo protegido, um ativo com maior grau de especificidade.
Como descrito no Quadro 4 a varidvel Ativo Fisico é a somatéria de trés
varidveis que indicam especificidade de ativo fisico (cultivo hidropdnico + irrigacdo por
gotejamento e/ou microaspersdo + cultivo protegido). Dispde-se assim de um indicador de
especificidade de ativo fisico com 4 niveis que permite medir a intensidade de ativo fisico
presente na transacdo. O nivel 0 do indicador indica auséncia de especificidade fisica na
transacdo, ja o nivel 3 indica presenga das 3 tecnologias que elevam a especificidade. A
Tabela 7 apresenta a distribuicdo de transacdes de acordo com cada nivel do indicador de
especificidade de ativo fisico. Espera-se que quanto maior o nivel de especificidade fisica

presente na transacdo, maior seja a intensidade de Coordenacgdo governando a transacao.

Tabela 7 — Distribuicdo de transagdes conforme nivel do indicador de especificidade de ativo

Ativo Fisico Ativo Humano
Nivel Obs. % Nivel Obs. %
0 447 79,62 0 490 86,80
1 101 17,10 1 50 8,68
2 7 1,27 2 22 3,63
3 12 2,01 3 5 0,89
4 0 0,00
Total 567 100,00 Total 567 100,00

Fonte: autor (2017)

Para terceira varidvel explicativa utilizada no modelo /ogit ordenado, tal como
a variavel Ativo Fisico, foi construido um indicador. Neste caso se busca medir a intensidade
de ativo humano presente na transacdo. Conforme apresentado no Quadro 4 o indicador de
ativo humano possui 5 niveis e foi construido com base em 4 varidveis. Trés dessas varidveis
procuram identificar se o produtor, seus familiares e/ou funciondrios da propriedade
participaram de eventos ou cursos relacionados a: (i) irrigacdo, (ii) cultivo protegido, e (iii)

outras técnicas de producdo ou gestdo agropecudria. Presume-se que se o produtor investiu
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recursos para que seja cursado um ou mais desses cursos, terd a sua disposi¢cao conhecimento
em forma de ativo humano. A varidvel assisténcia técnica fornecida pela
associagdo/cooperativa e/ou contratada particular, também faz parte do indicador de ativo
humano. Espera-se que o produtor que contrate ou busque assisténcia técnica esteja a procura
por diferencial produtivo, seja por aumento de produgdo e/ou qualidade. Assim, a varidvel
“Ativo Humano” mede a intensidade de especificidade desse ativo humano presente na
transa¢ao podendo, variar de 0 a 4.

No nivel 0, indica as transagdes em que o horticultor ndo cursou ou participou
dos cursos mencionados acima. Tampouco recebeu assisténcia técnica da
associacdo/cooperativa ou contratada particular. No oposto (nivel 4), admite-se que na
transacao o horticultor possui elevado investimento em ativo humano. Cursou ou participou
de eventos relacionados a irrigagao, cultivo protegido e outras técnicas de produgdo ou gestdao
agropecudria, bem como conta com assisténcia técnica contratada e/ou fornecida pela
associacdo/cooperativa. Portanto, espera-se uma relacdo positiva entre a varidvel indicadora
de especificidade humana com a varidvel Coordenagdo. Na Tabela 7 observa-se a distribuicao
de transacdes por nivel do indicador de especificidade de “Ativo Humano”. Nado se nota
presenca de transa¢des com o nivel 4 do indicador. Assim sendo, esse nivel ndo serd utilizado
no modelo de regressao logit ordenado.

A quarta varidvel que permite investigar o papel desempenhado pela
especificidade dos ativos € se o horticultor possui algum “Produto Certificado”. A certificacdo
€ uma especificidade de marca que atesta os atributos intrinsecos do produto. Ou seja, se o
produto certificado tiver que ser vendido como um produto tradicional perdera todo valor e
informacao intrinseca que a certificacdo busca transmitir. Portanto, a certificacdo do produto
(organica, agricultura familiar, selo da rede de supermercado) gera especificidade de ativo de
marca, elevando consigo a necessidade de a transacdo ser coordenada por formas
organizacionais mais complexas.

Conjuntamente as varidveis de especificidade de ativos utilizou-se no modelo a
varidvel de controle “Area”. Como apresentada no Quadro 4, refere-se a area em hectare sob
gestdo do produtor. O produtor que possui maior area tende a ter maior capacidade de
producdo e, portanto, maior escala de comercializac¢do resultando em uma menor dependéncia

de incentivos do comprador.
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4 ANALISE DAS TRANSACOES DOS PRODUTORES HORTiICOLAS DA SERRA
FLUMINENSE

O intuito deste capitulo € analisar as transagdes a partir da varidvel
Coordenacdo. Porém, antes de se iniciar a andlise descritiva, com o propdsito de ampliar o
entendimento da dindmica da cadeia produtiva, serdo apresentados os principais aspectos da
comercializacdo dos produtos da agricultura familiar que ocorrem entre os diversos agentes
presentes nesta cadeia. Na secdo seguinte, os grupos de intensidade de coordenagdo
identificados na secdo 3.3 serdo comparados a partir de estatisticas descritivas (médias e
frequéncias). Nesse caso, serdo utilizadas varidveis que permitam caracterizar os grupos, bem
como identificar potenciais fatores determinantes da intensidade de coordenagdo. Por fim, na
terceira secdo, serd apresentado o resultado do modelo logit ordenado, utilizado
principalmente para testar o papel da especificidade de ativos na determinacao da intensidade

de coordenacao.

4.1 Comercializacao dos produtos horticolas na regiao Serrana
Esta secdo tem como objetivo descrever brevemente os principais aspectos da

comercializacdo dos produtos horticolas da regido Serrana do Estado do Rio de Janeiro. O
foco principal estd nas transacdes que ocorreram entre os diversos agentes (produtores,
intermedidrios, varejistas e consumidores), bem como as operagdes de agregacdo de valor
(inclusive operacdes logisticas). As informacOes foram obtidas por meio de um questiondrio
semiestruturado aplicado junto a uma amostra intencional com 14 compradores, sendo estes
agentes atuantes na cadeia produtiva de produtos horticolas.

A Figura 4 apresenta os fluxos de transferéncia de produtos entre esses agentes
(inclusive passando por organiza¢Oes de mercado, como CEASA, Centros de Distribui¢cdo —
CD e feiras). O ponto de partida estd nos produtores familiares, enquanto o ponto final &
constituido pelos consumidores. As primeiras transagdes ocorrem quando os produtores
vendem seus produtos para vdérios tipos de compradores, e as ultimas ocorrem quando os
consumidores realizam suas compras, notadamente em diversos tipos de arranjos varejistas.
Nesse percurso, a propriedade do produto pode ter sido transferida por meio de uma ou mais
transagdes, bem como ter, ou nao, sofrido alteragdes fisicas (processamento) que agregaram
valor. Entre o produtor e o consumidor final estdo intermedidrios, varejistas, restaurantes, €

organizagdes vinculadas a programas como o Programa de Aquisi¢do de Alimentos (PAA) e o
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Programa Nacional de Alimentacdo Escolar (PNAE). Organiza¢des de mercado, como os

CEASAs, estdo destacadas na Figura 4 devido a sua importancia nesse processo.

H4 um enorme leque de tipos de transacdes, e combinagdo de transacdes, que
tornam possivel os produtos chegarem as mesas dos consumidores. Alguns tipos sdo muito
simples, como a venda direta em feiras livres, enquanto outros sao mais complexos, podendo
envolver multiplas transagdes entre varios agentes, com compromissos de compra e venda. A
pesquisa realizada permite afirmar que uma parcela significativa do volume de produtos que
chega a mesa dos consumidores passa por vdrias transagdes de diferentes tipos,

estabelecendo-se um sistema relativamente complexo e de dificil simplificagao analitica.

Figura 4 — Fluxo dos produtos da agricultura familiar até os consumidores
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Fonte: UFSCar (2015) 9.

? O presente trabalho utilizou dados da survey realizada no projeto “Estudos para orientar novas oportunidades
de negdcios agropecudrios, investimentos coletivos e possibilidades alternativas de comercializagdo” que foi
executado pelo Grupo de Estudos e Pesquisas Agroindustriais (GEPAI) da Universidade Federal de Sdo Carlos
(UFSCar), com apoio da CRESOL BASER (Sistemas de Cooperativas de Crédito Rural com Interacao Solidaria)
juntamente com o BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social). Além da survey
realizado junto a produtores familiares, foram realizadas entrevistas a elos subsequentes da cadeia produtiva,
com propdsito de ampliar o entendimento da dindmica desta cadeia. O autor dessa dissertacdo fez parte da
equipe de pesquisadores que executou a survey, bem como, participou de algumas das entrevistas com os elos
subsequentes.
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A andlise das transacdes entre os produtores e seus principais compradores sera
realizada na secdo 4.2 “Caracterizacdo das Governangas e Identificacio de Fatores
Determinantes para sua Escolha”. Assim, inicia-se na presente se¢do uma descri¢do a partir
dos intermedidrios, que sao os principais compradores de produtos junto aos produtores. Esses
agentes foram aqui categorizados da seguinte forma: intermedidrios pequenos de horticolas,
intermedidrios médios de horticolas, intermedidrios grandes de horticolas, vendas no
PNAE/PAA. Essa categorizacdo considerou as diferengas entre esses agentes em termos de
tamanho das operagdes, tipo de operagdes, formas de transagdo e organizagdo dos
compradores. A principio, as operagdes de venda no PNAE/PAA ndo sdo rigorosamente
classificadas como de intermediagcdo por se tratarem de transa¢des dos produtores com seus
compradores diretos. Entretanto, nos casos aqui apresentados, observou-se a interveniéncia de
agentes (cooperativas e lideranca comunitdria) nas transagdes. As formas de comercializacdo
nos CEASAs, no CADEG e direto a varejistas sdo também apresentadas. Ao final, o leitor

terd uma melhor compreensdo dos fluxos apresentados na Figura 4.

Os pequenos intermedidrios de produtos horticolas, em sua maioria, operam
nesse mercado hd mais de 10 anos. Poucos possuem empresas formalizadas e alguns s@o
também pequenos produtores. Movimentam entre 20 e 30 mil volumes (caixas) por ano, com
um faturamento bruto anual entre R$ 400 mil e R$ 600 mil. Trabalham com esse
intermedidrio, um ou dois membros da familia, sendo comum a contratacdo complementar de
um ou dois funciondrios permanentes e dois a cinco trabalhadores safristas. A maioria reside
na regido onde realizam as operacdes. As instalagdes sdo simples, constituindo-se de um
galpdo com balanca, pequeno estoque de caixas de madeira ou plasticas, um caminhio de
porte pequeno (em torno de 4 toneladas) e um caminhdo de maior porte (de 10 a 15
toneladas). A primeira etapa de suas operagdes consiste na agregacdo de cargas pequenas
(“juntar carga’) obtidas dos produtores. H4 pouca agregacao de valor aos produtos. Uma vez
formada a carga, inicia-se a segunda etapa, que consiste no transbordo dos produtos e seu
transporte por meio do caminhdo de maior porte até os clientes. Um dos principais destinos €
o CEASA de Iraja, no Rio de Janeiro. Muitos desses pequenos intermedidrios abastecem
diretamente varejistas em municipios da regido metropolitana do Rio de Janeiro e Regido dos
Lagos. De 70% a 100% do volume transacionado por esses intermedidrios € proveniente de 10
a 30 pequenos produtores rurais. Na maioria dos casos, 0s precos pagos aos produtores sdao

determinados somente apds a revenda. Os clientes dos pequenos intermedidrios sdo, em sua
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maioria, pequenos varejistas (pequenos supermercados, sacoldes e feirantes), que compram

nos CEASAs, no CADEG e nos seus proprios pontos de venda.

Os médios intermedidrios de produtos horticolas possuem firmas registradas e
até mesmo marcas de fantasia, que sdo estampadas em seus caminhdes. O faturamento anual
varia entre R$ 2 milhdes e R$ 5 milhdes. Encontram-se na atividade entre 10 e 20 anos e,
frequentemente, também produzem parte dos produtos que vendem. Tratam-se de
empreendimentos familiares, embora de maior porte. Membros da familia desempenham
atividades de gestdo, enquanto funciondrios permanentes e safristas executam atividades
operacionais. Entre 30 a 150 pequenos agricultores sdo fornecedores desses intermedidrios, e
em alguns casos a participacdo de produtores médios pode alcancar 50% do volume
comercializado. As operagdes sdo semelhantes as dos pequenos intermedidrios, mas em
galpdes maiores, comportando operagdes que envolvem de dois a quatro caminhdes grandes e
até cinco caminhdes menores para ‘“‘juntar carga”. As instalacdes sdo desprovidas de
equipamentos de selecdo ou transbordo, sendo o trabalho realizado manualmente, inclusive na
formacdo de pedidos ja realizados por clientes. H4 intermedidrios médios que realizam suas
operacdes de transbordo de cargas nas préprias instalacdes dos CEASAs. Esses intermedidrios
sdo importantes fornecedores em pontos varejistas, notadamente sacoldes, supermercados e
centrais de distribui¢ao de grandes redes varejistas. Alguns recebem antecipadamente pedidos
firmes de clientes, com faixas de precos pré-estabelecidas, permitindo determinar com

antecedéncia o preco a ser pago aos produtores.

Os grandes intermedidrios de produtos horticolas encontram-se em numero
reduzido na comercializacdo de horticolas na regido Serrana. Tratam-se de empresas de
propriedade familiar, podendo comportar 100 empregados permanentes e faturamentos bruto
de R$ 10 milhdes/ano. Estdo em operagao ha mais de dez anos, comprando folhosas e caixaria
junto a produtores, ndo possuindo producdo prépria. Suas instalagdes podem compreender
linhas de producdo, com fluxo continuo de operacdes mecanizadas de selecdo, lavagem e
embalagem, bem como cimaras frias. Podem incluir também embalagens fracionadas de
produtos minimamente processados. Adotam ferramentas de gestdo da qualidade e marcas
proprias para os produtos destinados ao mercado. Cerca de trinta ou mais caminhdes sdao
utilizados para realizar o transporte de produtos obtidos junto a mais de 400 fornecedores,
bem como transportar produtos até clientes. Seus fornecedores, em sua maioria, sdo grandes
produtores, com grau de integracio maior do que o observado nas transagdes dos

intermedidrios pequenos e médios. Ha prefixacdo de precos minimos e maximos, reduzindo a
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flutuacdo dos precos pagos aos produtores e permitindo melhor planejamento € menor risco

econdmico. Nao ha contratos formais assinados.

As vendas do produtor para o PNAE/PAA sdo menos frequentes, mas se
expandindo. O valor anual de vendas por produtor é limitado (R$ 20 mil/DAP/ano no PNAE e
R$ 6.500/DAP/ano no PAA). Os principais produtos vendidos sdo os de caixaria. Uma
cooperativa de produtores em um assentamento organiza e executa a comercializacdo de
produtos de cooperados e nao cooperados no PNAE. Assim como os intermedidrios, a
cooperativa realiza a operagao de “juntar” os produtos. Um caminhdo fretado percorre cerca
de 45 km para “juntar” produtos na sede, e mais 45 km para distribuir em 7 colégios. As
instalacdes sdo bdsicas: um pequeno comodo, balanca e caixaria. A cooperativa estd
expandindo suas vendas por meio do PNAE, principalmente para colégios do governo do
estado localizados em Itaborai e na zona norte do Rio. Para o PAA, identificou-se o caso de
um grupo de 15 pequenos produtores de caixaria, que venderam cerca de R$ 200 mil, 150
toneladas, na safra 2014/2015. A entrega dos produtos € realizada em um galpdo no CEASA,
onde sdo executadas operacdes simples de separagdo, classificagdo e embalagem. Dois
caminhdes de pequeno porte realizam o transporte entre as propriedades e o CEASA.
Institui¢des filantropicas da regido dirigem-se até o CEASA para receberem os produtos como
doagdo governamental. Os precos pagos aos produtores no PAA seguem estritamente a tabela
do CEASA Irajd, enquanto os precos pagos no PNAE sdo estabelecidos em nivel dos precos

pagos pelos consumidores. Ambos sdo maiores do que os pre¢os pagos por intermedidrios.

Uma grande parte da produgdo dos agricultores familiares é escoada nos
CEASAs por meio de intermedidrios ou diretamente. Nesse ultimo caso, a comercializagao
ocorre nas “pedras”, que sdo dreas com alguns metros quadrados demarcadas no chao dos
pavilhdes e concedidos aos agentes (agricultor, grupo de agricultores ou intermedidrios). Via
de regra, os produtos ali comercializados sdo de qualidade inferior e destinados a pequenos
varejistas em bairros de periferia, feiras livres, restaurantes e até mesmo redes de
supermercados que complementam seu suprimento. Os produtos sdo provenientes de vérias
regides: folhosas da regido Serrana e “produtos de caixaria” e frutas até mesmo de outros
estados. A formacao dos precos dos produtos comercializados nas “pedras” ocorre por meio
de mecanismos cldssicos de mercados spot, com grande volatilidade de preco em periodos
muito curtos. Esses precos, particularmente no CEASA Grande Rio, sdo utilizados como
referéncia em outras pragas, inclusive na definicdo dos precos pagos aos produtores pelos

intermedidrios. No CEASA Grande Rio, um grande volume de produtos é também
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comercializado por meio de atacadistas que ali possuem instalacdes permanentes (lojas). Cada
atacadista é abastecido por poucos intermedidrios, com quem transacionam com mais
frequéncia, a mais tempo, em maior volume e produtos de melhor qualidade. Nas suas lojas
sdo também realizadas operacdes de embalagem, fracionamento e selecdo, agregando valor
aos produtos. Seus principais clientes sdo varejistas de varios portes, incluindo algumas redes

de supermercados de médio porte.

O CADEG hospeda cerca de 710 lojas com perfis comerciais variados. Nos
ultimos anos, este espaco tem se tornado um destino cultural e gastrondmico. A maioria das
lojas de frutas, legumes e verduras sdo abastecidas por intermedidrios, com quem mantém
fortes relagdes de confianga nas transacdes. Poucas compram produtos diretamente de
produtores e o nimero de fornecedores por loja € pequeno. Nao hd operagdes relevantes de
embalagem e fracionamento, mas algumas lojas possuem camara fria. Os clientes
preferenciais sdo consumidores finais, pequenos varejistas de bairro ou ainda restaurantes e
cozinhas coletivas. H4 um pavilhdo totalmente dedicado a comercializacao de flores, onde as
vendas ocorrem como ‘“nas pedras” dos CEASAs, principalmente por produtores da regidao

Serrana.

Os pequenos varejistas de frutas, legumes e verduras tém circuitos de
aprovisionamento semelhantes aos dos lojistas do CADEG. Embora existam intermedidrios
que os abastecem diretamente e com regularidade, alguns destes comerciantes compram
também nos CEASAs (nas “pedras” e com atacadistas) € mesmo em lojas maiores do

CADEG.

Os grandes varejistas de frutas, legumes e verduras assumem dois formatos. O
primeiro é composto por estabelecimentos especializados na comercializacdo destes produtos.
O segundo compreende grandes redes de supermercados, com marcas, estratégias e um
conjunto muito variado de produtos. Uma das principais redes fluminenses especializada na
venda de horticolas e frutas possui cerca de 30 lojas e 4 centrais de distribuicdo (CD)
localizadas em trés estados brasileiros. Nos CDs, realiza-se recep¢do de produtos e controle
de qualidade, sem operacdes de transformacgdo. Produtos minimamente processados (saladas,
saladas de frutas, sucos, etc) sdo comprados de grandes intermedidrios. Embora ndo existam
contratos formais, a relacdo com esses fornecedores costuma ser duradoura, com pedidos
feitos por meio de um sistema eletronico. Algumas lojas processam parte dos produtos (fresh
cuts) para minimizar perdas e sobras. E comum a realiza¢do semanal de promocdes de frutas,

legumes e verduras (feirinhas) como forma de atrair consumidores. Estas promog¢des sao
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programadas em conjunto com fornecedores, que assumem reducdo de margem, ndo raro

também assumidas por produtores na outra ponta da cadeia.

4.2 Caracterizacdo das governancas e identificacao de fatores determinantes para sua
escolha
Essa se¢@o tem como objetivo caracterizar os principais grupos de governangas

estabelecidos na secao 3.3 Identificacdo de grupos de transacdes com variada intensidade de
coordenacdo, presente no capitulo Método, bem como identificar os possiveis determinantes
da adoc¢do desses grupos. As andlises serdo feitas tomando como base os quatro grupos de
governanca estabelecidos: o grupo 0, que muito se assemelha com a forma classica do
mercado spot, e trés niveis de coordenagao hibrida. Os grupos serdo comparados entre si com
objetivo de encontrar caracteristicas que os diferenciam.

As varidveis serdo apresentadas e analisadas nas quatro subsecdes que se
seguem. A subsecdo 4.2.1 apresentard uma andlise dos tipos de compradores, de algumas
caracteristicas da relacdo entre compradores e produtores e da propria transacao. Na subsecao
4.2.2 serdao apresentadas varidveis relacionadas ao perfil socioecondmico do produtor. As
varidveis relacionadas a tecnologia e gestdo da producdo se encontram na subsecdo 4.2.3.
Nesta subsecdo estdo presentes, principalmente, os possiveis determinantes relacionados a
especificidade dos ativos. Por fim, as varidveis relacionadas a associativismo e a participacao

de atividades de capacitacao encontram-se na subsecao 4.2.4.

4.2.1 Produtos, compradores e caracteristicas das transacoes.
Como mencionado, nesta subsecao serdo apresentadas caracteristicas ligadas a

relacdo do produtor com seu comprador (tipo de comprador, porcentagem de venda destinada
ao comprador, anos de negociagdo, motivos para escolha do comprador e problemas que o
produtor j4 enfrentou com o comprador). Antes, porém, serdo apresentados os principais tipos
de produtos transacionados pelos horticultores familiares. Também serdo apresentadas
variaveis relacionadas as caracteristicas da transacdo, com a mesma intenc¢ao de identificar as
possiveis diferencas (caracterizacdo da negociacdo, principal local de entrega do produto,
propriedade do veiculo que transportou o produto e quem pagou pelo frete do produto). Desta
forma, inicia-se com a discussdo sobre os principais produtos transacionados.

Nas 567 transacdes foram identificados mais de 40 tipos de produtos

horticolas, conforme pode ser observado na Tabela 8. Vale ressaltar aqui que a frequéncia
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percentual de cada produto foi calculada a partir do niimero de transagdes em que o produto
foi o objeto de transagdo. Utilizou-se o niimero de transacoes observadas de cada tipo de
produto e nao o volume de producido para calcular as propor¢cdes descritas na Tabela 8.
Percebe-se que a alface foi o produto mais transacionado pelos produtores familiares da Serra
Fluminense. Ele representa 18,5% do total das transacdes observadas. Tomate, brocolis,
coentro e couve vém na sequéncia como produtos mais transacionados, que em conjunto com

a alface representaram 49,5% do total de transagdes.

Tabela 8 — Porcentagem dos tipos de produtos transacionados por grupo de Coordenagao

Grupos com variada intensidade de Coordenacao

0 1 2 3 Total
Folhosas
Alface 14,7% 20,9% 18,4% 8,5% 18,5%
Coentro 2,6% 8,2% 6,5% 8,7% 6,9%
Couve 4,2% 7,6% 6,1% 0,0% 6,2%
Ricula 0,0% 2,9% 2,9% 5,2% 2,7%
Hortela 2,6% 2,2% 3,5% 0,0% 2,6%
Repolho 1,5% 3,2% 2,2% 0,0% 2,5%
Agrido 0,0% 2,7% 2,8% 0,0% 2,2%
Salsa 0,0% 0,8% 4,7% 0,0% 2,0%
Espinafre 0,0% 0,7% 2,3% 2,6% 1,3%
Couve manteiga 1,4% 1,9% 0,0% 0,0% 1,1%
Chicoéria 0,0% 0,4% 1,0% 0,0% 0,5%
Cebolinha 0,0% 0,8% 0,0% 0,0% 0,4%
Alho poré 1,3% 0,4% 0,0% 0,0% 0,3%
Mostarda 1,3% 0,4% 0,0% 0,0% 0,3%
Almeirio 0,0% 0,0% 0,6% 0,0% 0,2%
Total 29,7% 53,2% 51,2% 25,0% 47,7%
Nao Folhosas

Tomate 8,49% 13,54% 7,37% 6,53% 10,32%
Brécolis 6,39% 5,91% 10,92% 5,30% 7,66%
Mandioca 10,54% 2,70% 3,10% 15,29% 4,64%
Couve-flor 3,90% 1,64% 6,55% 6,29% 3,91%
Pimentao 4,25% 4,37% 2,00% 0,00% 3,27%
Vagem (feijao-vagem) 2,93% 2,70% 2.47% 11,90% 3,21%
Chuchu 5,18% 0,39% 3,05% 11,48% 2,61%
Jil6 2,27% 3,99% 0,00% 3,30% 2,35%
Broécolis Americano 0,00% 0,84% 4,77% 0,00% 2,03%
Feijdo vagem 5,48% 2,31% 0,53% 0,00% 1,97%
Abobrinha 1,31% 2,34% 1,11% 3,10% 1,83%
Inhame 4,16% 0,38% 1,14% 3,29% 1,32%
Abobora 2,67% 0,82% 0,50% 5,65% 1,25%
Batata-doce 3,56% 0,75% 0,00% 0,00% 0,81%
Milho verde 1,39% 0,78% 0,50% 0,00% 0,72%
Beterraba 0,00% 0,30% 1,54% 0,00% 0,67%
Ervilha 0,00% 0,41% 1,10% 0,00% 0,57%

continua
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Tabela 8 — Porcentagem dos tipos de produtos transacionados por grupo de Coordenagao
(continuagado).

Nao Folhosas

Quiabo 2,85% 0,39% 0,00% 0,00% 0,55%
Beringela 0,00% 0,77% 0,00% 2,90% 0,53%
Tomate cereja 0,00% 0,30% 0,89% 0,00% 0,45%
Maxixe 1,34% 0,39% 0,00% 0,00% 0,36%
Pepino 1,33% 0,38% 0,00% 0,00% 0,35%
Pimenta 2,31% 0,00% 0,00% 0,00% 0,30%
Rabanete 0,00% 0,00% 0,72% 0,00% 0,25%
Cenoura 0,00% 0,43% 0,00% 0,00% 0,20%
Mandioquinha 0,00% 0,00% 0,57% 0,00% 0,20%
Total 70,32% 46,83% 48,85% 75,03% 52,32%

Fonte: autor (2017).

As horticolas folhosas (alface, almeirdo, repolho,...) sd3o mais pereciveis do que
horticolas como frutos (tomate, jil6, pimenta,...), flores (couve-flor, brécolis,...) e tubérculos
(cenoura, mandioca, rabanete, ...). Teruel (2008) trata da vida qtil desses produtos como sendo
o “periodo de tempo, desde a colheita até a comercializacdo, em que os produtos mantém os
padrées de qualidade exigidos pelo mercado”. Por exemplo, em condicdes iguais (de
temperatura, manuseio e higieniza¢io), uma alface colhida se deteriora mais rapidamente que
uma berinjela e/ou mandioca. Assim sendo, a vida ttil do produto torna-se uma caracteristica
da transacdo. Logo, a classificacdo das horticolas pode ser utilizada para definir ativos com
diferentes niveis de especificidade temporal, como serd realizado adiante.

Na Tabela 8, os produtos estdo separados sob duas classificagdes. A primeira é
denominada de “folhosas”, que sao as hortalicas que possuem alta perecibilidade e, portanto,
um nivel de especificidade temporal maior do que as horticolas da segunda classificagdo.
Nessas, denominadas de “ndo folhosas”, incluem os demais tipos de horticolas
transacionados. As nao folhosas sdo menos pereciveis que as horticolas folhosas e, portanto,
seu nivel de especificidade temporal € menor. Nota-se que as transa¢des com horticolas nao
folhosas representam 52% das transag¢des e predominam nos grupos 0 e 3. No que diz respeito
as horticolas folhosas, observa-se uma distribui¢cdo quase uniforme entre os niveis 1 e 2 do
indicador.

A alta perecibilidade, que € uma caracteristica inerente aos produtos horticolas,
exige que a comercializacdo desses produtos ocorra em arranjos que permitam sua rapida
distribuicao. Assim, para que haja bom desempenho competitivo de toda a cadeia, a escolha
de um canal de comercializagdo por parte do horticultor deve ser eficiente (LOURENZANI;
SILVA, 2004). Os principais tipos de compradores apontados pelos horticultores da Serra

Fluminense sdo apresentados na Tabela 9. Nesta tabela € possivel perceber a porcentagem de
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cada tipo de comprador, bem como, algumas caracteristicas das transacdes para cada grupo
com diferente intensidade de coordenacdo. Como se pode observar das 75 transacdes que
ocorreram no grupo 0, 69,6% ocorreram com intermedidrios. Percebe-se neste nivel de
coordenacio apenas uma pequena variacdo de distribuicdo (presenca de varejistas e “outros”'”
tipos de compradores). No grupo 1, a porcentagem de transagdes com intermedidrios € de
90,0% e nos grupos 2 e 3 essa indicacdo foi de 84,7% e 86,0%, respectivamente. Portanto,
nota-se a forte dependéncia do produtor horticola para com esse tipo de comprador.

Vale comentar que toda a estatistica descritiva apresentada nas Tabelas 8 a 16
manteve 0s pesos amostrais, conforme estabelecido no capitulo anterior.

As médias das porcentagens de vendas apresentadas na Tabela 9 para o
primeiro e segundo principal comprador também foram analisadas. A varidvel porcentagem
de vendas refere-se, na percepcao do produtor, ao percentual do valor de suas vendas do
respectivo produto (dois principais produtos) destinada ao respectivo comprador (dois
principais compradores). Dos grupos com variada intensidade de coordenacdo analisados,
apenas o grupo 3 apresenta uma diferenca em relagao aos outros. Fica evidente que, na média,
nas transagdes realizadas, os produtores entregam elevada porcentagem da producdo dos dois
principais produtos para os dois principais compradores. Esse percentual € maior no grupo 3,
0 que corrobora o proposto por Hennart (1993) — quanto mais um agente ficar dependente de
outro, mais coordenada deve ser a transacdo. Ou seja, os produtores presentes no grupo com
maior intensidade de coordenacdo comprometem maior quantidade da producdo para seu
comprador.

Observa-se na Tabela 9 que os horticultores transacionaram em média 7,6 anos
com seus respectivos compradores. Nota-se claramente que a média em anos obedece a um
aumento linear. Ou seja, conforme saimos de transacdes com caracteristicas semelhantes ao
mercado spot (grupo 0) e caminhamos para as formas hibridas (1, 2 e 3), nota-se aumento
gradual da média de anos, de 6,7 no primeiro nivel do indicador até 9,6 no nivel mais alto
(esse aumento gradual fica menos claro quando se leva em consideracdo os intervalos de
confianca). No entanto, considerando apenas a distribuicio da média, percebe-se que ela
comporta-se como o esperado e mencionado por Ménard (2004). O autor defende a ideia de
que em relagdes mais duradouras a construcdo da reputacdo entre os agentes permite

2

coordenar a transagdo por formas mais eficientes do que a simples troca pelo mercado spot. E

' Foi respondido pelos entrevistados como “outros”, dois tipos de compradores: i — venda direta ao consumidor,
representado por 6 transacdes; e ii — venda na “pedra” na Central de Abastecimento , representado por 4
transacoes.
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provdvel que os atores envolvidos se sintam mais motivados a ndo imporem perdas a seus
parceiros, sob a pena de perdas em negociagdes futuras. Deste modo, quanto mais duradora

uma relagdo, maior a reputagao criada entre as partes e mais estreita tende a ser a relagao.

Tabela 9 - Tipo de comprador e principais caracteristicas da relagdo entre o produtor com seu
comprador

Grupos com variada intensidade de Coordenacao

0 1 2 3 Total
Tipo de comprador
Intermediério 69,6% 90,0% 87,0% 84,7% 86,0%
Industria 1,3% 0,4% 1,4% 0,0% 0,8%
Feira livre 4,9% 1,5% 3,2% 0,0% 2,4%
Varejista 9,9% 6,2% 6,9% 3,2% 6,7%
Outro produtor 1,4% 0,8% 1,5% 6,6% 1,5%
PAA/PNAE 0,0% 0,4% 0,0% 0,0% 0,2%
Hotel ou restaurante 0,0% 0,4% 0,0% 0,0% 0,2%
Outro 12,9% 0,4% 0,0% 5,5% 2,2%
Porcentagem de venda ao comprador
Média 71,9% 64,4% 63,7% 88,0% 66,6%
Desvio 3,8 1,8 2,2 3,5 1,2
Interv. Confianca 95% 645 793|609 679|594 679|810 950|641 69,0
Anos de negociacao com comprador
Média 6,8 7,3 8,0 9,6 7,6
Desvio 0,8 0,4 0,4 1,2 0,3
Interv. Confianca 95% 52 83065 8171 8872 119]71 81
Motivos para escolha do comprador
Preco mais alto 44,3% 11,4% 18,6% 9,4% 18,1%
Tem confianga 0,0% 95,6% 87,9% 100,0% 80,7%
Falta de opcdo 35,9% 17,3% 13,8% 9.1% 18,0%
Outros motivos 14,7% 4,5% 11,5% 15,3% 8,9%
Problemas que o produtor ja enfrentou com o comprador
Atraso de pagamento 18,9% 9.5% 6,6% 3,1% 9,3%
Desrespeito a preco e/ou quantidade 4,4% 4,6% 4,3% 8,8% 4,7%
Nao pagou (calote) 10,5% 2,5% 1,0% 3,1% 3,1%

Fonte: autor (2017).

Procurou-se identificar quais sdo os fatores observados pelos produtores
quando escolhem um determinado comprador. Foram analisados os seguintes fatores: preco
mais alto, confianca do produtor em relacao ao comprador, falta de outra op¢do para venda
dos produtos e outros motivos. Na Tabela 9 pode-se observar que o fator confianga é o motivo
mais citado como motivador para escolha do comprador. Essa motivacdo estd presente em
81% das transagdes. O fator confianca € considerado um mecanismo de coordenacdo da

transacdo e consta no indicador de Coordenacdo. Como ja mencionado, a constru¢do de
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reputagdo entre agentes leva a confianca nas transagdes ao passo que desencoraja acodes
oportunistas. Deste modo, no grupo 3, o mecanismo estd presente em todas as transacoes. O
forte comprometimento gerado neste grupo ¢é claramente esbog¢ado pela indicacdo de
confianca entre os agentes que transacionam neste nivel de governanga. Para o grupo 0, até
pela constru¢do do indicador, ndo se nota presenca da motivagdo confianca. Nos grupos 1 e 2,
percebe-se o quanto este motivador estd presente para escolha do comprador.

O preco como motivo para escolha do comprador encontra-se em 18% das
transagdes. Nota-se que o preco como motivo de escolha para o comprador € mais relevante
no grupo 0. Em 44% das transacdes que ocorreram neste grupo, o produtor respondeu que o
preco € um dos motivos para escolha do comprador. Observa-se também que nos niveis de
governanca hibrida, o preco menos relevante, sendo no grupo 3 a porcentagem mais baixa,
9,4%. Percebe-se, portanto, que a medida que aumenta o comprometimento e incentivos entre
os agentes e, sem duvida o fator confianga aparece com maior relevancia, a motivacao preco
para a escolha de um comprador diminui consideravelmente. Isso corrobora o proposto por
Williamson (1991a) de que os agentes que transacionam no mercado spot se baseiam no
preco, enquanto nas transacdes hibridas outros incentivos € mecanismos de coordenagao sdo
incluidos.

Outro motivo indicado pelo produtor para escolha do comprador é a “falta de
outra op¢do de venda”. Ou seja, o horticultor negocia com o comprador (informado no
questiondrio) por ndo ter outra opcdo para vender seu produto. Na Tabela 9, percebe-se a
distribuicao desta motivacdo em relagdo aos grupos. A relacdo apresentada entre essas duas
varidveis é muito semelhante a relacdo apresentada para o motivador “preco”. Assim, existe
uma relagdo inversa entre a “falta de outra op¢ao” como motivo de escolha do comprador com
niveis de coordenacao da transacdo mais complexos.

Pode-se interpretar a “inexisténcia” de outros compradores de duas formas. A
primeira estaria ligada a baixa informacdo do produtor em relacdo ao mercado ao qual atua.
Ou seja, o horticultor escolheu transacionar com determinado comprador por acreditar que
nido existe na regido em que ele estd estabelecido outro comprador para comprar seus
produtos, sendo que na verdade existe. Essa assimetria de informacdo entre o produtor e o
comprador faz com que ele (horticultor) esteja muito susceptivel a acdo oportunista por parte
do comprador. J4 a segunda forma de interpretacdo seria a de que realmente ndo existe outro

comprador para os produtos do horticultor. Neste caso, uma estrutura de monopsénio’’ é

" Em mercados onde existe um comprador demandando determinado produto contra vdrios produtores ofertando
o determinado produto caracteriza uma estrutura de mercado denominada monopsénio.
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caracterizada. Diferentemente de mercados em competicdo perfeita — em que existe um
grande nimero de vendedores e compradores, cada um com pequena parcela do mercado e a
informacao € livre e simétrica - nas estruturas monopsoénicas conferem poder de mercado ao
comprador, que possui a habilidade de influenciar precos e/ou quantidades de mercado, bem
como de ocultar informacdes (MORAES, 2015).

Nos dois casos, percebe-se que produtor pode sofrer uma agdo oportunista por
parte do comprador. Esta acdo oportunista ao qual o horticultor da serra fluminense estd
exposto o induz a um grau elevado de incerteza nas relagdes. Segundo Williamson (1991a), o
aumento do atributo incerteza vinculado a uma determinada troca levaria a adocdo de
governancas que inibissem acdes oportunistas, e, portanto, diminuisse o grau de incerteza
presente na transacdo, o que consequentemente reduz o custo de transacdo envolvido na
negociacdo. Assim, a hipétese sugerida era que o produtor que escolheu o comprador por falta
de outra opg¢do, procuraria formas de transacdo mais estruturadas (niveis mais elevados no
indicador de Coordenacao) para se proteger de possiveis acdes oportunistas. Entretanto, o que
se notou foi o oposto. Os niveis mais elevados do indicador apresentaram menor propor¢ao de
produtores escolhendo compradores por falta de outra opcdo em relacdo aos niveis menos
elevados. Ou seja, contraria a hipétese inicial. Portanto, se o produtor estiver exposto a apenas
um comprador, maiores serdo as chances de ele transacionar no mercado spot ou muito
proximo desta estrutura de governanca. O elevado poder de barganha do monopsonista seria
suficientemente forte para que esse ultimo ndo assumisse compromissos com o produtor. Esse
tipo de estrutura de mercado seria entdao condizente com uma governanga em que o produtor
tivesse uma estratégia de producdo de baixo risco, tal como adotar sistemas de producao com
baixo nivel de comprometimento de capital.

Por fim, em 8,9% das transac¢des os produtores indicaram outros motivos para
escolha dos compradores. Foram citados como outros motivos: a facilidade de pagamento, a
garantia de preco (entenda aqui como manter o preco combinado e ndo como preco mais alto)
e o fato de o produtor possuir parentesco com o comprador. Percebe-se que no grupo 1 a
porcentagem de transacao estd bem abaixo das porcentagens dos demais grupos, no entanto,
ndo existe uma clara sinalizacdo que configure uma diferenciacdo entre os grupos por esta
variavel.

As abordagens de incerteza e oportunismo iniciadas nos paragrafos anteriores
conduzem a uma anélise sobre os problemas que o produtor ja enfrentou com o comprador.
Observando novamente a Tabela 9, identificam-se trés problemas mais recorrentes. Em 9,3%

das 567 transacoes, os produtores indicaram terem tido problemas com atraso de pagamento,
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4,7% com desrespeito a preco e/ou quantidade combinada e em 3,1% das transagdes os
produtores responderam nao ter recebido pelo produto vendido. Observando-se a frequéncia
do problema “‘atraso de pagamento”, nota-se que existe uma queda conforme aumenta o nivel
de comprometimento. Este fato € inteiramente aceitdvel até pelas observagdes feitas até aqui.
O horticultor que tenha transacionado no grupo 0 se motiva principalmente pelo preco e/ou
falta de outra op¢do na escolha por seu comprador. Também possui tempo de negociagdo
inferior quando comparado com os outros grupos. Isto faz com que o produtor esteja muito
mais exposto a acdes oportunistas por parte de seu comprador. A medida que se caminha para
os grupos 1, 2 e 3, nota-se uma diminui¢do da motivagdo “preco” como escolha do comprador
e um aumento no tempo da relacdo entre os agentes. Simultaneamente, observa-se uma
reducdo nas agdes oportunistas dos compradores, notadamente o atraso no pagamento ao
horticultor e o “calote”. Esse dltimo assume relevancia destacada (11%) no grupo 0.

Até aqui se discutiu sobre os tipos de compradores e as principais
caracteristicas da relacdo entre eles e os produtores horticolas. Contudo, mostra-se
interessante a andlise das caracteristicas presentes nas transacdes que deram origem a essa

relacdo. Tais caracteristicas sdo apresentadas na Tabela 10.

Tabela 10 — Caracteristicas da transa¢ao
Grupos com variada intensidade de Coordenacao

0 1 2 3 Total
Caracteristicas da negociacao
Venda comissionada 16,5% 20,2% 11,5% 17,2% 16,5%
Negociacao - na entrega 82,7% 72,7% 54,5% 49,6% 66,3%
Negociacao - antecipada 17,3% 27,3% 45,6% 50,4% 33,7%
Preco - na entrega 55.2% 55,3% 35,2% 30,8% 45,8%
Preco - antecipado 0,0% 0,0% 48,7% 25,2% 19,6%
Preco - ap6s a entrega 44,8% 44,7% 17,9% 44,0% 34,6%
Pagamento - a vista 58,8% 36,1% 34,6% 51,5% 39,5%
Pagamento - a prazo 41,2% 64,5% 64,3% 32,6% 59,3%
Pagamento - antecipado 0,0% 0,0% 2,1% 15,9% 1,9%
Contrato - assinado 2,.9% 0,9% 1,5% 0,0% 1,3%
Contrato - verbal 97,1% 99,1% 98,5% 100,0% 98,7%
Principal local de entrega do produto

Propriedade 63,2% 78,5% 79,5% 84,7% 77,2%
Estabelecimento do comprador 9,.8% 8.8% 9,2% 9,1% 9.1%
CEASA 24,4% 11,8% 6,7% 6,2% 11,4%
Cooperativa 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Feira 2,6% 0,8% 2,3% 0,0% 1,5%
Outro 0,0% 0,0% 2,3% 0,0% 0,8%

continua
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Tabela 10 — Caracteristicas da transagdo (continuacdo).

Propriedade do veiculo que transportou o produto

Produtor 36,6% 14,0% 15,8% 15,5% 17,7%

Comprador 60,8% 81,7% 78,0% 84,5% 77.9%

Fretado 2,6% 4,3% 6,2% 0,0% 4,5%
Quem pagou pelo transporte do produto

Produtor 59,3% 39,1% 29,8% 32,7% 38,1%

Comprador 40,7% 60,9% 70,2% 67,3% 61,9%

Fonte: autor (2017).

O primeiro conjunto de dados da Tabela 10 refere-se as caracteristicas da
negociagdo, dentre elas: se a venda foi comissionada, o periodo que ocorreu a negociagdo, o
periodo que foi combinado o prego, o periodo em que ocorreu o pagamento € se a transagao
possui ou ndo contrato assinado. Tais informagdes se tornam importantes para caracterizar a
transacdo, bem como podem fornecer algumas diferenciagdes entre os grupos pré-
estabelecidos, o que ajuda a compreender as diferencas nas condi¢des contratuais entre os
diferentes grupos de intensidade de coordenacdo. Assim, na varidvel venda comissionada, que
diz se o produtor teve que pagar uma porcentagem da venda ao comprador ao invés de
transferir propriedade (do produto) diretamente a0 mesmo, nao se pode notar uma sinaliza¢ao
que diferencie os grupos. O que chama atencio é que, em um sexto das transacdes realizadas,
o produtor pagou comissio pelos produtos vendidos ao comprador. Nesse caso, o produtor
assume todos os riscos de comercializacao.

Outra caracteristica da negociacao refere-se ao periodo de negociacao. Este se
vincula ao instante em que o produtor decide sobre as condi¢des de venda de sua mercadoria.
Tal fato pode ocorrer em dois espacos no tempo: i — antes do periodo de colheita; e ii — na
colheita do produto; considerando que os produtos nio sdo estocaveis. Observando a Tabela
10, percebe-se que na maior parte das transacdes a negociagao ocorreu na colheita do produto,
ou seja, na sua entrega ou bem préxima. E notivel que no grupo 0 a porcentagem de
transacdes com negociacdo na entrega € superior a porcentagem de transacdes com
negociacao antecipada. Percebe-se também que ao passo que caminhamos do grupo O para os
grupos 1, 2 e 3 ocorre diminui¢do de porcentagem de transa¢des com negociagdo na entrega,
e, € claro, a participacdo de transacdes com negociagdo antecipada tem significativo aumento.
Este fato € inteiramente aceitdvel se considerado as caracteristicas de transacdes que ocorrem
no mercado classico.

O grupo 0 possui particularidades que o assemelha a estrutura de governanca

de mercado spot. Logo, as negociacdes devem estar concentradas no momento ou muito
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proximo do momento em que ocorre a entrega do produto. Ao passo que transacdes que
ocorrem nos grupos de estrutura hibrida (1, 2 e 3) ndo necessariamente exigem que a
negociacao seja feita no mesmo instante em que ocorre a troca. Na medida em que se caminha
para grupos com maior intensidade de coordenacgdo, constrdi-se reputacao entre os agentes,
conforme identificou-se a partir do aumento de confianga, diminui¢do de ocorréncia de
problemas e aumento da média de tempo da relacdo com o comprador. Essa seria entdo a base
para que as negociagOes antecipadas ocorressem. Desta forma, a maior incidéncia de
mecanismos na transagdo cria as condi¢cdes para a negociagdo antecipada, sendo o oposto
também valido. Ou seja, menor a intensidade de coordenacdo presente na transagcdo, mais a
negociacdo do produto tende a ser realizada na colheita.

A combinagdo do preco entre o produtor com seu comprador € outra
caracteristica da negociacdo. Observando a Tabela 10, percebe-se que o preco pode ser
combinado em diferentes periodos (na entrega do produto, antes da entrega do produto e apds
a entrega). O preco combinado antecipadamente, como j4 foi explicado, € um mecanismo de
coordenagdo da transacdo adotado pelos agentes. Por este motivo, esta caracteristica da
negociacdo faz parte da construcdo do indicador de Coordenagdo. O prego previamente
combinado aparece em aproximadamente 20% das transacdes. Como era de se esperar, nao
existem transagcdes com preco combinado antecipadamente nos grupos 0 e 1. O grupo 2 € o
que apresenta maior porcentagem de transacdes. Em quase 50% das transacdes que ocorreram
neste grupo o preco foi fixado antecipadamente. J4 no grupo 3, o preco previamente
combinado aparece em um quarto das transagdes.

Além do preco antecipado, o produtor pode combinar o valor a ser recebido
pela mercadoria apés a entrega do produto. Neste caso, o produtor fica exposto a agdo
oportunista por parte do comprador. O produtor, por ter passado os direitos de propriedade do
produto ao comprador sem antes ter combinado o preco, pode receber um preco abaixo do
valor de mercado no momento da transferéncia. No entanto, tal fato, pode destruir a reputacdo
do comprador, que pode se deparar com problemas futuros para encontrar fornecedores. Nota-
se a distribuicdo das transac¢des em relagdo aos precos combinados apds a colheita entre os 4
grupos de coordenacdo, percebe-se uma leve uniformidade (44% nos grupos 0, 1 e 3). Apenas
no grupo 2 existe um baixo percentual de transagdes com preco sendo combinado apds
colheita. Isso se deve ao fato de que nesse grupo os precos combinados antecipadamente
tiveram maior frequéncia. Contudo, nao € possivel estabelecer diferencas que sinalizem pré-
disposicdo a adocdo de um determinado grupo de coordenacdo em relagdo a outro, apenas

observando o preco combinado apds a entrega do produto horticola.
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O terceiro momento em que se pode combinar pre¢o € na entrega do produto.
Observando a Tabela 10, nota-se uma leve preferéncia por precos combinados na entrega do
produto, aproximadamente 46%. No entanto, observa-se maior concentracdo de transacodes
ocorrendo nos grupos de menor nivel de coordenagdo (0 e 1). Na medida em que se caminha
para grupos com niveis de coordenacdo mais complexos diminui-se a participacdo desta
caracteristica. Tal comportamento pode ser explicado pelo fato de o preco combinado na
entrega do produto ser caracteristica de formas de transa¢do que se assemelham ao mercado
spot. Assim, percebe-se uma relacdo inversa entre as duas varidveis analisadas (preco
estabelecido na entrega e intensidade de Coordenacdo). Tal diferenca torna-se mais nitida ao
comparar os dois primeiros grupos com os dois ultimos. Percebe-se em transagdes com baixa
intensidade de coordenacdo que existe predisposi¢ao para o preco do produto ser combinado
na entrega do mesmo. Isto €, na inexisténcia ou presenca de poucos mecanismos regulando a
transa¢cdo, como no caso das transagdes que ocorrem no grupo 0 (sem nenhum mecanismo) e
grupo 1 (apenas a presenca dos mecanismos confianca ou conversa com o comprador para
tomada de decisdo) existe maior chance de o produtor combinar o preco com seu comprador
na entrega do produto do que nos grupos de maior intensidade de coordenagao (grupos 2 e 3).

Outra caracteristica da negociacdo abordada na pesquisa foi o prazo de
pagamento. Como era de se esperar, no grupo 0, cujas caracteristicas se assemelham ao
mercado cldssico de negociagdo, o prazo de pagamento que teve maior destaque foi “a vista”,
com aproximadamente 59% das transacdes neste nivel de coordenagdo. Embora, apareca uma
porcentagem de transacdes com pagamento “a prazo” no grupo 0, esta forma de pagamento
ganha destaque nos grupos 1 e 2. A forma de pagamento “a vista” volta a ter destaque no
grupo 3. No entanto, se considerar a coluna total na Tabela 10 percebe-se que a forma de
pagamento mais utilizada nas transacdes € “a prazo”. Nao se pode notar uma sinaliza¢do
destas caracteristicas que permita estabelecer preferéncias por prazos de pagamento
envolvendo grupos especificos de coordenacdo. Ainda, que poucas transacdes apresentem a
forma de pagamento “antecipada”, tal varidvel merece ser comentada, até por fazer parte do
indicador de Coordenagdo. Como previamente mencionado, o adiantamento de dinheiro ao
produtor, pode gerar um compromisso futuro de entrega, que faz com que esse mecanismo
diferencie as transacdes via mercado spot. Assim, percebe-se que a concentracdo de
adiantamentos ocorre em niveis mais elevados de coordenacdo. Portanto, nota-se no grupo 3
que 15% das transagdes ocorreram com pagamento antecipado.

Apesar de ser expressiva a porcentagem de transagdes que possuem formas de

pagamento que ndo sejam “a vista”, nota-se pouquissimas transa¢des ocorrendo com contrato
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formal. A ndo presenca de um documento formal em transagdes em que o produtor recebeu
pagamento adiantado ou a prazo gera uma situacdo que pode facilitar o comportamento
oportunista de uma das partes. O produtor, por ja ter recebido o adiantamento de dinheiro,
pode vender a mercadoria a outro comprador, ou mesmo, produzir um produto de qualidade
inferior a esperada pelo agente que lhe pagou antecipadamente. Em outro extremo, o
comprador, por ja possuir a mercadoria pode agir de forma oportunista ndo pagando o
produtor, ou mesmo pagando um preco aquém do esperado. No entanto, a penaliza¢ido pode
ocorrer de maneira informal. Como j4 dito, a presenca de compartilhamento de recursos entre
horticultor e comprador propicia comprometimento entre as partes, gerando um mecanismo
informal na transagdo. As partes envolvidas na transacdo percebem que agir de forma ética
trard mais beneficios do que agir aeticamente dispensando assim os custos burocraticos de um
acordo formal.

Assim, observando a Tabela 10 fica evidente que as transacOes entre os
produtores horticolas da regido Serrana do estado do Rio de Janeiro sdo formalizadas por
acordos verbais. Em apenas 1% das 567 transag¢des identificadas os produtores disseram
possuir contrato assinado. Pode chamar a atenc¢do no fato de 3% das transagdes no grupo 0,
cujas caracteristicas se assemelham ao mercado spot, terem presenca de contratos assinados.
No entanto, a indicacdo pelo produtor de que possui um contrato assinado, muitas vezes nao
significa que as partes sejam interdependentes. Nas transagdes com contrato assinado que
ocorreram no grupo 0, por exemplo, os agentes ndo possuem qualquer tipo de
comprometimento. Nao se observou adiantamento de dinheiro, adiantamento de insumo,
fornecimento de assisténcia técnica, colheita ou outros tipos de servigo nas transacdes. O
preco ndo foi combinado antecipadamente. O produtor ndo escolheu seu comprador pela
confianca, nem conversou com ele para tomar decisdo do que produzir. Apenas existe um
contrato de compra e venda assinado, porém sem compromisso algum. O contrato assinado
nestes casos ndo se equivale a um contrato que estabeleca compromisso formal entre as
partes, ou seja, nao possui cldusula alguma que trate de compromissos futuros. Os contratos
aqui descritos ndo sdo contratos de integracdo que estabelecam uma inter-relacdo entre
produtores e compradores. Nao se tratam de contratos que aumentem a intensidade de
relacionamento entre os agentes sinalizando uma estrutura de governanca hibrida, mas sim,
um simples contrato assinado de compra e venda. Portanto, considerando a expressividade
baixissima de transa¢des com contrato assinado, nao se pode estabelecer que a caracteristica
da negociacdo forma contratual (contrato assinado ou compromisso verbal) seja fator

diferenciador entre os diferentes grupos de coordenagdo estabelecidos.
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Observa-se na Tabela 10 que o principal local de entrega indicado pelos
produtores € a propria propriedade. Em mais de 77% de todas as transacdes o comprador
buscou a mercadoria na propriedade do horticultor. No grupo 0, 63% das transacdes tiveram
como principal local de entrega a propriedade. Tém-se um aumento gradual desse percentual
na medida em que se avanga para os grupos 1, 2 e 3, alcancando 85% nesse ultimo. Assim,
quanto maior a intensidade de coordenagdo presente na transagdo maior a chance de o produto
ser retirado na propriedade do horticultor.

O segundo principal local de entrega € 0o CEASA. As transacdes realizadas no
CEASA sdo exemplos do classico mercado spot. Neste tipo de transacdo, vendedores e
compradores ndo possuem qualquer tipo de comprometimento futuro, as trocas geralmente
sao balizadas pelo melhor preco e/ou qualidade. O produto é ofertado em um “ponto comum”
de compra e venda. Portanto, explicaria o fato de o produtor levar seu produto até a Central de
Abastecimento (CEASA). Observando a Tabela 10, verifica-se que existe maior porcentagem
de transagdes em grupos com menor intensidade de coordenacdo (0 e 1) possuindo como
principal local de entrega o CEASA. Logo, constata-se uma relagdo oposta a que foi
observada pelo local de entrega “propriedade”. Desse modo, produtores que tem como
principal local de entrega do produto o CEASA s3o menos dependentes de um tunico, ou
poucos, compradores no que se refere a entrega de produto.

A entrega do produto no estabelecimento do comprador foi menos frequente,
oscilando em torno de 9% entre os grupos. Ndo se pode, portanto, estabelecer uma
diferenciagdo entre grupos a partir dessa variavel.

As varidveis propriedade do veiculo e quem pagou pelo transporte estdo
relacionadas a varidvel local de entrega do produto. Nota-se que o horticultor é o proprietario
do veiculo em 36,6% das transagdes que ocorreram no grupo 0; e pagou frete em 59,3% das
transagdes. Portanto, nesse grupo, o produtor assume grande responsabilidade no transporte
dos produtos. Nos demais grupos (1, 2 e 3), entretanto, ¢ o comprador que assume maior
responsabilidade pelo transporte do produto; tanto como proprietario, quanto com O
pagamento de frete. Desse modo, as transacdes em que o produtor assume maior
responsabilidade pelo transporte tendem a ter mais baixo nivel de coordenacdo do que as

transagdes em que o comprador pagou pelo transporte do produto.
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4.2.2 Areade terra e perfil do produtor
Nessa secao serdo utilizados alguns indicadores com objetivo de caracterizar

os produtores e suas propriedades. A unidade de andlise continua sendo a transacdo. Por isso,
as médias e frequéncias foram calculadas a partir dessa premissa. Por exemplo, na Tabela 11,
informa-se que a drea média sob gestdao do produtor no grupo 0 € de 12,7 hectares. De fato,
trata-se da soma das areas das propriedades envolvidas em cada transacio presente no grupo 0
dividido pelo nimero total de transagdes observadas no grupo 0. Deve-se atentar que (i) uma
mesma propriedade pode estar envolvida em mais de uma transacao e (ii) as areas informadas
nao sdo exclusivamente dedicadas a produgdo dos produtos que foram objetos das transacoes.
Portanto, obtém-se, na verdade, indicadores que permitem comparar os grupos. Essa forma de
constru¢do estd em acordo com a andlise que serd realizada adiante por meio da regressdao
logistica.

Inicia-se tratando da area total sob gestdo do produtor. Considera-se como area
total sob gestdo a drea propria do produtor somada a drea de terceiros arrendada e/ou em
parceria com o produtor, subtraindo-se a parcela da drea prépria do produtor arrendada a
terceiros. Na Tabela 11 nota-se que a “drea média sob gestao” é de 7,8 hectares (ha), com um
desvio de 0,5 ha. O grupo 0 possui uma drea média superior aos demais grupos e muito acima
da média total, 12,7 ha. O grupo 3 apresenta a menor média, 5,7 ha. J4 os grupos 1 e 2
encontram-se proximos da média total. Percebe-se claramente que a média de drea sob gestdo
para os grupos que possuem caracteristicas que se assemelham ao mercado spot tendem a ser
maiores que as médias de dreas das transacdes que estdo estabelecidas em grupos com
intensidade de coordenagdo mais elevada (grupo 3, por exemplo).

A média da area prépria dos horticultores € outra medida da area que foi
analisada. Nota-se que os produtores envolvidos nas transacdes possuem, em média, 6,3
hectares préprios de terra, com um desvio padrao de 0,5 hectares. A sinaliza¢do desta varidvel
se assemelha com a descrita anteriormente. Ou seja, o grupo 0 apresenta média de 10,8 ha, e
nos grupos 1, 2 e 3 as médias apresentam decrescimento, sendo 6,1 ha, 5,3 ha e 3,3 ha
respectivamente. Desta maneira, hd uma relacdo inversa entre drea propria e o nivel de
intensidade de coordenac@o. Uma possivel explicacdo € a de que o produtor que possui maior
area tem maior capacidade de producido e, portanto, maior escala de comercializacao e menor
dependéncia de incentivos por parte do comprador.

Analisou-se a drea de terceiros em parceria ou arrendada para o horticultor. A

area média em parceria ou arrendada € de 1,6 hectares com um desvio padrdo de 0,2. Percebe-
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se, no entanto, uma distribuicdo de médias mais uniforme entre os grupos, ndo sendo possivel

distingui-los a partir dessa variavel.

Tabela 11 — Médias de areas (em hectare), valor da producgio (em R$) e valor do patrimdnio

produtivo (em R$)
Grupos com variada intensidade de Coordenacio
0 1 2 3 Total
Area total sob gestao
Média 12,7 7,0 7,5 5,7 7,8
Desvio 2,8 0,7 0,6 1,2 0,5
Interv. Confianca 95% 7.1 18,3 5.7 8.4 6.3 8.6 34 8.1 6.8 8.9
Area prépria
Média 10,8 6,1 53 33 6,3
Desvio 2,8 0,7 0,5 0,4 0,5
Interv. Confianca 95% 52 16,4 4.7 7.4 44 6,2 2,5 4.1 52 7.3
Area de terceiros arrendada e/ou parceria/meacdo com o produtor

Média 2,0 1,0 2,2 2,4 1,6
Desvio 0,5 0,1 0,4 1,2 0,2
Interv. Confianca 95% 1,0 3,0 0,7 1,2 1,3 3,0 0,0 49 1,2 2,0

Valor da producio agricola
Média 105.218 96.215 128.413 63.899 106.509
Desvio 18.448 7.628 9.621 8.368 5.434
Interv. Confianca 95%  68.984 141.450 81.236 111.195 109.515 147.311 47.465 80.333 95.837 117.184

Valor do patriménio produtivo

Média 61.449 44.698 64.859 28.941 52.873
Desvio 8.187 3.471 5.146 5.357 2.595
Interv. Confianca 95%  45.368 77.530 37.880 51.516 54.752 74.966 18.418 39.465 47.775 57.970

Fonte: autor (2017).

Observa-se na Tabela 11 que o valor médio da producdo total das propriedades
envolvidas foi de 106 mil reais. O valor médio das vendas da produgdo agropecudria, da
mesma forma que a drea, foi calculado dividindo-se o valor total das vendas das propriedades
envolvidas nas transacdes de cada grupo pelo nimero de transagdes de cada grupo segundo o
valor das vendas entre maio/2014 e abril/2015. A maior média apresentada foi a do grupo 2,
seguida pelo grupo 0 e 1. Chama aten¢do o fato de o grupo 3 apresentar uma média de
producdo muito baixa. O ocorrido pode ser explicado por ser neste grupo a menor drea média
propria e/ou sob gestdo. O valor do patrimdnio produtivo deste grupo também foi o que
apresentou menor média, como pode ser visto na Tabela 11, o que também estd em
consonancia com o valor total de producao.

Na Tabela 12 encontram-se varidveis relacionadas a caracterizagao do chefe da
familia: género, idade, escolaridade, principal ocupacdo e posi¢do na ocupagdo. Tais varidveis
proporcionaram um retrato do horticultor, possibilitando levantar particularidades que possam
existir em cada grupo de transacoes.

As temadticas sobre “género” e “juventude” estdo em evidencia nas ci€ncias
sociais voltadas a pesquisas com a populacdo rural. Enfatizam tais estudos os elevados indices
migratérios do meio rural em dire¢do aos centros urbanos, com predominincia de jovens e

mulheres. O que por sua vez implica no envelhecimento e masculiniza¢do da populagao rural
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(BRUMER; ANJOS, 2008). Embora o foco deste trabalho ndo seja a discussdo social de tais
acontecimentos, vale notar que a regido em estudo sofre com os mesmos problemas.
Observando os dados da Tabela 12 percebe-se a superioridade da participacdo masculina na
chefia dos estabelecimentos. Em 80% das transa¢des os chefes de familia sdo do sexo
masculino. Observa-se que chefes do sexo feminino transacionaram mais no grupo O,
enquanto os chefes de familia do sexo masculino possuem maior participagdo de transagcdes

nas estruturas mais complexas de governanca (grupo 3 do indicador).

Tabela 12 — Caracterizacdo do chefe da familia
Grupos com variada intensidade de Coordenacao

0 1 2 3 Total
Género do chefe da familia
Masculino 72,9% 81,2% 79,4% 91,6% 80,1%
Feminino 27,1% 18,9% 20,6% 8,4% 19,9%
Idade do chefe da familia (em anos)
Média 48,3 46,0 45,2 49,1 46,2
Desvio 1,17 0,64 0,86 1,84 0,45
Interv. Confianca 95% 46,0 50,6 | 44,7 472 | 43,5 46,9 ‘ 45,5 52,7453 47,1
Nivel de escolaridade do chefe da familia
Sem instrug¢do 10,8% 8,5% 8,5% 17,2% 9,3%
Creche a 4* série fundamental  67,9% 74,1% 62,0% 63,6% 68.5%
5% a 8% série fundamental 16,3% 14,6% 19,5% 5,6% 15,9%
1* a 3% série médio 5,0% 2,9% 10,0% 13,6% 6,3%
Principal ocupacio do chefe da familia
Agropecuaria 92,9% 97,8% 98,9% 94,3% 97,4%
Industria 0,0% 0,0% 0,0% 5,7% 0,3%
Comércio 5,8% 0,0% 0,5% 0,0% 0,9%
Outras ocupagdes 0,0% 0,8% 0,0% 0,0% 0,4%
Do lar 0,0% 0,8% 0,0% 0,0% 0,3%
Aposentado(a) 1,3% 0,6% 0,5% 0,0% 0,7%
Principal posicio na ocupacao do chefe da familia

Conta prépria 87,8% 84,0% 76,5% 59,8% 80,4%
Meeiro 10,9% 16,0% 23,0% 34,6% 18,9%
Empregado 1,4% 0,0% 0,5% 5,7% 0,7%

Fonte: autor (2017).

Além do género — predominancia do sexo masculino — ser uma preocupagao
nos estudos socioldgicos o outro fato € sobre o envelhecimento do “homem do campo”. Nota-
se pela Tabela 12 que a média de idade do horticultor é de 46 anos. Quando comparada a

idade do chefe da familia nos 4 grupos estabelecidos nio se percebe clara diferenca. A média
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de idade nos quatro grupos oscilou entre 45 a 49 anos, sendo os grupos de extremidade (0 e 3)
com médias maiores de idade e os grupos centrais (1 e 2) com médias inferiores.

Sequencialmente a Tabela 12 apresenta estratos de nivel de escolaridade do
chefe da familia. Na amostra, ndo se observou chefe de familia com nivel de educacdo
“superior incompleto” ou “‘superior completo”. Nota-se que em 68,5% das transagdes os
horticultores possuem nivel de estudo que varia da creche a 4* série do ensino fundamental,
somando esta porcentagem aos que estudaram da 5* a 8 tem-se 84%, ou seja, a grande
maioria dos horticultores possui até a 8 série do fundamental. Chama atencdo o fato de que
em 9% das transacOes os chefes de familia ndo possuirem qualquer instru¢do, sendo 17% no
grupo 3, de maior complexidade de coordenacdo. No extrato “creche a 4* série do
fundamental” o grupo 1 de Coordenagdo € o que apresenta maior frequéncia relativa. No
extrato de “5* a 8* do fundamental, o grupo 2 é o que possui maior porcentagem de transacoes.
Por fim, no ultimo extrato de nivel de escolaridade, o grupo 3 do indicador de coordenagdo
volta a apresentar maior frequéncia relativa. Portanto, quando ndo se considera o nivel “sem
instrucao”, observa-se certa relacdo entre as varidveis nivel de escolaridade e indicador de
Coordenacdo. Ou seja, quanto maior o nivel escolar, maior tende a ser a frequéncia relativa de
transacOes em grupos com maior intensidade de coordenagdo.

Por se tratar de uma amostra de agricultores familiares, ja era de se esperar que
a principal ocupacdo fosse a agropecudria, conforme mostra a Tabela 12. Em 97% das
transagcdes esta foi a principal ocupacdo dos horticultores, embora nao se possa observar
sinaliza¢do para diferenciacdo entre grupos. No entanto, ao analisar a principal posicdo na
ocupacdo percebe-se que os chefes de familia que trabalham por conta prépria estdo mais
frequentes nos grupos O e 1, enquanto meeiros/parceiros encontram-se mais frequentes nos
grupos 2 e 3. Deve-se atentar que esses ultimos necessitam dispor de uma parcela da sua
producio para pagar a cota parte ao proprietdrio da terra. E possivel considerar que tal agente
buscaria transacionar em estruturas de governanga mais complexas na tentativa de garantir a
venda do produto e evitar o risco da oscilacdo do mercado. De fato, observou-se que os
grupos de transacdes com intensidade de coordenacdo mais elevada possuem algumas
caracteristicas até aqui abordadas, como: menor média de drea prépria, menor média de valor
do patrimdnio produtivo, menor predisposi¢cdo dos precos serem combinados no mesmo
momento que a troca da mercadoria, € maior o tempo de relacionamento do horticultor com
seu comprador. Foi nestes grupos também que o mecanismo de coordenacdo da transacao
“preco antecipado” teve maior participagdo, o que colaboraria para o horticultor diminuir sua

incerteza quanto ao valor a ser recebido. Assim o contrario também € valido. Ou seja, o fato
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de as transagdes com “trabalhador por conta propria” ter maior participacdo nos grupos com
menor intensidade de coordenacdo estd associado a sua maior autonomia e escala de
producdo, permitindo a eles assumirem maior protagonismo na comercializacdo do que os

meeiros/parceiros.

4.2.3 Tecnologia e gestao da produciao
Nesta secdo aborda-se sobre as tecnologias empregadas na producao, tais como

irrigagdo, cultivo hidroponico, cultivo em ambiente protegido e realiza¢do de andlise de solo.
Serdo analisadas varidveis que caracterizam a gestdao da propriedade, especificamente, o uso
de computador para anotagdes da produgdo ou utilizagdo de livro caixa, a compreensao do
horticultor sobre o lucro do principal produto, a existéncia de uma horticola certificada, as
fontes de informacdo para tomada de decisdo e os valores médios de despesas e investimentos
realizados na propriedade. Por fim, serdo discutidas as varidveis relacionadas a solicita¢ao de
crédito e a assisténcia técnica recebida/contratada pelo produtor. Lembrando novamente, que
toda a andlise visa compreender fatores determinantes e caracteristicas diferenciadoras na
escolha de diferentes estruturas de governanca.

Tabela 13 — Tecnologia de producdo presente na transacio
Grupos com variada intensidade de Coordenacao

0 1 2 3 Total
Irrigacao 78,6% 91,5% 94.8% 71,9% 89,8%
Irrigacdo - aspersao 68,9% 87,8% 90,5% 61,1% 84,6%
Irrigacdo - gotejamento 4,1% 0,8% 8,9% 5,3% 4,3%
Irrigacdo - manual 17,4% 13,4% 14,3% 22,6% 14,7%
Cultivo hidroponico 5.2% 2,1% 9,5% 8,5% 5,4%
Cultivo protegido 12,9% 13,9% 18,6% 24,4% 16,0%
Estufa galpao 12,9% 12,4% 14,0% 13,8% 13,1%
Tinel de cultivo 0,0% 1,3% 7,9% 8,3% 3,8%
Tela de sombreamento 0,0% 2,5% 3,6% 13,8% 3,3%
Pléstico no solo 0,0% 0,0% 4,4% 0,0% 1,5%

Realizacao de analise de solo
Sim pelo menos 1 vez 10,7% 19,1% 32,9% 33,9% 23,7%
Poucas vezes 35,3% 25,0% 26,6% 34,4% 27,5%
Nunca 54,0% 55,9% 40,5% 31,7% 48,9%

Fonte: autor (2017).

A tecnologia irrigacao estd presente em 90% das transagdes como demonstrado
na Tabela 13. O tipo de irrigacdo mais utilizado € por aspersao, seguido pelo sistema manual.

Nota-se em poucas transacdes a presenca de gotejamento, embora tal tecnologia apresente
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eficiéncia no uso da 4gua superior as demais, como afirma Silva et al. (2012). Observa-se
maior frequéncia relativa de transagdes por aspersdo principalmente nos grupos 1 e 2 do
indicador de Coordenacgdo. A distribui¢do do uso tecnologia manual estd equilibrada nos 4
grupos.

O cultivo hidropdnico estd presente em 5% das transagdes. Essa tecnologia visa
a producdo de horticolas, principalmente folhosas, sem a utiliza¢do do solo, ou seja, as plantas
crescem em canaletas onde percorre d4gua com nutrientes. A grande vantagem em relagdo ao
cultivo tradicional estd na maior produtividade, facilidade em controlar pragas e doencas e
possibilidade de producdo independente da sazonalidade climética (PAULUS et al., 2010).
Nota-se que ocorreu maior porcentagem de transagdes nos grupos 2 e 3 em comparagdo com
os grupos 0 e 1. Essa tecnologia exige um volume maior de investimentos e, portanto, o
horticultor procura utilizar de mecanismos de coordenagao que reduzam o risco.

Outra forma de cultivo que possibilita a produ¢cdo com maior independéncia
em relacdo as condicdes edafoclimaticas € o cultivo protegido. Esta tecnologia estd pouco
presente na regiao em estudo, ou seja, das 567 transagdes identificadas apenas 16% indicaram
utiliza-la. Dentre os tipos de cultivo protegido destacados na Tabela 13, a estufa galpao foi a
de maior frequéncia, seguida pelo tinel de cultivo e tela de sombreamento. E interessante
destacar que no grupo 0 o cultivo protegido esteve presente em 13% das transagdes, e sua
frequéncia aumentou gradualmente nos grupos 1, 2 e 3, com 14%, 19% e 24%,
respectivamente. Percebe-se, portanto, uma maior intensidade de coordenagdo quando o
cultivo protegido é adotado. Trata-se de uma tecnologia que exige investimentos em ativos
com maior grau de especificidade quando comparado com o cultivo tradicional em terra. Tais
investimentos assumem a forma de materiais e instalagdes que perdem valor quando
destinados a outros usos. E de se esperar, portanto, que sejam adotadas estruturas de
governanca com maior nivel de coordenacdo, conforme proposto na teoria de Williamson
(1985, 1996). O motivo de que a irrigacdo, apesar de ser uma tecnologia que necessita de
considerdvel investimento nio apresentar diferenciacdo entre os grupos de coordenacdo, pode
ser explicado pelo fato de o ativo ndo ser tao especifico, dado que sdo equipamentos de uso
mais difundido e que perdem pouco valor quanto utilizados em outras culturas.

Pode-se observar na Tabela 13 que em quase a metade das transagcdes o0s
produtores nunca realizaram andlise de solo na propriedade. Se considerar os grupos
individualmente, percebe-se que aqueles com menor intensidade de coordenacdo sdo os que
apresentam maior frequéncia relativa de produtores que nunca realizaram andlise de solo. Ao

passo que grupos com coordenacdo mais intensa (2 e 3) a porcentagem de transagdes em que
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os produtores nunca realizaram andlise de solo diminui. Entretanto, ao analisar a distribui¢cdo
das transacdes dos produtores que realizam andlise de solo pelo menos uma vez ao ano,
constata-se o oposto. Os grupos 1, 2 e 3 possuem maior participacdo de transagdes em que o
produtor realiza andlise de solo pelo menos uma vez ao ano, sinalizado uma relacdo positiva
entre a adocdo dessa prética e a intensidade de coordenagdo. Logicamente, esse fato deve ser
considerado juntamente com outros fatores ja analisados até aqui, que também contribuem
para tal tendéncia.

Indicadores sobre a gestdo da propriedade estdo apresentados na Tabela 14. As
varidveis apresentadas dizem respeito ao controle e conhecimento de informacdes da
producdo. Nota-se que em apenas 6% das transagdes analisadas os horticultores fizeram uso
de computador para controlar informacdes sobre a producao. No grupo 0, esta porcentagem €&
ainda menor, 2,6%, tendo um salto para 6,7% no grupo 1, uma leve queda para 6,1% no grupo
2, e, novamente um salto para 8,1% no grupo 3. Verifica-se, portanto, uma relagdo positiva
entre 0 uso do computador no controle de informacdes da produgcdo e a intensidade de
coordenagao.

Para avaliar se o produtor tem dimensao dos rendimentos econdmicos com a
producdo, perguntou-se se ele sabia o quanto lucrou com o produto mais vendido (“sabe
quanto lucrou com o produto mais vendido? ). Trata-se, portanto, de um indicador que
procura avaliar se o produtor tem algum mecanismo de controle financeiro. Apenas em 35%
das 567 transacdes identificadas os horticultores afirmaram saber o lucro do principal produto.
Nos grupos com maior intensidade de coordenacdo (2 e 3) esse percentual € maior,
alcancando 39% e 38%, respectivamente.

Na Tabela 14 encontram-se as frequéncias relacionadas a adocdo de
certificacdo. Identificou-se apenas 4,8% de transacdes em que o produtor produzia produtos
certificados. O grupo 2 foi o que apresentou maior frequéncia relativa, com 7,5%. No grupo 0
nao foram identificadas transacdes. Tal fato era de se esperar, visto que um produto

certificado possui maior especificidade, exigindo maior intensidade de coordenacao.
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Tabela 14 - Gestao das atividades, fontes de informacao para tomada de decisdo, despesas
operacionais e investimentos realizados.
Grupos com variada intensidade de Coordenacao
0 1 2 3 Total

Gestao das atividades
Uso de computador para anotag¢des de producao 2,6% 6,7% 6,1% 8,1% 6,0%
Anotagdes em papel dos gastos com a producdo  64,4%  72,8%  76,0%  46,4% 71,2%
Sabe quanto lucrou com o produto mais vendido  30,5% 33,0% 39.2% 38,5% 35,1%

Possui produto certificado 0,0% 4,1% 7,5% 5,1% 4,.8%
Fontes de informacao para tomada de decisao
Internet 0,0% 0,8% 2,1% 0,0% 1,1%
LE jornal ou revista 0,0% 1,6% 4,7% 0,0% 2,4%
Conversa com técnicos 9.5% 19,0% 29,0% 11,7% 20,8%
Conversa com outros produtores 11,2% 20,4% 40,0% 45,8% 27,5%
Conversa com o seu comprador 0,0% 4,4% 35,9% 42.2% 17,0%
Usa a experiencia propria 100,0%  94,7% 98.,0% 94,9% 96,5%
Outra 2,7% 1,2% 2,6% 3,2% 2,0%

Despesas operacionais e investimentos (em R$)

Empregados permanentes

Média 1.049 22 1.031 0 502
Desvio 434 15 348 (omitted) 128
Total de diarias pagas
Média 983 771 1.023 1.315 919
Desvio 196 122 252 301 108
Insumos (fertilizantes, pesticidas, embalagens, energia, combustivel, etc.)
Média 25.994 24346  36.779 20479  28.609
Desvio 3.492 2.103 2.892 5.126 1.478
Servicos (alugueis, fretes, reparos, etc.)
Média 3.395 2.656 3.410 2.048 2.975
Desvio 500 257 506 692 222
Arrendamento
Média 1.522 620 1.599 2.129 1.168
Desvio 770 120 433 969 199
Cota parte de parceiros
Média 19.733 10.381 25.100 9.614 16.630
Desvio 7.176 1.906 4.114 2.635 1.942
Outra
Média 231 0 248 0 116
Desvio 99 (omitted) 138 (omitted) 50
Total das despesas acima
Média 52907 38.795 69.189 35.585 50.918
Desvio 9.327 3.592 6.049 6.794 2.977
Investimentos (construcoes, compra de maquinas e equipamentos, compra de veiculos,
etc.)
Média 6.221 7.353 9.475 4.617 7.768
Desvio 1.824 1.108 1.230 1.478 710

Fonte: autor (2017).
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Continuamente, a Tabela 14 apresenta as fontes de informacdes utilizadas pelo
produtor para tomar decis@o do que produzir. O mecanismo de coordenagdo “conversa com o
comprador”, que foi utilizado no Indicador de Coordenacao, estd presente dentre as fontes de
informacao. Como era de se esperar, nao se nota transagdes no grupo 0, e, a medida que se
caminha em direcdo aos grupos com maior intensidade de coordenag¢do aumenta a propor¢ao
de transagdes onde o produtor conversou com o comprador para tomar decisdo do que
produzir. Tal fato acontece até pela propria constru¢do do indicador. Além da fonte de
informacdo “conversa com o comprador”, a utilizacdo de experiéncia prépria também foi
citada. Na verdade, foi a fonte de informacdo mais mencionada pelos produtores, alcancando
97% das transacdes e chegando a 100% no grupo 0. No entanto, essa varidvel ndo diferencia
0s grupos, bem como a variavel “conversa com técnicos”. A unica fonte de informacdo que
apresentou diferencas foi “conversa com outro produtor”. Esta fonte de informacgao esteve
presente em 17% das transagdes e observa-se um crescimento da porcentagem de transacoes
quando se caminha do grupo 0 até o grupo 3.

Por fim, a Tabela 14 apresenta os valores médios das despesas operacionais e
dos investimentos realizados. Novamente, lembrando que os valores médios aqui
apresentados sdo por transacdo e ndo por propriedade. Nota-se que o total de despesas
alcangou uma média de 51 mil reais e os investimentos em aproximadamente 8 mil reais. No
entanto, ndo se observou diferenca significativa entre os grupos.

Vinculado as despesas e principalmente aos investimentos realizados estdo as
solicitagdes de crédito. Neste sentido, a Tabela 15 apresenta as porcentagens de transagdes em
que o produtor solicitou crédito junto ao banco, bem como, se a mesma foi aprovada.
Percebe-se que em 69% das transacdes os horticultores ndo solicitaram crédito. Em 5% a
solicitagdo foi feita, porém nao foi aprovada e em 25% a solicitagao foi aprovada. Apesar de o
grupo 0 apresentar a maior participagdo de transacdes com financiamento aprovado e no
grupo 3 a menor participacdo, ndo se percebe uma clara relacdo dessa varidvel com a varidvel
Coordenacdo. No entanto, ao observar as porcentagens de transacdes em que ndo foi
solicitado crédito, percebe-se uma maior frequéncia relativa nos grupos com maior
intensidade de coordenagdo.

O motivo de os grupos com maior intensidade de coordenagdo apresentarem
maior participacdo de transagdes sem solicitacdo de crédito junto a bancos pode ser explicado
pela existéncia de financiamento pelo comprador (adiantamento de insumos, adiantamento de

dinheiro, assisténcia técnica, entre outros). Tal fato gera um mecanismo de coordenagdo da
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transagdo e, consequentemente aumenta o nivel de governancga. Assim, o produtor, por ja ter

acesso aos recursos necessdrios para producdo, ndo solicita o crédito junto ao banco.

Tabela 15 — Solicitacdo de créditos e assisténcia técnica
Grupos com variada intensidade de Coordenacao

0 1 2 3 Total
Solicitacao de crédito
Sim, aprovada 31,8% 22,5% 27,6% 20,6% 25,4%
Sim, porém nao aprovada 4,0% 6,3% 5,5% 0,0% 5,3%
Nao 64,3% 71,2% 66,9% 79,4% 69,3%
Tipo de crédito solicitado
PRONATF custeio 56,2% 39,5% 53,1% 55.9% 48,1%
PRONATF investimento 30,4% 45,0% 63,2% 72,3% 50,8%
Custeio ndo PRONAF 8,4% 0,0% 0,0% 0,0% 1,4%
Investimento nio PRONAF 0,0% 0,0% 8,0% 0,0% 3,0%
Assisténcia técnica

Extensao governamental 14,2% 7,2% 10,0% 5,3% 9,0%
Associacdo, cooperativa 0,0% 0,0% 5,1% 6,2% 2,2%
Comprador de produtos 0,0% 0,0% 0,6% 3,2% 0,4%
Vendedor de insumos 12,7% 26,8% 31,2% 3,2% 25,0%
Auténoma contratada 1,4% 1,0% 8,7% 0,0% 3,6%

Fonte: autor (2017).

Para os produtores que tiveram os créditos aprovados pelo “PRONAF custeio”,
observa-se uma distribuicdo mais homogénea das transacdes. Nao possuindo uma
diferenciagdo clara entre grupos com maior ou menor intensidade de coordenacdo. Ja o
“PRONAF investimento”, que foi o tipo de crédito com mais solicitacdes aprovadas entre as
transagcdes analisadas, observa-se uma maior frequéncia relativa nos grupos com maior
intensidade de coordenacdo. A explicacdo pode ser dada por estes grupos apresentarem nivel
tecnoldgico superior aos outros grupos, como € o caso da tecnologia de cultivo protegido
apresentada no inicio desta se¢do. A adogdo destas tecnologias conduz a maior procura por
crédito para investimento. Pode aparentar contraditério o fato de o valor médio em
investimentos, apresentado na Tabela 14, ndo colaborar com esta explicacdo. Ou seja, o valor
médio em investimento ndo cresce na medida em que se avanga para 0s grupos com maior
intensidade de coordenacgao, pelo contrario, o grupo 3 apresenta a menor média de valor em
investimento. Todavia, o valor médio do investimento esta relacionado com a escala de

producdo. O grupo 3, como ja visto, apresentou a menor area, o que influencia o valor médio

total investido.
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Além da solicitacao e tipos de créditos, a Tabela 15 aborda sobre as fontes de
assisténcia técnica, podendo ser fornecida pela extensdo governamental, pela
associagao/cooperativa, pelo comprador, pelo vendedor de insumos e/ou mesmo contratada.
Observa-se que a principal fonte de assisténcia técnica € a dos vendedores de insumos. As
lojas de defensivos e fertilizante vendem aos horticultores e oferecem informagdo técnica

como forma de fidelizar os produtores.

4.2.4 Atividades associativas e de capacitacao
Nesta secdo, as varidveis que serdo descritas trazem informacdes quanto a

participacao em atividades associativas, bem como em cursos e eventos destinados a atividade
agropecudria no periodo de maio de 2014 a abril de 2015.

Na Tabela 16, percebe-se que o produtor participou principalmente de palestras
e dias de campo. Das 567 transagdes, em um terco, os produtores disseram participar deste
tipo de evento relacionado a agricultura. Apesar de a frequéncia relativa aumentar
ligeiramente nos grupos 0, 1 e 2, observa-se uma queda no grupo 3. Assim, ndo se observa
uma clara diferenca entre os grupos. A Unica participacdo em evento e/ou curso que
configurou uma relacdo positiva com a intensidade de coordenacdo foi a participagdo em
“outros cursos relacionados a tecnologias de producdo”. No entanto, apenas em 6% das

transacgdes os horticultores indicaram participar deste tipo de curso.

Tabela 16 - Participacao do produtor em atividades associativas e de capacitacdo

Grupos com variada intensidade de Coordenacao

0 1 2 3 Total
Participacio do horticultor em cursos e/ou eventos relacionados a agricultura
Irrigacdo e cultivo protegido 0,0% 1,6% 10,5% 5,3% 4,7%
Outros cursos relacionados a tecnologias de 2.4% 2.8% 9.5% 17.4% 6.0%
producio
Gestao da producao 2,4% 0,6% 6,4% 0,0% 2,8%
Palestras e dias de campo 30,2% 34,8% 37.3% 11,8% 33,7%
Participacao do horticultor em organizacoes associativas
Associacdo 27,1% 18,3% 36,5% 54,5% 27,9%
Cooperativa 1,3% 0,0% 4,9% 5,8% 2.2%
Sindicato rural 78,5% 80,6% 65,8% 40,1% 72,8%
Realizacao de reunides da associacao/cooperativa
Sim 66,3% 97,9% 98,7% 100,0% 94,6%
Nio 33,7% 2,1% 1,3% 0,0% 5,4%
Participacio do horticultor nas reunides realizadas pela associacao/cooperativa
Nenhuma 34,8% 13,7% 5,6% 0,0% 10,9%
Algumas 19,7% 58,7% 43,2% 63,3% 47,2%
Todas 45,6% 27,6% 49.7% 30,8% 40,6%
N3ao h4 associa¢do/cooperativa 0,0% 0,0% 1,4% 5,9% 1,4%

Fonte: autor (2017).



96

A Tabela 16 também aborda sobre as atividades associativas. Fica evidente
uma relagdo positiva entre participacdo em associacdes e/ou cooperativas e intensidade de
coordenagdo. Como Bialoskorski Neto (2006) explica, a cooperagdo propicia bem-estar aos
agentes, o que tende a resultar em uma forma eficiente de coordenagdo entre 0os mesmos.
Além da melhoria do retorno de renda ao agricultor, Cook e Chaddad (2004) destacam
também que € funcdo da cooperativa diminuir os custos de transacdo, propiciado logicamente,
pela melhor eficiéncia na coordenagao.

Segundo o Ministério da Agricultura, Pecudria e Abastecimento, o
associativismo possibilita aos trabalhadores rurais e pequenos proprietarios um caminho para
participarem do mercado em melhores condi¢des de concorréncia. A participagdo grupal e
comunitdria se apresenta como um mecanismo que acrescenta capacidade produtiva e/ou
comercial a todos os associados, propiciando beneficios profissionais, técnicos, sociais e
economicos (MAPA, 2016). Desta maneira, o produtor que possui atividade cooperada e/ou
associada com outro produtor convive em um ambiente flexivel balizado por intensa inter-
relacdo caracterizada pela partilha de recursos e informagdes. A possibilidade de estes
mesmos produtores compartilharem recursos, informacgdes e/ou até mesmo o ato de confianca
para com o comprador se torna mais ficil. Portanto, é de se esperar que hd uma relagcdo
positiva entre a porcentagem de transacdes em grupos com maior intensidade de coordenagdo
e 0 associativismo. O oposto € observado quando se trata de associacdo ao sindicato rural, ou
seja, existe uma participacdo maior de transacdes nos grupos com menor intensidade de
coordenagdo. A participacdo em reunides realizadas pelas associacdes e ou cooperativas
também foi analisada. Observa-se que a participacdo em reunides € mais frequente nos grupos
2 e 3, confirmando haver maior nivel de capital social nos grupos de maior intensidade de
coordenagao.

4.3 Modelo de regressao logit ordenado

Essa secdo apresenta o0 modelo de regressdo utilizado para testar a hipdtese da
especificidade de ativos como fator determinante na adoc¢do de diferentes estruturas de
governanca. A varidvel resposta serd a mesma utilizada na estatistica descritiva das secdes
anteriores. Como ja explicado, essa varidvel assume 4 valores (grupos 0, 1, 2 e 3 da varidvel
Coordenacdo) que representam uma ordem crescente de intensidade de coordenagéolz. As

varidveis explicativas foram descritas na Secao 3.4 “Varidveis Explicativas”.

'2 A construgio e explicagdo de tais grupos apresenta-se na se¢do 3.3 Identificagdo de grupos de transagdo com
variada intensidade de coordenacdo.
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A Tabela 17 apresenta os odds ratios (OR) das varidveis explicativas estimados
a partir do modelo logit ordenado. O OR retrata o efeito na varidvel dependente como
resposta a alteracdo de uma unidade de valor da varidvel independente. O (f5;) permite a
estimacdo direta do OR por meio de sua exponenciacio, assim OR = efi. Considerando o
odds (k) = P(Y < k)/P(Y > k), entdo odds(k,)/ odds(k,) é uma constante para todos os
valores de k; e k,. Uma implicacdo disso é que os coeficientes exponenciais podem ser
considerados como o odds ratio de estar em uma categoria mais alta (entenda aqui como os
grupos com maior intensidade de coordenacdo) para a mudanca de uma unidade de valor na
varidvel independente. A Tabela 17 nos revela que todas as 567 transacdes foram utilizadas na
andlise e que o modelo como um todo € estatisticamente significante (LR chi2(9) = 69,26 /

Prob.>chi2 = 0,0000).

Tabela 17 — Resultado do modelo Logit Ordenado

Coordenacio Coef  (Odds Ratio Std. Err. z P>z [95% Conf. Interval

Folhosas 0,0660 1,0683 0,1758 0,40 0,6880 0,7737  1,4750
Ativo Fisico (nivel 1) ~ -0,1534  (,8578 0,1893  -0,70 0,4870 0,5566  1,3220
Ativo Fisico (nivel 2) 0,3286 1,3890 0,9916 046 0,6450 0,3428  5,6278
Ativo Fisico (nivel 3) 2,2478 9,4665 5,5908 3,81  0,0000 2,9750 30,1230
Ativo Humano (nivel 1) 1,6394 51522 1,4965 5,64 0,0000 29157  9,1041
Ativo Humano (nivel 2)  1,7243 5,6085 24118 4,01  0,0000 24144 13,0284
Ativo Humano (nivel 3) 0,2589 1,2955 1,1793 028 07760 02176  7,7142

Produto Certificado 0,4593 1,5829 0,6419 1,13 02570 0,7149  3,5047
Area -0,0176 09828 0,0061  -2,80 0,0050 0,9709  0,9948
Number of obs = 567
LR chi2(9) = 69,26
Prob>chi2 = 0,0000
Pseudo R2 = 0,0526

Fonte: autor (2017)

Previamente a construcdo do modelo foi realizado um teste de colinearidade
das varidveis. A matriz de correlacdo encontra-se no Apéndice A e apresentou baixa
correlagdo entre as varidveis utilizadas. Conjuntamente, quando se constréi um modelo de
regressao ¢ muito importante avaliar seu desempenho. Uma medida de desempenho muito
comum € a acurdcia do modelo, que representa a propor¢ao de predicdes “corretas” feitas pelo
modelo. Para identificar se as predi¢des ‘“acertaram” (predizer um individuo como
pertencendo ao grupo em que este individuo foi observado) ou “erraram” (predizer um

individuo como pertencendo ao grupo em que este individuo nao foi observado) € necessario
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definir um ponto de corte®. No Apéndice B encontram-se os valores preditos para cada
observacdo (transacdo), segundo os quatro grupos de intensidade de coordenacdo. Por
exemplo, para a observagdo 1, a probabilidade estimada de a transacao estar no grupo O foi de
0,1359, no grupo 1 foi de 0,5017, no grupo 2 foi de 0,3219 e no grupo 3 foi de 0,0395.
Percebe-se que a maior probabilidade se encontra no grupo 1, ou seja, 0 modelo estima que
essa transa¢cdo tem maior probabilidade de estar no grupo 1 (0,5017). De fato, essa transac@o
foi observada, no grupo 1. Portanto, assumindo-se esse critério, o modelo acertou. No entanto,
esse critério € arbitrario. Por isso, foram considerados trés critérios, os quais sdo estabelecidos
por meio de pontos de corte para os valores de probabilidade. Como se pode observar nas
Tabelas 18, 19 e 20, foi calculada a acuricia dos valores preditos no modelo segundo 3 pontos
de corte. No primeiro caso, estabeleceu-se como ponto de corte a probabilidade predita acima
de 0,5. No exemplo anterior, a probabilidade de a transacdo estar no grupo 1 foi 0,5017, ou
seja, maior do que 0,5, portanto, assume-se que o grupo predito € o grupo 1, configurando-se
em um acerto. A partir disso, foi construida a Tabela 18. Por esse critério, a acurdcia do
modelo foi de 41,62%, ou seja, o modelo estimou corretamente 303 transagdes de um total de
567. Nota-se que o grupo 1 foi o que apresentou maior acuracia, em que o modelo conseguiu

estimar corretamente 69,35% do grupo.

Tabela 18 — Predi¢des considerando valor predito acima de 0,5

Estimado
Grupos 0 1 2 3 Total' Total obs.> % acertos
3 0 3 58 3 0 64 75 4,00%
E 1 0 181 12 0 193 261 69,35%
E 2 0 88 52 0 140 197 26,40%
o 3 0 19 10 0 29 34 0,00%
Total estimado >50% 3 346 77 0 426 567
Acertos 236 41,62 %

Fonte: autor (2017).

! Representa a soma das linhas.

2 Os valores desta coluna referem-se ao niimero total transacdes observadas em cada grupo do indicador de coordenacio.
Nota: Todos os valores preditos encontram-se no Apéndice B. A diferenca entre o total de estimados e o total de
observados (426 — 567) refere-se ao total de observagdes em que ndo houve valores preditos acima de 0,5.

Quando se considera como ponto de corte o maior valor predito (caso
apresentado na Tabela 19), nota-se 53,44% de acertos nas predicdes. Sendo que o grupo 1
apresenta 93,10% de acerto, demonstrando que o modelo possui maior capacidade em

predizer corretamente os valores apresentados neste grupo.

13 A tabela com todos os valores preditos encontra-se no Apéndice B.
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Tabela 19 - Predi¢des considerando o maior valor predito

Estimado
Grupos 0 1 2 3 Total obs. % acertos
= 0 3 69 3 0 75 4,00%
E 1 2 243 16 0 261 93,10%
2 2 0 140 57 0 197 28,93%
o 3 0 24 10 0 34 0,00%
Total estimado / Grupo 5 476 86 0 303 53,44%

Fonte: autor (2017).
Nota: Todos os valores preditos encontram-se no Apéndice B.

A Tabela 20 também considerou como ponto de corte o maior valor predito, no
entanto, neste caso, houve um reagrupamento. Os grupos 0 e 1 formaram um grupo e os
grupos 2 e 3 formaram outro grupo, resultando em apenas dois novos grupos: 0-1 e 2-3.
Assim, por exemplo, se grupo O apresentar maior valor predito, assume-se que o modelo
previu o grupo 0-1. Da mesma forma, se o grupo 2 apresentar maior valor predito, assume-se
que o modelo previu o grupo 2-3. Dado esse critério, nota-se que 64,55% dos valores do
modelo foram preditos “corretamente”. Sendo que no grupos 2-3 a predi¢do correta ocorreu
em mais da metade das observagdes, enquanto no grupo 0-1, o percentual de acerto 72,02%.

O que demonstra uma boa capacidade de predi¢ao.

Tabela 20 - Predi¢des considerando o maior valor predito dentre dois
grupos estabelecidos (0-1) e (2-3)

Estimado
Grupos Oel 2e 3 Total obs. % acertos
E 0-1 242 94 336 72.02%
& 2-3 107 124 231 53,68%

Total estimado / Grupo 349 218 366 64,55 %

Fonte: autor (2017).
Nota: Todos os valores preditos encontram-se no Apéndice B.

Retomando aos valores da Tabela 17, observa-se que a especificidade temporal
medida pela varidvel “Folhosas” ndo se mostrou estatisticamente significante para explicar a
intensificacdo na coordenagdo das transagdes. Pode-se argumentar que tanto as horticolas
folhosas quanto as ndo folhosas ja possuem um elevado grau de especificidade temporal.
Mesmo que exista uma diferenga de perecibilidade entre esses produtos, tal diferenca nao é
suficiente para alterar a intensidade de coordenacdo das transacdes. A varidvel ‘“Produto

Certificado” também nao apresentou efeito estatisticamente significante sobre a varidvel
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Coordenacdo. Assim, a especificidade de marca, da maneira como definida neste trabalho,
nao conseguiu explicar a ado¢do de estruturas de governanca com maior intensidade de
coordenacdo.

A varidvel Ativo Fisico, por ser categdrica, entrou no modelo como 3 varidveis
dummies. Assumiu-se o nivel 0 como referéncia para o cdlculo do OR. Os niveis 1 e 2 ndo
apresentaram significncia (p>z muito acima de 0,05). Apenas a presenca conjunta das trés
tecnologias (nivel 3 da varidvel Ativo Fisico) mostrou-se estatisticamente significante para
explicar a intensidade de coordenacdo (p>z abaixo de 0,0001). Conforme mostra a Tabela 17,
o OR para o nivel 3 de especificidade de ativo fisico foi de 9,47. Esse valor pode ser
interpretado da seguinte forma: quando o valor da varidvel Ativo Fisico muda de O para 3 (de
baixa para elevada especificidade de ativo), o odds ratio aumenta 9,47 vezes, considerando
todas as outras varidveis do modelo constantes. Ou seja, tal como definida a varidvel Ativo
Fisico, somente um forte aumento € capaz de aumentar a probabilidade de adogdo de
estruturas de governanca com maior intensidade de coordenacdo. Esse resultado confirma a
hipétese 2 estabelecida na sec¢do 2.6 de que a especificidade dos ativos € fator determinante do
tipo de coordenacao adotado nas transacdes entre horticultores familiares da Serra Fluminense
e seus compradores. O que também corrobora com o estudo de Williamson (1996), que
argumenta que quanto maior a especificidade de ativos presente em uma determinada
transacdo, maior a perda associada a uma ac@o oportunista por parte de outro agente.
Consequentemente, serdo necessdrias estruturas de governanga mais complexas para
coordenar a transacao de maneira eficiente.

A Tabela 17 apresentou os valores obtidos no modelo para a varidvel Ativo
Humano. Como na anterior, por ser uma varidvel categdrica, cada nivel do indicador de ativo
humano foi apresentado como uma varidvel dummy e assumiu-se o nivel 0 como referéncia
para o cdlculo do OR. Constata-se que o nivel 4 do indicador de ativo humano nao foi
demonstrado pelo fato de ndo se ter transacdes com este nivel. O nivel 3 ndo apresentou
evidéncia estatistica para que possa configura-lo como fator determinante na adocdo de
estruturas de governanca com maior intensidade de coordenacdo. J4 os niveis 1 e 2 do
indicador de ativo humano mostraram alta significancia. O OR apresentado na Tabela 17 para
esses dois niveis foram 5,15 e 5,61, respectivamente. Esses valores podem ser interpretados
da seguinte forma: quando o valor da varidvel Ativo Humano muda de O para 1 (de auséncia
total para presenca de uma atividade que configura especificidade de ativo humano), o odds
ratio aumenta 5,15 vezes, considerando todas as outras variaveis do modelo constantes. Isto é,

na transacdo que tenha uma atividade que configura especificidade de ativo humano, aumenta
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a probabilidade de ser governada por estruturas com maior intensidade de coordenagdo. O
mesmo ocorre com o nivel 2 da varidvel Ativo Humano, em que aumenta o OR em 5,61 vezes
quando a varidvel Ativo Humano muda de O para 2, considerando todas as outras varidveis do
modelo constantes. O fato de na transacdo existir especificidade humana de nivel 1 ou 2
aumenta as chances de adotar estruturas de governanca com maior intensidade de
coordenagdo. Os niveis 1 e 2 do indicador de especificidade humana configuram-se como
fatores determinantes na ado¢do de estruturas com coordenagdo mais intensa. Confirma-se
também a hipdtese 2 da se¢do 2.6.

A varidvel de controle “Area” também apresentou significincia (p>z inferior a
0,00001). O OR apresentado demonstrou relacdo inversa entre a varidvel e o indicador de
intensidade de coordenacdo. A Tabela 17 mostra que o OR para a varidvel “Area” é de
0,9828. Esse valor pode ser interpretado da seguinte forma: para cada aumento de um hectare,
o OR diminui 1,72% (1 - 0,9828, multiplicado por 100), considerando todas as outras
varidveis do modelo constantes. Assim, o produtor que possui maior drea sob gestdo tem
menor probabilidade de adotar estruturas mais intensas em coordenacao quando comparado
com os produtores que possuem menor drea. Uma possivel explicacido € que o produtor que
possui maior drea tem maior capacidade de producdo e maior escala de comercializagdo. Sua
dependéncia para com o comprador tende a ser menor, portanto, menos mecanismos estariam

presentes na transagao.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A necessidade de coordenacao eficiente nas cadeias produtivas cresce em face
da concorréncia em mercados cada vez mais exigentes. Na cadeia produtiva de produtos
horticolas ndo € diferente. Os consumidores mostram-se cada vez mais exigentes, interessados
em produtos de boa qualidade e disponiveis nos pontos de venda. Grandes varejistas, que sdo
os principais ofertantes destes produtos, buscam se alinharem a essas exigéncias para
manterem-se competitivos; ndo diferente, seus fornecedores também buscam se adequarem.
Conforme apontado por Ménard (2004) a possibilidade de um modo compartilhado, mas ndo
unificado de negociagdo, muitas vezes se torna mais eficiente que o tradicional mercado spot,
ou até mesmo supera os custos das cargas burocraticas trazidas por meio da coordenacdo via
integracdo. Assim, nota-se um estreitamento no relacionamento dos horticultores da Serra
Fluminense com seus compradores pela presenca de mecanismos coordenando as transacoes.
A presenca de incentivos, compartilhamento de recursos, informag¢des, bem como a confiancga
estabelecida no relacionamento destes agentes, foi observada em mais de 87% das transagdes
analisadas.

Observou-se uma grande variedade de formas de governanca das transagoes.
Uma transacdo em que o horticultor opta por vender sua mercadoria a um determinado
comprador se diferencia do mercado spot quando nela estd presente a confianca entre os
agentes; da mesma forma que se diferencia quando o produtor, para tomar decisdo do que
produzir, conversa com seu comprador. Em ambos os casos a presenca dos mecanismos
aproximou os agentes possibilitando uma coordenacdo diferenciada, embora muito préxima,
do tradicional mercado. Na verdade, o nimero de mecanismos de coordenac¢do que podem
estar presentes em uma transacdo ¢ maior do que apenas esses dois. Portanto, existe uma
grande possibilidade de combina¢des de mecanismos, abrindo-se um “leque” muito maior de
arranjos que podem coordenar a transa¢do, sendo que a maioria deles poderia ser classificada
como formas hibridas. Desta forma, afirma-se que as formas hibridas foram as principais
estruturas de governanca adotadas pelos produtores horticolas em suas transagdes com seus
compradores.

Constatou-se pela estatistica descritiva que alface, tomate, brécolis, coentro e
couve foram os tipos de produtos com maior nimero de transagcdes dentre os mais de 40
citados. Esperava-se que a especificidade temporal medida pela varidvel “folhosas” fosse
determinante para adogao de estruturas de governanga com maior intensidade de coordenagao.

No entanto, pode-se argumentar que tanto as horticolas folhosas quanto as ndo folhosas, por ja
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possuirem um elevado grau de especificidade temporal ndo se mostraram estatisticamente
significantes. Mesmo que exista uma diferenca de perecibilidade entre esses produtos, tal
diferenca ndo € suficiente para alterar a intensidade de coordenacdo das transagdes.

Notou-se a forte dependéncia dos produtores na escolha de intermedidrios
como principais compradores, principalmente nas estruturas hibridas de governanca (grupos
I, 2 e 3 da varidvel Coordenagdo). Sem sombra de divida, a confiangca foi o principal
motivador dos horticultores na escolha por seus compradores, sendo, consequentemente, o
mecanismo mais presente nas transacoes analisadas. A presenca deste mecanismo possibilitou
diferenciar principalmente as transacdes pertencentes ao grupo 1 das transacdes do grupo O,
corroborando com a proposi¢do de Ménard (2004) sobre este mecanismo de coordenagdo, a
qual o coloca como uma forma hibrida muito préxima do mercado spot. O fato de o
horticultor ter uma relacdo duradoura com seu comprador (em média, mais de 7 anos) pode
também ter contribuido para a forte presenca do mecanismo confianca. A repeticio da
transacdo possibilita as partes obterem melhor conhecimento uma da outra, reduzindo a
assimetria informacional e possibilitando a construc¢ao de reputacdo. A construcao de uma boa
reputagdo pelo comprador propicia compromissos baseados na confianca em detrimento aos
compromissos estabelecidos via contratos formais.

Na mesma dire¢do, a presenga de compartilhamento de recursos entre
horticultor e comprador propicia comprometimento entre as partes, gerando um mecanismo
informal na transacdo. As partes envolvidas na transacdo percebem que agir de forma ética
trard mais beneficios do que agir aeticamente, dispensando assim os custos burocriticos de
um acordo formal, o que também corrobora para explicar as pouquissimas transacdes
ocorrendo com contrato formal.

Para Ménard (2004), uma das principais contribui¢des dos trabalhos voltados
aos estudos das estruturas de governanga estd na indicacdo de determinantes que cada caso
particular apresenta. Assim, a especificidade de ativo apresentou-se como fator determinante
na adocdo de estruturas de governanca, fato que corrobora os estudos de Williamson (1985,
1996). O indicador de especificidade fisica mostrou significancia estatistica. Ou seja, a
presenca de ativos relacionados com as tecnologias de irrigagdo por gotejamento e/ou
microaspersdo, de cultivo protegido e de cultivo hidroponico aumenta a probabilidade de
adocdo de estruturas mais complexas de governanca. A especificidade de ativo humano
também se mostrou como fator determinante. Neste caso, nas transagdes que receberam valor
1 ou 2 no indicador de ativo humano apresentam maior probabilidade de serem governadas

por estruturas mais complexas. No entanto, observou-se na regido em estudo, por meio da
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estatistica descritiva, que existe baixo investimento tanto nas tecnologias que geram ativos
fisicos, como nas que propiciam ativos humanos. Embora existam politicas de incentivos,
como no caso do PRONAF investimento, a adesao pelos horticultores ainda € baixa.

A varidvel “Area” também se mostrou como uma caracteristica diferenciadora
na adocdo de estruturas de governanga com diferente intensidade de coordenagdo. No entanto,
com uma relacdo inversa. Uma maior drea sob gestdo do produtor indica adog¢@o por estruturas
com menor intensidade de coordenacdo. Sugere-se que produtores com maior extensao de
terra por terem maior capacidade de producao e escala de comercializacdo optam em nao ter
uma forte dependéncia de seus compradores, tornando estes agentes mais distantes e suas
transagdes coordenadas por estruturas mais proximas ao mercado spot. Além disso, como
apresentado na estatistica descritiva, o fato de as transagdes com ‘“trabalhador por conta
prépria” ter maior participacdo nos grupos com menor intensidade de coordenagdo, estd
associado a sua maior autonomia e escala de producgdo, permitindo a eles assumirem maior
protagonismo na comercializacdo do que os meeiros/parceiros.

Deve-se destacar que o presente trabalho ndo objetivou finalizar as discussoes
acerca das coordenacdes estabelecidas nas transagdes entre o horticultor da Serra Fluminense
com seu comprador. Mas sim acrescentar e corroborar com a discussdo do tema pontualmente
e/ou servindo de suporte para o tratamento do assunto em trabalhos posteriores. A
importancia da discussdo do tema remete, por exemplo, a forte dependéncia destes produtores
para com intermedidrios. Um campo fértil de investigacdo seria a identificagcdo dos motivos
da relativamente pequena presenca de outros agentes como compradores diretos dos
horticultores, tais como varejistas e o proprio mercado institucional (PAA e PNAE). O
mesmo ocorre com a comercializacdo por meio de organiza¢des dos horticultores, tais como
cooperativas ou associagdes, pouco difundidas, mas que poderiam permitir ganhos de escala e
de poder de barganha, traduzindo-se em formas organizacionais para coordenarem suas
transagodes.

Embora o presente estudo apresente corroboracdes tedricas, deve ser
mencionada a limitacdo quanto ao método de ponderacdo dos mecanismos de coordenagao
utilizados na constru¢do da varidvel Coordenacdo. Os pesos utilizados na constru¢do do
indicador de intensidade de coordenacdo foram estabelecidos com alguma subjetividade,
embora ancorados na teoria. E possivel avancar por meio da utilizacio de outras
metodologias, como por exemplo o AHP (Analytic Hierarchy Process, que poderia
acrescentar maior objetividade, embora ndo a eliminando totalmente. O método AHP permite

que um quadro de especialistas tome a decisdo sobre os valores dos pesos, considerando
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multiplos critérios simultaneamente. Esse método possibilitaria comparar elementos de
decisdo quantitativos e qualitativos e, portanto, traria maior robustez a ponderacdao dos

mecanismos de coordenacao.
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APENDICE A - MATRIZ DE CORRELACAO

folhosas AtvFi~01 AtvFi~02 AtvFi~03 AtvHu~01 AtvHu~02 AtvHu~03 Prod_C~t Area
folhosas 1.0000
AtvFisico_01 0.0680 1.0000
AtvFisico_02 0.0841 -0.0521 1.0000
AtvFisico_03 0.0790 -0.0685 -0.0164 1.0000
AtvHumano_01 -0.0258 0.0665 0.0216 -0.0457 1.0000
AtvHumano_02 -0.0108 0.1451 -0.0225 -0.0295 -0.0625 1.0000
AtvHumano_03 -0.0531 -0.0439 -0.0105 0.3793 -0.0293 -0.0190 1.0000
Prod_Cert 0.0587 0.2065 0.0518 0.1435 -0.0384 0.1306 0.2499 1.0000
Area -0.1579 -0.0594 -0.0133 0.0278 0.0341 0.0781 -0.0401 -0.0804 1.0000
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Tabela 21 - Valores preditos
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Valores preditos / grupo estimado Valores preditos / grupo estimado
Grupo Grupo
observado 1 2 3 D observado 1 2 3

1 1 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395 41 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0381
2 2 0,0084 0,0783 0,4811 0,4322 42 2 0,1283 0,49388 0,33577 0,04205
3 1 0,2640 0,5365 10,1818 0,0177 43 1 0,15196 0,51525 0,29799 0,0348
4 1 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395 44 1 0,14754 0,51192 0,30455 0,03599
5 2 0,0411 0,2831 0,5448 0,1309 45 0 0,53945 0,38965 0,06541 0,00549
6 0 0,1415 0,5069 0,3139 0,0377 46 2 0,13124 0,49704 0,33071 0,04102
7 1 0,1432 0,5083 0,3113 0,0372 47 1 0,13323 0,49909 0,32734 0,04034
8 3 0,0336 0,2464 0,5632 0,1567 48 1 0,14974 0,51361 0,30126 0,03539
9 1 0,1400 0,5056 0,3163 0,0382 49 2 0,02292 0,18499 0,57615 0,21594
10 1 0,0299 0,2263 0,5703 0,1735 50 2 0,14711 0,51157 0,30521 0,03611
11 1 0,0899 04352 0,4135 0,0614 51 1 0,13006 0,49579 0,33273 0,04143
12 0 0,1789 0,5302 0,2621 0,0288 52 1 0,12966 0,49537 0,3334 0,04157
13 1 0,1807 0,5309 0,2599 0,0285 53 0 0,14754 0,51192 0,30455 0,03599
14 3 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385 54 1 0,14754 0,51192 0,30455 0,03599
15 3 0,1430 0,5082 0,3116 0,0373 55 1 0,14754 0,51192 0,30455 0,03599
16 0 0,1541 0,5168 0,2948 0,0342 56 2 0,1283 0,49388 0,33577 0,04205
17 2 0,0273 02118 0,5739 0,1870 57 2 0,1283 0,49388 0,33577 0,04205
18 2 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397 58 2 0,15421 0,51684 0,29472 0,03422
19 2 0,0271 0,2107 0,5741 0,1881 59 2 0,01625 0,13976 0,56286 0,28113
20 2 0,0337 0,2470 0,5630 0,1563 60 2 0,13688 0,50268 0,3213 0,03915
21 1 0,1028 04590 0,3849 0,0534 61 2 0,14667 0,51123 0,30587 0,03623
22 2 0,0337 0,2470 0,5630 0,1563 62 3 0,01682 0,14382 0,56519 0,27417
23 2 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397 63 3 0,10604 0,46425 0,37805 0,05166
24 2 0,0271 0,2107 0,5741 0,1881 64 1 0,13323 0,49909 0,32734 0,04034
25 1 0,1332 0,4991 10,3273 0,0403 65 3 0,10249 0,45846 0,3855 0,05355
26 1 0,1373 0,5031 0,3206 0,0390 66 1 0,15233 0,51551 0,29746 0,03471
27 1 0,1332  0,4991 10,3273 0,0403 67 2 0,14689 0,5114 0,30554 0,03617
28 1 0,1373 0,5031 0,3206 0,0390 68 1 0,01935 0,16151 0,57249 0,24665
29 1 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397 69 1 0,14188 0,50723 0,31329 0,03761
30 1 0,1028 04590 0,3849 0,0534 70 1 0,14188 0,50723 0,31329 0,03761
31 2 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414 71 1 0,1377 0,50345 0,31996 0,03889
32 2 0,0168 0,1438 0,5652 0,2742 72 2 0,10249 0,45846 0,3855 0,05355
33 1 0,1320 0,4979 0,3294 0,0407 73 2 0,13688 0,50268 0,3213 0,03915
34 2 0,1066 04651 0,3770 0,0514 74 1 0,13525 0,5011 0,32398 0,03967
35 2 0,0229 0,1850 0,5762 0,2159 75 2 0,1283 0,49388 0,33577 0,04205
36 1 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397 76 1 0,14754 0,51192 0,30455 0,03599
37 2 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397 77 2 0,13403 0,4999 0,32599 0,04007
38 0 0,0478 0,3118 0,5264 0,1141 78 1 0,13323 0,49909 0,32734 0,04034
39 1 0,1465 0,5111 0,3062 0,0363 79 1 0,13025 0,496 0,33239 0,04136
40 0 0,1312 0,4970 0,3307 0,0410 80 0 0,12927 0,49494 0,33408 0,0417
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Valores preditos / grupo estimado Valores preditos / grupo estimado
Grupo Grupo
observado 1 2 3 observado 0 1 2 3

81 2 0,14754 0,51192 0,30455 0,03599 121 1 0,0571 0,3470 0,4996 0,0963
82 1 0,13203 0,49787 0,32936 0,04074 122 2 0,1297 0,4954 0,3334 0,0416
83 2 0,02801 0,21579 0,57304 0,18315 123 2 0,0571 0,3470 0,4996 0,0963
84 1 0,13729 0,50307 0,32063 0,03902 124 1 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397
85 1 0,02849 0,21853 0,57241 0,18057 125 1 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
86 1 0,12966 0,49537 0,3334 0,04157 126 1 0,1287 0,4943 0,3351 0,0419
87 2 0,12927 0,49494 0,33408 0,0417 127 0 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
88 1 0,13006 0,49579 0,33273 0,04143 128 2 0,1293 10,4949 0,3341 0,0417
89 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376 129 1 0,1289 0,4945 10,3348 0,0418
90 2 0,0285 0,2185 0,5724 0,1806 130 1 0,1557 0,5179 0,2926 0,0338
91 1 0,1520 0,5152 0,2980 0,0348 131 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376
92 1 0,0398 0,2772 0,5482 0,1347 132 1 0,1557 0,5179 0,2926 0,0338
93 2 0,1678 0,5251 0,2761 0,0310 133 1 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
94 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376 134 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376
95 2 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410 135 1 0,1557 0,5179 0,2926 0,0338
96 2 0,0502 0,3213 0,5196 0,1090 136 0 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
97 0 0,1475 0,5119 0,3046 0,0360 137 1 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
98 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0381 138 1 0,1475 0,5119 0,3046 0,0360
99 1 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397 139 0 0,1480 0,5123 0,3039 0,0359
100 1 0,1373 0,5031 0,3206 0,0390 140 2 0,1332 0,4991 10,3273 0,0403
101 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414 141 1 0,4866 0,4272 0,0794 0,0068
102 1 0,1287 0,4943 0,3351 0,0419 142 0 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391
103 1 0,1332 0,4991 0,3273 0,0403 143 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0380
104 0 0,1795 0,5305 0,2614 0,0287 144 0 0,1400 0,5056 0,3163 0,0382
105 2 0,1322 0,4981 0,3290 0,0407 145 0 0,2379 0,5395 0,2023 0,0203
106 1 0,1287 0,4943 0,3351 0,0419 146 1 0,1410 0,5065 0,3146 0,0379
107 2 0,1285 0,4941 0,3354 0,0420 147 3 0,1501 0,5139 0,3007 0,0353
108 0 0,1795 0,5305 0,2614 0,0287 148 1 0,1475 0,5119 0,3047 0,0360
109 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417 149 2 0,0307 0,2311 0,5689 0,1693
110 0 0,1277 0,4932 0,3368 0,0423 150 2 0,1859 0,5328 10,2538 0,0275
111 2 0,0411 0,2829 0,5449 0,1311 151 1 0,1553 0,5176 0,2932 0,0340
112 1 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410 152 2 0,1410 0,5065 0,3146 0,0379
113 2 0,0411 0,2829 0,5449 0,1311 153 2 0,0310 0,2326 0,5684 0,1680
114 1 0,0856 0,4260 0,4238 0,0646 154 1 0,1365 0,5023 0,3219 0,0393
115 2 0,1322 0,4981 10,3290 0,0407 155 0 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395
116 1 0,1557 0,5179 0,2926 0,0338 156 2 0,1630 0,5224 0,2824 0,0321
117 1 0,0856 0,4260 0,4238 0,0646 157 1 0,1457 0,5105 0,3073 0,0365
118 2 0,0279 0,2152 0,5732 0,1837 158 2 0,1807 0,5309 0,2599 0,0285
119 1 0,1287 0,4943 0,3351 0,0419 159 2 0,1091 0,4690 0,3718 0,0501
120 2 0,0279 0,2152 0,5732 0,1837 160 1 0,1379 10,5037 0,3196 0,0388
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Valores preditos / grupo estimado Valores preditos / grupo estimado
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161 2 0,1646 0,5233 0,2803 0,0318 201 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0380
162 3 0,1540 0,5167 0,2950 0,0343 202 2 0,1062 0,4646 0,3777 0,0516
163 3 0,1087 0,4684 0,3725 0,0503 203 2 0,0084 0,0783 0,4811 0,4322
164 1 0,0352 0,2548 0,5596 0,1503 204 2 0,0438 0,2949 0,5377 0,1237
165 2 0,1449 0,5098 0,3086 0,0367 205 2 0,1125 0,4739 0,3651 0,0485
166 2 0,0310 0,2326 0,5684 0,1680 206 1 0,0206 0,1702 0,5746 0,2346
167 1 0,1560 0,5181 0,2921 0,0338 207 2 0,0438 0,2949 0,5377 0,1237
168 2 0,1087 0,4684 0,3725 0,0503 208 1 0,1297 0,4954 10,3334 0,0416
169 0 0,1560 0,5181 0,2921 0,0338 209 1 0,1297 0,4954 0,3334 0,0416
170 0 0,0509 0,3240 0,5175 0,1076 210 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
171 1 0,1595 0,5203 0,2872 0,0329 211 1 0,1289 0,4945 10,3348 0,0418
172 1 0,1772 0,5295 0,2641 0,0291 212 2 0,0280 0,2158 0,5730 0,1832
173 2 0,0347 0,2522 0,5608 0,1523 213 2 0,1297 0,4954 10,3334 0,0416
174 2 0,1583 0,5195 10,2890 0,0332 214 0 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384
175 2 0,1772 0,5295 10,2641 0,0291 215 3 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348
176 0 0,1560 0,5181 0,2921 0,0338 216 0 0,1789 0,5302 0,2621 0,0288
177 2 0,1646 0,5233 0,2803 0,0318 217 3 0,1430 0,5082 0,3116 0,0373
178 1 0,1449 0,5098 0,3086 0,0367 218 2 0,0273 0,2118 0,5739 0,1870
179 1 0,1564 0,5183 10,2916 0,0337 219 0 0,1563 0,5182 0,2918 0,0337
180 0 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391 220 2 0,1385 0,5042 0,3186 10,0386
181 2 0,0307 0,2311 0,5689 0,1693 221 0 0,1729 0,5276 0,2695 0,0300
182 2 0,1583 0,5195 0,2890 0,0332 222 2 0,1560 0,5181 0,2921 0,0338
183 2 0,0534 0,3336 0,5103 0,1027 223 2 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
184 2 0,1421 0,5074 0,3129 0,0375 224 2 0,1385 0,5042 0,3186 0,0386
185 1 0,1611 0,5213 0,2851 0,0326 225 2 0,1576 0,5191 0,2900 0,0334
186 1 0,1560 0,5181 0,2921 0,0338 226 3 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385
187 1 0,1365 0,5023 0,3219 0,0393 227 1 0,1400 0,5056 0,3163 0,0382
188 2 0,0304 0,2291 0,5695 0,1710 228 3 0,0304 0,2291 0,5695 0,1710
189 1 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391 229 2 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
190 2 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391 230 3 0,1283 0,4939 10,3358 0,0421
191 1 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391 231 1 0,1301 0,4958 10,3327 0,0414
192 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366 232 3 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
193 2 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385 233 1 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417
194 1 0,1432 0,5083 0,3113 0,0372 234 1 0,0847 0,4239 0,4261 0,0653
195 2 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395 235 2 0,0194 0,1615 0,5725 0,2467
196 2 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376 236 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417
197 2 0,1646 0,5233 0,2803 0,0318 237 1 0,1301 0,4958 10,3327 0,0414
198 2 0,1432 0,5083 0,3113 0,0372 238 1 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397
199 2 0,1646 0,5233 0,2803 0,0318 239 2 0,1322 0,4981 10,3290 0,0407
200 2 0,1894 0,5339 0,2497 0,0269 240 1 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384
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241 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376 281 1 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384
242 1 0,1373 0,5031 0,3206 0,0390 282 2 0,1332 0,4991 0,3273 0,0403
243 1 0,1520 0,5152 0,2980 0,0348 283 1 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397
244 1 0,1320 0,4979 0,3294 0,0407 284 2 0,1283 0,4939 10,3358 0,0421
245 1 0,1465 0,5111 0,3062 0,0363 285 1 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384
246 2 0,1322 0,4981 10,3290 0,0407 286 1 0,1301 0,4958 10,3327 0,0414
247 3 0,1456 0,5104 0,3075 0,0365 287 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417
248 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417 288 1 0,1301 0,4958 10,3327 0,0414
249 1 0,1497 0,5136 0,3013 0,0354 289 1 0,1373 0,5031 0,3206 0,0390
250 1 0,1352 0,5011 0,3240 0,0397 290 1 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384
251 2 0,0279 0,2152 0,5732 0,1837 291 1 0,1415 0,5069 0,3140 0,0377
252 1 0,1479 10,5122 0,3040 0,0359 292 2 0,1332 0,4991 0,3273 0,0403
253 2 0,1467 0,5112 0,3059 0,0362 293 2 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391
254 1 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417 294 1 0,1371 0,5029 0,3210 0,0391
255 2 0,1479 0,5122 0,3040 0,0359 295 0 0,1277 0,4932 0,3368 0,0423
256 2 0,0326 0,2410 0,5654 0,1610 296 0 0,5395 0,3897 0,0654 0,0055
257 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376 297 1 0,1301 0,4958 10,3327 0,0414
258 1 0,1531 0,5161 0,2964 0,0345 298 2 0,1283 10,4939 0,3358 0,0421
259 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414 299 1 0,1332 0,4991 0,3273 0,0403
260 0 0,1480 0,5123 0,3039 0,0359 300 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376
261 1 0,1415 0,5069 0,3140 0,0377 301 1 0,1301 0,4958 10,3327 0,0414
262 2 0,1312 0,4970 0,3307 0,0410 302 2 0,1471 0,5116 0,3052 0,0361
263 1 0,1415 0,5069 0,3140 0,0377 303 1 0,0856 0,4260 0,4238 0,0646
264 1 0,1283 0,4939 10,3358 0,0421 304 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414
265 1 0,1419 0,5072 0,3133 0,0376 305 1 0,0856 0,4260 0,4238 0,0646
266 2 0,0279 0,2152 0,5732 0,1837 306 0 0,1277 0,4932 0,3368 0,0423
267 2 0,1285 0,4941 0,3354 0,0420 307 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414
268 0 0,1277 0,4932 0,3368 0,0423 308 1 0,1475 0,5119 0,3046 0,0360
269 1 0,1332 0,4991 10,3273 0,0403 309 2 0,1583 0,5195 0,2890 0,0332
270 2 0,1436 0,5087 0,3106 0,0371 310 3 0,0304 0,2291 10,5695 0,1710
271 2 0,1795 0,5305 0,2614 0,0287 311 3 0,0336 0,2464 0,5632 0,1567
272 2 0,0336 0,2465 0,5632 0,1567 312 0 0,1798 0,5306 0,2610 0,0286
273 0 0,5395 0,3897 0,0654 0,0055 313 2 0,0411 0,2831 0,5448 0,1309
274 1 0,1415 0,5069 0,3140 0,0377 314 2 0,0310 0,2326 0,5684 0,1680
275 1 0,0847 0,4239 0,4261 0,0653 315 0 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384
276 1 0,1371 0,5029 0,3210 0,0391 316 2 0,1583 0,5195 0,2890 0,0332
277 1 0,0331 0,2436 0,5644 0,1590 317 2 0,2708 0,5352 0,1769 0,0171
278 2 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391 318 2 0,1421 0,5074 0,3129 0,0375
279 1 0,1332 0,4991 10,3273 0,0403 319 2 0,1646 0,5233 0,2803 0,0318
280 2 0,1299 0,4956 0,3331 0,0415 320 2 0,0310 0,2326 0,5684 0,1680

continua



121

Tabela 21 — Valores preditos (continuagdo)

Valores preditos / grupo estimado Valores preditos / grupo estimado
Grupo Grupo
observado 0 1 2 3 D observado 0 1 2 3

321 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0380 361 2 0,1066 0,4651 0,3770 0,0514
322 2 0,0084 0,0783 0,4811 0,4322 362 1 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417
323 2 0,2228 0,5395 10,2156 0,0220 363 1 0,1332 0,4991 10,3273 0,0403
324 1 0,2640 0,5365 10,1818 0,0177 364 2 0,1373 0,5031 0,3206 0,0390
325 2 0,0307 0,2311 0,5689 0,1693 365 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417
326 1 0,1859 0,5328 10,2538 0,0275 366 2 0,1332 0,4991 0,3273 0,0403
327 0 0,1415 0,5069 0,3139 0,0377 367 1 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354
328 2 0,1062 04646 0,3777 0,0516 368 3 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354
329 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0380 369 0 0,2017 0,5370 0,2363 0,0249
330 1 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348 370 0 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395
331 2 0,0411 0,2831 0,5448 0,1309 371 0 0,1432 0,5083 0,3113 0,0372
332 2 0,1421 0,5074 0,3129 0,0375 372 2 0,2045 0,5375 0,2334 0,0245
333 2 0,1028 0,4590 10,3848 0,0534 373 2 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354
334 2 0,0285 0,2185 0,5724 0,1806 374 1 0,1564 0,5183 0,2916 0,0337
335 2 0,1436 0,5087 0,3106 0,0371 375 1 0,1432 0,5083 10,3113 0,0372
336 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417 376 1 0,1410 0,5065 0,3146 0,0379
337 1 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384 377 1 0,1654 0,5238 10,2792 0,0316
338 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414 378 1 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348
339 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417 379 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
340 3 0,0320 0,2381 0,5665 0,1634 380 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
341 1 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348 381 0 0,1604 0,5208 0,2861 0,0327
342 0 0,1707 0,5265 0,2724 0,0304 382 3 0,1521 0,5154 0,2978 0,0348
343 1 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348 383 1 0,1475 0,5119 0,3047 0,0360
344 0 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 384 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0380
345 0 0,1410 0,5065 0,3146 0,0379 385 0 0,2379 0,5395 0,2023 0,0203
346 2 0,1442 0,5092 0,3096 0,0369 386 1 0,1564 0,5183 10,2916 0,0337
347 1 0,1464 0,5110 10,3063 0,0363 387 3 0,1501 0,5139 0,3007 0,0353
348 1 0,2107 0,5385 10,2272 0,0236 388 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
349 1 0,1541 0,5168 0,2948 0,0342 389 1 0,1442 0,5092 0,3096 0,0369
350 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366 390 2 0,1634 0,5227 0,2819 0,0320
351 0 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 391 2 0,1707 0,5265 0,2724 0,0304
352 0 0,1293 0,4949 10,3341 0,0417 392 0 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354
353 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414 393 1 0,1404 0,5059 0,3156 0,0380
354 0 0,1283 0,4939 10,3358 0,0421 394 0 0,2379 0,5395 0,2023 0,0203
355 2 0,1299 0,4956 0,3331 0,0415 395 3 0,1464 0,5110 10,3063 0,0363
356 1 0,1283 0,4939 10,3358 0,0421 396 0 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391
357 1 0,1475 0,5119 0,3046 0,0360 397 3 0,2540 10,5381 10,1893 0,0186
358 2 0,1299 0,4956 0,3331 0,0415 398 2 0,1400 0,5056 0,3163 0,0382
359 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417 399 0 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395
360 1 0,1542 0,5168 0,2947 0,0342 400 3 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354
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401 0 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366 441 0 0,1564 0,5183 0,2916 0,0337
402 1 0,1449 0,5098 0,3086 0,0367 442 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
403 3 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 443 1 0,1707 0,5265 0,2724 0,0304
404 2 0,1730 0,5276 0,2694 0,0300 444 1 0,1966 0,5359 0,2418 0,0257
405 2 0,1457 0,5105 0,3073 0,0365 445 1 0,1583 0,5196 0,2889 0,0332
406 1 0,1553 0,5176 0,2932 0,0340 446 0 0,2225 0,5395 0,2159 0,0221
407 0 0,1436 0,5087 0,3106 0,0371 447 0 0,1730 0,5276 0,2694 0,0300
408 0 0,2017 0,5370 0,2363 0,0249 448 2 0,0534 0,3336 0,5103 0,1027
409 0 0,1541 0,5168 0,2948 0,0342 449 2 0,0534 0,3336 0,5103 0,1027
410 2 0,1541 0,5168 0,2948 0,0342 450 2 0,0386 0,2713 0,5514 0,1386
411 1 0,2107 0,5385 10,2272 0,0236 451 2 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391
412 1 0,1599 0,5206 0,2867 0,0328 452 1 0,1369 0,5027 0,3213 0,0391
413 2 0,2045 0,5375 0,2334 0,0245 453 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414
414 0 0,1798 0,5306 0,2610 0,0286 454 1 0,1761 10,5290 0,2655 0,0293
415 1 0,1553 0,5176 0,2932 0,0340 455 2 0,1394 0,5050 0,3173 0,0384
416 2 0,1707 0,5265 0,2724 0,0304 456 1 0,1383 10,5040 0,3190 0,0387
417 1 0,1464 0,5110 10,3063 0,0363 457 1 0,0295 0,2241 0,5710 0,1755
418 0 0,1457 0,5105 0,3073 0,0365 458 1 0,1761 10,5290 0,2655 0,0293
419 1 0,1486 0,5127 0,3030 0,0357 459 1 0,0280 0,2158 0,5730 0,1832
420 0 0,1312 0,4970 0,3307 0,0410 460 0 0,1373 0,5031 0,3206 0,0390
421 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414 461 2 0,0154 0,1332 0,5585 0,2930
422 0 0,1563 0,5182 0,2918 0,0337 462 1 0,1711 0,5268 0,2718 0,0303
423 1 0,2640 0,5365 0,1818 0,0177 463 2 0,0194 0,1615 0,5725 0,2467
424 0 0,0391 0,2735 0,5503 0,1372 464 2 0,1312 0,4970 10,3307 0,0410
425 0 0,1530 0,5160 0,2965 0,0345 465 1 0,1028 0,4590 0,3849 0,0534
426 1 0,1508 0,5144 0,2997 0,0351 466 1 0,1520 0,5152 0,2980 0,0348
427 2 0,2228 0,5395 10,2156 0,0220 467 1 0,1475 0,5119 0,3046 0,0360
428 1 0,1508 0,5144 0,2997 0,0351 468 2 0,1469 0,5114 0,3055 0,0362
429 0 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348 469 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414
430 2 0,1379 10,5037 0,3196 0,0388 470 2 0,0229 10,1850 10,5762 0,2159
431 0 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348 471 3 0,0320 0,2381 0,5665 0,1634
432 1 0,1966 0,5359 0,2418 0,0257 472 2 0,0229 0,1850 10,5762 0,2159
433 1 0,1654 0,5238 0,2792 0,0316 473 3 0,0153 0,1329 0,5583 0,2936
434 1 0,0424 0,2891 0,5413 0,1272 474 1 0,1542 0,5168 0,2947 0,0342
435 1 0,1682 0,5253 0,2755 0,0310 475 1 0,1371 0,5029 0,3210 0,0391
436 1 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 476 2 0,0163 0,1398 0,5629 0,2811
437 2 0,1654 0,5238 0,2792 0,0316 477 1 0,1028 0,4590 10,3849 0,0534
438 2 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 478 1 0,1542 0,5168 0,2947 0,0342
439 1 0,1682 0,5253 0,2755 0,0310 479 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414
440 1 0,1583 0,5196 0,2889 0,0332 480 2 0,1479 0,5122 0,3040 0,0359

continua
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Tabela 21 — Valores preditos (continuagdo)

Valores preditos / grupo estimado Valores preditos / grupo estimado
Grupo Grupo
observado 0 1 2 3 D observado 0 1 2 3

481 2 0,1479 0,5122 0,3040 0,0359 524 1 0,1966 0,5359 0,2418 0,0257
482 2 0,1283 0,4939 0,3358 0,0421 525 2 0,1654 0,5238 0,2792 0,0316
483 2 0,1001 04544 0,3906 0,0549 526 1 0,1966 0,5359 0,2418 0,0257
484 2 0,1001 04544 0,3906 0,0549 527 0 0,1564 0,5183 0,2916 0,0337
485 2 0,1293 0,4949 0,3341 0,0417 528 1 0,1707 0,5265 0,2724 0,0304
486 2 0,1436 0,5087 0,3106 0,0371 529 3 0,0304 0,2291 10,5695 0,1710
487 2 0,1479 0,5122 0,3040 0,0359 530 1 0,1462 0,5108 0,3066 0,0364
488 1 0,1303 0,4960 0,3324 0,0414 531 1 0,2640 0,5365 0,1818 0,0177
489 2 0,1330 0,4989 0,3277 0,0404 532 1 0,1611 0,5213 0,2851 0,0326
490 1 0,1807 0,5309 0,2599 0,0285 533 0 0,1400 0,5056 0,3163 0,0382
491 2 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 534 1 0,1379 10,5037 0,3196 0,0388
492 1 0,1379 10,5037 0,3196 0,0388 535 2 0,1410 0,5065 0,3146 0,0379
493 1 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395 536 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
494 1 0,1404 0,5059 10,3156 0,0380 537 0 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385
495 2 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366 538 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366
496 1 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 539 0 0,1528 0,5158 0,2968 0,0346
497 1 0,1464 0,5110 10,3063 0,0363 540 1 0,1359 0,5017 0,3229 0,0395
498 1 0,1453 0,5101 0,3080 0,0366 541 2 0,1432 0,5083 10,3113 0,0372
499 2 0,1849 10,5324 0,2550 0,0277 542 1 0,1133 0,4751 10,3635 0,0481
500 1 0,1497 0,5136 0,3014 0,0354 543 2 0,2708 0,5352 0,1769 0,0171
501 1 0,1432 0,5083 10,3113 0,0372 544 1 0,1553 0,5176 0,2932 0,0340
502 1 0,1432 0,5083 0,3113 0,0372 545 1 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348
503 1 0,1432 0,5083 0,3113 0,0372 546 0 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348
504 1 0,0314 0,2348 0,5676 0,1661 547 2 0,0608 0,3593 0,4892 0,0907
505 1 0,1549 0,5173 10,2937 0,0340 548 2 0,0346 0,2519 0,5609 0,1526
506 3 0,1408 0,5063 0,3149 0,0379 549 1 0,0608 0,3593 0,4892 0,0907
507 2 0,0307 0,2311 0,5689 0,1693 550 1 0,1432 0,5083 10,3113 0,0372
508 1 0,4866 0,4272 0,0794 0,0068 551 1 0,1654 0,5238 10,2792 0,0316
509 0 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348 552 0 0,1528 0,5158 0,2968 0,0346
510 2 0,1859 10,5328 0,2538 0,0275 553 2 0,1385 0,5042 0,3186 10,0386
511 1 0,1404 0,5059 10,3156 0,0380 554 3 0,0304 0,2291 10,5695 0,1710
512 2 0,1410 0,5065 0,3146 0,0379 555 1 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385
513 1 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385 556 0 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385
514 1 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385 557 3 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385
515 1 0,1859 10,5328 0,2538 0,0275 558 1 0,1807 0,5309 0,2599 0,0285
516 1 0,1654 0,5238 0,2792 0,0316 559 2 0,0346 0,2519 0,5609 0,1526
517 2 0,1421 0,5074 0,3129 0,0375 560 3 0,1521 0,5154 0,2978 0,0348
518 2 0,0336 0,2464 0,5632 0,1567 561 1 0,1462 0,5108 0,3066 0,0364
519 1 0,1508 0,5144 0,2997 0,0351 562 3 0,1519 0,5152 0,2981 0,0348
520 1 0,0424 0,2891 0,5413 0,1272 563 1 0,1595 0,5203 0,2872 0,0329
521 2 0,1475 0,5119 0,3047 0,0360 564 1 0,1390 0,5046 0,3179 0,0385
522 1 0,1508 0,5144 0,2997 0,0351 565 2 0,0304 0,2291 10,5695 0,1710
523 2 0,2228 0,5395 10,2156 0,0220 566 2 0,1576 0,5191 0,2900 0,0334
567 2 0,1385 0,5042 0,3186 0,0386

continua
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ANEXO A - QUESTIONARIO

FUNDACAO DE APOIO INSTITUCIONAL AO DESENVOLVIMENTO
CIENTIFICO E TECNOLOGICO
UNIVERSIDADE FEDERAL DE SAO CARLOS
GRUPO DE ESTUDOS E PESQUISAS AGROINDUSTRIAIS

ESTUDO DE A?ALIAC&GHSOCIGECDNf}MICA DE AGRICULTORES
FAMILIARES EM REGIOES DO ESTADO DO RIO DE JANEIRO

INSTRUMENTO DE COLETA DE INFORMACOES

MAIO/2015
Identificag@o do questionario Controle do entrevistador
1. Mdmem do questionano: [ ] 8 Enievistador | 1
(preenchidn pela digitadar) 9. Dala a3 visia [omavaaaay M Y
2 Kdmem da pesquisa de campa: 1]

3 Momedo movet | Controle do coordenador de campo

1 10. Cocedenadorde campo: | 1

4. Mmicipio [Chave Sk [ ] 11. Dala da supanisdo famemvasaa): [t ]
5. Regiao [Cnave 5 [ ] 12. SiuagE0 o0 questonadrio: [—-1]
1-Apeovada
Identificacao do entrevistado e substituicao Z-Recusag
= {:-mnnspﬂ-asuhstrhj;&n-mmmlhsmm 13, Jusiicaiiva o supenvisor quando o questionano for apeovada com
i AT LG REROngRL 0 questianario MCOMSISIENGES o0 recusadk:
nos dEE :'.E\'E.Ita, Subs T pela |:|'t-:m1|:- & 42 0o subeluins.
(i) Caso a lista de subssiwtos & nha se esgotado, substibulr por um [

domiclic priEima que Ennd 2ea 02 [emE Semainans.

6 Mome do entrevistado: | 1

1

" Controle do digitador

j ¥4 Digitador:| 1
15. Dala da digiagao (dd/mmaaaa); [ ]

7. Comoofa) Sna) é conhecdoda) ra comunidade? |
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A — CARACTERIZACAO DOS MEMBROS DA FAMILIA E DEMAIS MORADORES

* Deveran ser INCAID0S N0 qUBGND 10008 08 Membroe da [emila 00 enifevIsiacn que VIVERM MO DOMIGILIL, CsS00s o NE0. TAmDem BaE0 mIsraios o8 Damals MOrenoms o0 Gomicl D &im Carser parmanens. O

domicilio siane-58 80 kocal onda 0 enmevisiado vive oom suE Tamille. Inicie o preanchimeanin o guadm pels chala, saguido do conjuge e demals mMemiNos oa famia. Conmtinue com 0S demais morasos:s. idade inenor a1

ano deve sar regisirada com ZERQ. Para o curse supieio considens a sane eguivalenia 0o cursD mgular.

16. 17. Prime#o nome 18. Rislagao de 19. dade {ano=) 200 GéEnem: 21_Sobe lenf escrever? 22 Ance de esiudo: 23 Principal ocupacho 34, Ousl € aposigio 25, Local daocupagiio 26, Tmbalhe nes abividedes
parni=sco com o T1Ml=sading 1-Bim | cherve absim] susimernie: no esibalho principal sfusimenie: murais da familia?
chefe 2Femining 24is0, apenas mm=ine o [cheree mbeinm) shusimenie? (chavwe  1-Fuml (incheive pescs)  1-Eim, tempo inkegeal
[hawe abaimo) nome abaim 2-Urbano I'E'l'ﬂ.lﬂl'PUPl'ﬁ

Ihao
1 [Chefe. 1 1 1 I 1 [ 1 [ [ 1 [ 1 | | - ] N ]
- LS S L e SRR S P -1 ] ! | [ 1 | S [ 1 [ | —1 | | | R S |
- N R S B L P S B -1 ] ! 1 [ ] | [ 1 [ 1 e | e i | e SR |
iy S SRS g5 Eoe 1 (TS R S o cae L ] [ 1 focn] N Eooee
-y (AT TN T N P PR TR A -1 1 I ] [ ] oz ] [ 1 [ 1 1 | LA IH | | —1]
e o . -1 ] I 1 [ ] | [ 1 [ 1 ——1 | - —=] E— —1
T -1 ] ! ] [ 1 [—] [ 1 [ 1 | | E— ] | - —
U S S D e S R o -1 1 I 1 [ ] [ it [ 1 [ 1 1 [ ek | = —1
- [ R R S e -1 ] I 1 [ ] | SR [ 1 [ 1 1 [ 2 | e IR |

N S e e e S L -1 | ! ] [ ] e o] [ 1 [ 1 | SR | BT o | E== —1

i A O T L =] ESN R L L ] [ 1 . R Lo

iy [ Y P PR ST, | -1 1 I 1 [ ] | [ 1 [ 1 —] | R o | . —1

- -1 1 ! 1 [ ] [——] [ 1 [ 1 || | — ] | — —

] R L e R S e -1 ] ! ] [ ] | S [ 1 [ | —1 | L S | | S |

CHAVES:

Fteh;.mntpumhux Anos de eshudo: A icao no trabelho slusiments:
l]-E-unru:han 55 =inie furdamenial -Agropecusns (agrcstium, pecusen, eximean, caca, E-Tenicna, cenfifica, arisiica, ensino 1T por conts propnia (bico, suitnome, prodidor familiar]
I-ﬂnr# A-Creche A0 zeme fundamertsl pe=ca)) Sldmire=buiva o= = A rural
Hiholeniends 2-Pré-encoin 112 zevie fundamentsl | Z-%dminitecio ras sividades agropecudia: 10-Eervign socisl I Trszalhsdor fempomric em e ruesl
4-Puilmasscgmisogm | 3-Afabefomci 12412 =i medin tEonicos na sgropecuins 11-Cutrm A AEmpregado sem carlzim aminsds (pemaneniz]
SHrmacs 4-19 nirie fundamental 132 sefe médio 4-Ocupnghes exprcnindss ngropeousnia (ks 1200 lar 5E com carleirm aminads (permaneniz |
E-Cutro parenie 5 wirie fundamental 18- sere médin wcnadoreic ] 13-Apos=niada sem coupagio 1 ETrmizahsdor ndo mmunersdo, 4o lar
T-hgregado E-3 série furdamental  15-Bupesior incompielo Slemais ooupagoes aqropesanias 14’"”““““-4@!““*&&& T-Senidor piblco, millnr
3-Persiorims T-4% s2rie fundamental  16-Eupsior complel: E-Indi=iria, mmhrﬁ:-n'ﬂ 15-Hun|:nlunn.r|np:|,l:hm1p |zign parm 36] EEmpragador
SEmpregado -3 »erie fundamenal T-Comerio £ servigoes em gerl e singidrntfiprendiz
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B - USO DA TERRA

* ESE CONUMD 08 parpunias reiens-58 & Bre 8 Uso 00 50K 500 QEEtan 00 SMTavIsain, que INGUL [2) & 45 TS propnas (D) 55 BNTES 08 BICeis |Smentsds DU e parcens).

Area 5cib gestso [em lema prigria e de ermeirs) 27. Area 50b 5U3 gestio
EfivE Main2014 &
abvil2015 [ha)

A) Area propriac [ |

B) Area propria amendada a terceiros: L]
) Area propria em parceriameagao Gom IBeins: [ |
D] Area de IBrCEins: L]
E) Area de terceins arrendada pelo snireviatado: A |
F} Area de berceiros em parcesiaimeag3o com o enfrevistado: [ —
) Total da area sob sua qestao efou em pancena (A0 [ I |

Usso di Soko NG Pea Sob gestao (em temas prapra & de leceiros) 28 Uso do Sok 500 SUa
gesion entre mao2014

£ abeil2015 [ha)
A) Cuburas (pemanenies, lemporanias, horicolas) | A |
B) Pastagem o—1
(C] Matas, fisrestas naturais & dreas de peolegdo o]
[} Tesmars peodutivas em descanso od nao uliizadas [ IO |
E) Temas inaproveitaves L]

F} Aresa fotal [par confenéngia, mesme valor de G anierior) [ —
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C - PRODUCAO VEGETAL E EXTRATIVISMO

* E5E CONUNID 08 perpuUNiEs reiene- 58 4 DIDQUCAD 500 QR Ea0 00 S Nmevistana, qUE INCILL (5] & procuGEn 8m LSITEs proghas Com Qestan @ ranalhg 08
tamillz, (b} a produgan am bees propiss am parceraimeacso com lercelros, @ (o) 8 produgan am lermas de tencalros (amandadas & am
pamerameagan). Portanio, EXCLUI lemes amendadss a/ou am pameramesgan com iemeins em que o antmyvistato nao & msponsével pela gestsEo
pmm;.m.msaja. mmmunmmnmmﬂmmam

- g e 2 [ andlda & percela da produgan desinads pelo produbor 80 procassamento.
ImmwmsmaEpﬂqﬂummﬂﬂmnmrﬁm%mmﬁn&&nbﬂemmmumnﬂﬁmnmmg
proces=amento.

* MAD EXCLUA a produgao relerenie & cota-parie dos parcelinos/mesins.
Produtos ngn'nnln obtidos entre maio/2014 e abril/2015

% Preencha primeirg 8 §Sia de proculos e depols conbnue am Inhas.

2N 30 Codignde  31. Mome do peodiude 3L Qusnbrdsde 33, Unidede da 34 Cusnt 35.Cumnt. 3 Quart . 34 Valor total da

inhe  produb e quartidndz  cohida colids perdide Vendda gl medio producia vendids
[Chave 1] ﬁ'ﬁaﬁmﬁwm ﬁﬁ%[ﬁﬂ
finiva] m:mnmﬁ]
1 1 | 1 b — — 1 — = | 1
2o [ USSR S [ SN [ SUSNSN R SUU () Suees ]
i 10 1 0 10 1k 1§ 10 10 1k ]
i 11 10 10 1 ] = i [ S ]
5 ——1 I 1 b —1 b 1 B = | 1
B ——1 I [ PSS [ S [ S [ S RSeS| ]
o [ PSS [ S [ SN [ SUSSSN R SUSSSS () Suees Ry i
B ——1 I 1 b — — 1 — = | 1
8 1 I [ USSR S [ SN [ SUSNSN R SUU () Suees ]
W 10 1 0 10 1k 1§ 10 10 1k ]
n o 11 1 0 10 1 [ ] — i 1 —a | ]
2 O] & [ PSS R S R R N S S S TR S—
L JE A [ PSS [ U [ USSR SUSSSS R SSS ) Suees R ]
LU AN 1 b — — 1 — = | 1
B ] [ PSS [ SN [ SN [ SUSSSN R SUU ( Suees ]
(L A Ry [ USSR S [ SN [ SUSNSN R SUU () Suees ]
o 10 1 0 10 1k 1§ 10 10 1k ]
o 11 1 0 10 1 [ ] — i 1 —a | ]
w1 I [ PSS R S R R N S S S TR S—
- A [ PSS [ U [ USSR SUSSSS R SSS ) Suees R ]
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D - REBANHO E PRODUCAO ANIMAL

% ESE COnunio 02 pergunias rlens-5e & IpIUCA 5ob gRElan 00 entrevistana, que INCIUL (5] & produGan am LSmes propias com Qestan e ebaing oa
iamillg, (b} a produfan aim lemes projwias em parcerameagsd com lercairos, @ (C) 8 produgso am iemas de tarceiros (amendadas a em
pareramaacan). Portento, EXCLUI temes armandadas &fou am parmernaimescan com ermeins am que o entewistaso ndo & responssvel pala gestao
produgsn, Ou Saje, producsd am que o anineyisiedo antra BpansEs com & ierma.

* HAD EXCLUA a producao relerenie & cota-pare dos parcains/mesis.

¥ Preencha primeiro os ipos de rebaniho & depols continue em linha. A soma dos panceniusls dos desings deverd ser igual & 100%.

» ConleirG-A-B+CG-D+E-F

0NV 4D, Codige 41 Tipode mbanko Em [Himaziid Entre MimainB(H4 ¢ Hiabe2HS Em 3abri 5
inhe dormtacko  [descreve] 47 M e 43 Wde &4 Valor 45 Ousn- 46 Valoe 47 Manimain 48 Nide &0 Nide 53 Cusrh-
(Chave 1) arimai em simas  lobldas  fdedede  bisldes  shefdosp!  snime mnimai dade de
{imaic24 wendido:  vendss  snimai animas consumo oy pescdos vilmados, sniman sm
sdquifdos  sdquindos  prod de perdidoz ou  Nahell3H.
desundas roukados Confess’
A B C 7] E F G

1 ] Ma@semi@aE® | ] eed ] ][] ] L L 1

=
—

2 | 11 1 I ] e 1 ] ] e e ]
O i 11 [ SR S [ S [ S [ SR R S ) S ]
4 | i 11 [ SR S [ S [ S [ SR R S ) S ]
5 1 ]I 1 I [ S S [ S [ S [ S R S S ]
CRN 10 [ S S [ SR [ S R S R S [ S R S
i 10 10 QR S S [ S [ S R S R S [ S I S
(O 10 10 | S T S S A R SR S S S
COl 10 10 R S S S SR I S G ]
n | ]| 1| [ S S [ SR S g S e ]

E - DERIVADOS E BENEFICIADOS DA PRODUCAQ ANIMAL E
1'.\"EGETML

¥ Denvedos oa produgan animal {inclusie lelie) @ produios agricolas banellclados enims MEHY 2014 & B 201 b,

* Esle conjunio de pergunias reders-58 4 profucan sob gasiao oo entevistaa, que Inclul {5) & produgao em bames progias com gestao & rebalha da
18mME, (D} 3 prosupan am STES propnas &M DErceria meacad Com 8roairos, 8 () B producsd am 8iTas 08 ermeairs (Jmendaass. & am
pareramaacan). Portentn, EXCLUI temas amandadss &/l am paeraAMeacan com emeinms am que o entmwvistasd nae & meponsasel pola pestso
produgEa, ou saja, producso am gue o antrevisiado enira apenss com & lema.

% HAD EXCLUA a producao relemnie & cota-pare dos parcains/mesis.
¥ Praancha primeing & ksia de produlos e dapols continue com &S demals colunas. A s0ma dos parcantusls dos deslings devaera ser igual B 100%.

S1.N' 52 Codignde  53. Nome do produlis . (enbdsde 35, Unidede da 55 Quanbdsde. vendids 57 Presgo medio de venda 53 Valor des vendes [F35)
inha  produio produzids quartidads [m=iezrosigaparas  [Riunidsde de medida
[Chere 1] {reforzemsign  (Chave Z) pedmima inhe = perguants 55)

[pam & pRIGma

lirka|
1 a1 ] 1 e I 10 ]
2 =g ] B—a =3 =3 10 ]
I S ] B—a =3 =3 10 ]
4 B [ S [ S R S 10 ]
R S [ S [ S R S 10 ]
B ——1 | 1 1 = =3 10 ]
T 1 I 1 a1 I 1 1 ]
8 e | 1| 1 B==3 | ] i 1| ]
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F — PRATICAS NA PRODUCAO VEGETAL E ANIMAL

* A5 pargUIas @ Sequil (Semm-5e 85 princpals praicas agncolas ne peroon 08 May 2014 8 BN 2016,

59. Principal forga de trabalho utiizada pD pregayo da fera:

Bl

1-Manual
2-Animal
3 Tralonmec3nica

Principal forga de frabaino utiizada po plantio:
1-Manual

2-Animal

FTralorimecanica

Principal sorga de trabalho utiizada pa colheita:
1-Manual

2-Animal

3-Traloricolhedeira

Principal maneira de se fgzer capings:
1-Manualenxada

2-Tragaa animal

FTralnnmecanica

0 5r. =3 herbicda?

1-5im

Z-Nao

Principal procedéncia das semenies e mudas:
1-Prbaoria ou e Viz

2-Adquirida, comum

Principal Spa de defensive agncola utiizado:
1-Apenas naturais

2-AgroquImIcos

3-Nenhum

Tipo de adubagic empregads:

13;3135 quimica

Hpenasugau

3-Cuimica & organica

4-Nenhuma

Faz analise e soia?

1-5im, peio MENDS UM3 VEZ por 300
2-PouGEs VEZBS
FHunca

LMz cometivos de soio (calcans, gesso eto)?
1-5imi

2-Hdo

Faz uso de sisiema de rokagao de culturas?
1-5im

2 3o

Possui Fidroponia?

1-5im

2-M3o

s imicacs
1-5imi {siga para 73)

I-Nao
Quiapaninutﬁz' i

1-Acha que nao vale a FE'EI'IJEII’I‘IS‘.'HD

2-Hao tem cerieza e vale a pena ivestir nisso, acha aniscado,

1em medio perder dinhein

3-Acha que vale 3 pena, mas ndo kem dinheir & nem apesso 3 credito

(=iga pard T8)

[

|

[

[

]

APENAS PARA QUEM USA IHHIEA;iD

73 massanzmlhq.ﬁ utiizada na imigagaa?
1-5im 2-Nao

[--—] A - Rio, riacho, lago, agudes, manancias
[--——] B - Pogn, aguas sublemaneas
[-—] © — Rede plblica
[-—] D — Baramenio {agquas da chuva)
[--—] E - Dwira. Espedficar:
> Slslamais) d8 Imigagao usaHos{E):
Tipe Td.Usmo 75 Aren (ha) TH.Emque 77. APENAS
siztema? anc PARA CLIEM
1Eim comegous RAD LIEA: Qual s
Mo [siga uza? mzAo pam RBo
pam 7 [sige pam  usar? [Chene
prxima nbaina)
i)

A. Azperia® (S Y S S R S

B. Golejnmenin,
micoaszemao focsizads) [ ][] [~

C. Ouires [encharcamenin,
sulpos, canais) [romed Jeen]

O Marwal [marguei
—— ] ]

Chae=

1an:nmw*upemmﬂrlm

2-M50 lem caders == vale & pena invesie nizso, schae armiscade, l=m medo perder dinkeine

J-Acha que vale & pena, mas nao fem dinheiro & nem sz 8 osdis

ﬂqemlrmmrn:rdlhmnd,!m—nmﬂmfmlhuiﬂmd,mrmﬁhhﬂdﬁ

, ouficprpelids com mmels enmlador, pied cenfml)

7. O Sr. uliiza culive protegida? [esiufa, plasticufium tnel, Ea de
sombreamenia) —
1-3im [=iga para B0
2Mao

79. SeNAO utiiza culive protegico, qual 3 razic para ndo usar? -]
mnmnmmbapaarnlﬁi'rﬁm
mmm;emammmrmmm
iem medo perder dinheirn
3-Acha que vale 3 pena, mas nao em difhein e nem acesso a Gredito
[5iga para B2}

APENAS PARA USO DE CULTIVO PROTEGIDO

* SIsiBMA(E) 08 CUIDYD prosegon UIZEoos);

B0 Usa o si=lema? ﬂ‘lﬂdumpﬂn
Tieo ‘I-E‘.'l'n[:g.upuupmruhh:l niso w=ar? [Chave
2-Mao abaimo)
& - Eshufs gaipan [—- [
B - Tinel de culfvo afin ou baino ] [—1
C - Telms d= somibmesmenin S | [ ]
D - Plasbco no =0l ] [

Chare=

1-Acha que nan vels B pens imvesr o

2-MBo lem cedeza == vale & pena imvest nizeo, acha amiscade, em medo perder dinheine
3-chs gue wale & pena, mees nao fem dinheiro & rem sceaso 8 osdin




GESTAO DAS ATIVIDADES

130

APENAS PARA PRODUTORES DE LEITE

B2. O 57 US3 COMPARCOr para fazer anotEpies de 5U3 produgao?

{Anale vendas iU COMPras de ISUMOS iy oUtras anotaghes
da producic)
1-5im

2-Mao

050 minag:ﬁm pq:eidusmgaﬂmmamm?u'?
{Amotagdes no cademo, MAC CONSIDERE APENAS GUARDA DE
NOTAS FISCAIS)

1-5im

-Nao

(S

(S

0 Sr. sabe certinha quanin UG com 3 venda do produis que mais
Tmmmﬂ?mmmmuﬂammp [——]
1-

2<Mao

O 5. lem alkgum produio certificado? 30 Orga
da agrcuitura familiar, mﬁm?umsmmmdsde
SUpEMMEencados efc.)

15m

2-Hao

0 que o 5¢. faz para decidir o que vai plamaproduzir?
1-5im 2-Hdo

[—] A —CiFa ra intemet

[——] E — L& jorai ou revista

[——] C— Conversa com 1Bcnicos

[-—] ' — Conversa com autras produiores

[——] E —Conversa com o ey comprados [fregués)
[ F- Usaa su3 experiéncia pripeia

[ G- Ow¥a Especiicar

SEi0

B

B9,

.

. 0 s rebaniha & de:

. Fomece aliments concenirao pard oS animais?

Ltifza as seguintes instlagies para cejenha
1-5im 2-Hao

[-——] A~ Curral de ordenha com pisoem tera

[-—] B —Cumal de ordenha com piso cmentado

[ © — 5ala de ordenha sem fosso

[--—] D'— Sala de crdenha com fos50 € conlengdes para as vacas
Ltilza o5 Sequintes sistemas de ordenha:

1-5im 2-Nao

[ A — Mtanual

[[-] B — Mecanica

[-—] © —Mecinica com Fransferéncia dneta de leile para Engque
Litiliza o5 sequines sisiemas de anmazeramentn de iefie:

1-5im 2-Nao

[.—] A — Resériador de imersao

[-—] B — Tanque de reskiamesio

definida
z-ﬁuinm
Como obsesva o periodo de cio?
1-5im 2-Nao
[r-—] A — M0 faz cbsenEgaED
[+ B — FiaZ OUSENGEEID PeiD MENGS UTE VEZ 3o dia
[-—] © —Usa meétodos audliares (rufido, bastao marcadar, adesivo
marcader, gic.)

- Méindoys) de reprdug30 Utiizadols)?
1-5im 2-Man

[remee] A — WA NtuER
[+ B — Imseminagao artificial

3 mmmemmlmmw

1-5im 2-Nao
[-—] A - Usa caicinio

[-—] B - Faz adubagies de pastagens sem analise de 500

[ C — Fax adubagdes de pastagens baseadas em andise de 5060

Alimentacio g2 VOISO fd Seca —-]
1-Mao fomege

2Fomece sem qualiade (exX. Capinera passada)
‘Hromece com qualidade (ex. ana, siagem, feno eic.)

1-5im

2-Man

1 F'azua:iq.inde:
1-5im 2-Nao

[ A - ARO=a
T
[-—] © — Carbinculy sintoendtico
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+ USize o quadre de rescunino para as@mear os Hens com = *

57 Quaos empregaccs permansnies (Com ou S8M Cansin assinada) empreqou NG agropecuana mai2014 e abel20157 (zem, 52 nenhum)

58, Quarias dianas 0 5. pagou ere Mai014 & abilr20N57 (para dianstas ou safisas) (Zem, se nennum)

99, Qual & o valor medio da didria na sua regido” (em RY)

DESFEEAS

100, Vslor page em dinheirolfif]

&) Empregados pemanentzs na sgropecusns (oom o tem carieis sxzinads).

B) Toial da= déra: pages
C) In=umo=*
) Invesbmenios®

) Senigns*

F) Pagamemio de arendamenin d= fers de femeios

5] Valor colz-pade que ficou pam parceicamesins

H) Cutre:

| S—
| S—
| S—
| S—
| S—
| S—
| S—
| S—
| S—

" Inicie o praenchimanto do quadro com &S principals despesas mallzadas,

Listy de inmumcos Lists de invesSimenins Liskn de servicos
Frmimes Wslor (L3 T E— Wisdor L3 Senvigns Welor (3]
1 Semenies & Mudes . . Duuhrpu:rﬂumdenﬂ'mg:ﬂ 1 Alsgue] de animais de H H
: : + [eshufms e geipdes case o) : mbahhao : :
llllllllllllllllllllll ‘IIIIIIIIIIII-IIIIII'IIIIIIII AN NSNS I NS NN ISR I N NI NN NI NN NN NS IS E NI IS IS NS S NS EEEEEEEEIE NN SN IEES SN EEEEEEnd
E.!mhg;gmims : Dmdmpuzr:ﬁ:miemuad"qu, :Ml_:pell:h-m.ins, : :
huvsiemsesnnen ienee R 4. P 5o e e kg AR N e vt o et ;
! i 5 i caspsneris e iegho s 5
! . |rolores, hibos, mspersoees e ) ' indisive projetn pam casdiio
H e o i
: Embalsgens, sscanis, . B0 & refnmma de infreestnium + Amazensmenin :
! cainarie : [redle slebice, rede dgue, camesdos) : :
e prTommnemmemmeeeeery et 5 ';".‘"I's"".'".E'E """""""""""""""  Brormasammrik g oo nees
Bquspamimgeme 0 1 U Plantio = refoma de lmvoums peeranemies, T ! Frebepam bacspodeds
: 1 refioeediamento ek, i produgio & de insumas :
'éi'l""'l".' """ e prmemmnmmremmneees S irbranio = ek de percas T TTTTE T : 'H"""'E"E'F'I. """ i
. vl '
Elﬁi IIIIII IIHII.IIIII:II:‘ IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII ;lﬂ;;;.l:mlua;;;-; IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII EhIAllll-IléllIE;*I:h IIIIIIIIIII IE IIIIIIIIIIIIIIIIIII L
! uréin : :muhu] ; Ansime ;
lllllllllllllllllllllll SEsEssEEEEEEEmEEEEEEl ALLLLRLELELIRERLELIE L R I L] NI I NN NN NN NN I NN NI NN NN NN EEEEEEENIE NN NIEEEEEEEEEEEEEEEP
' Wacnes e medcamenis : * Aberiura d= noves Aress pars sgrculors
: welernarns : : :
:IIIII- lllllllllllllllll : IIIIIIIIIIIIIIIIIII i'.-l-I.l:l-I IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII FisssEEEEEEEEEEEEEEEIEE ;h ....................... l: IIIIIIIIIIIIIIIIIII L
! Ragges . :wtmhns ' '
TP B o e e B e e B e de e i
: Enermin eléfica : F'hrrh:erehnudepuhn:l’nﬂngeﬂs : :
:E'n.'.ﬂ.,il;--:, ....... I:-I-;"?""-“"-"_----".é--"-.-"".--"-“"---""".""h-""“""“-"".--h-.-"---""-“"-""h""""“""“"?
¢ weiculos de tmbalo . . :
E llllllllllllllllllllll :} lllllllllllllllllll l§ lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll lé
e . Jeemmnmn - = = g R R R R AR R :
:i';:d ............... e L N T
1




H-Comercializagao de produtos (maio/2014 a abril/2015)
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" EE5E SOpS0 [am COMD oL v0 Ianiiicar & Caracterzar 45 [OMeS 08 COme TS BCan G0% produtes. Pargunie QUAIS S50 05 princGpals Cmpranones 008 prooUiDs. Em saguins, preencha &5 NIOMEGias Pare 06 aois

principais COMPranoms &M ofosm & Imponanca

0 CEASA NAD & um comprador. CE506 &M Que 0 produlor negocia dieiemente o CEASA, deve-58 CONEKETar o COmprador no CEASA no periodo.
* A negodacac para avenda pode ooormer 5am o lBchamenio de prgo. Ex.: Produlor pode negocla aentrega para um comgradior enfecipadaments, mas © prago 5omenie sard definkdo apds & eninega, o QUE & COmUMm no

casn do lelie.

® Wenda comissionada. O srewessador rensporia o produl pare outnofs) compradar(as), geralmenta no CEASA, sam Mear prago com o produbor. O produtor paga o ele & uma porcaniagem o3 wends, bam Como S55Ume

o rsco.

1° PRINCIPAL COMPRADOR

|ﬁmmm 105. Haquanto empo o 5r. NBgOGa Com BSSe Comprador (em anas)?
10M. Mome ou apelido: : ) = )
[ 106. Quais foram a5 mothves para o Sr. vender a esse comprador?
1-5m
1 [ A Paga prego mais ai
102. Ele mofa ol 5tE eSEbEecito Na localidadaipoaada? 1-5im 2-Nao [ ] B. Tem contianga nele
e [——] . Por fafia de outr opgao
103, Imfonmee o ielefone, caso o enfrevisiade saiba com faciidade: [ ] 0. Outro | j
[ 1
3 = ~ 107. Quais foram 05 SEnipDs OU Vaniagens DfereCios pof BS5e COMpragor?
104. Esse compradar & B 1-5im 2-MGa
;_:mmsam [——] A Fez adiantaments de dinheirm
3-Feira livre [-——] B. Fez adinEment de insumos _
4-Varejista (adubo, mudas, Semenies, ragao, eic)
5-Churirny produtor [——1] C. D=y assisinga cnica
E-PAR PMAE = .
S i e [Hu.mam:nmmmwmm
B-Cuutr o
[——] E. Curtrz | }

Informacoes das transagoes com o 1° principal comprador, segundo o tipo de produto

108 Cuais problemas o Sr. ja leve com esse comprador? 1-5im 2-Nao
[———] A Atrasou o pegaments
[———] B. Desrespeiing (Feg0 oU COMBROU MENDS UE O cCombirado
[-——1 C- Mo pagou (deu calale)
[0 Outra [ 1
109. Quanio o 5. pagou de frele para esse compeador?
[Em R§) {220, cas0 nao kenha pago et
110, QUanio o SI. ag0U OB COMISSA0 fard B558 Compradar?
A Em Reais
B. Em % sobre a venda:

S |

e |

et |

1. 112 Nome dos princpai(s) produlofz) 113, Cadgo 114uslé 115Avends 116 Emquemomenin 117, Em que momenin boifechado  110.Como foi ko o pogmenic deme 1100 negoco ks 120 Prncpal 1210e 122 0uem
Linka vendido{s) 8 esse comprador Chave 1) o%dms dessspodul fmiuhnmgnmgm o prEGD Gom exme comprador? produln™ fechado com_.? local de enlrega  quem em o pagou pelo
|mi& 2 principais) vendas i pam B venids des=e pam des=e podufic?™  veicuin Imru.pmlz
dem=e  comimsonadsT uzm‘rpruhr" 1-Sim 3-Mao 1-8im 280 1-3im 280 1-H= propredade que
poduln 1-Bim 2-hao 2-No e=inb.do hur:pmhrpmhlhf"
wendids z - : c compmdor
AN B Aniecpads BN B. CDepois  AAvwsl, BfApmeo, Chnledpado A Compeo- B.Contralo
pom e e e g S e (L e T e o o e s P“‘"'“'-’ A —
compraor? ou N porio de noponin  (ami==do  enfega o Bpim & duranie a werhal ';_'E'“*"P'ﬂ"*ﬂ E-'Ié:mnt-m 2-Compeexd
ponfode  colheilad de ponfode praximo enlrega pluci.u_l'iu] s 3F oy
cobednl  priugi)  cohely  cobedy d= enbege B-Oulen reinda
mdugm
1 | I A O O O O O O O O O O O O




2° PRINCIPAL COMPRADOR

Informagoes do comprador 127. Ha quanto fempo o 5r. NEqOCia Com esse comprador (em ands]?
123. Nome ou apefido: ! - - _
128, Quais foram o5 molives para o Sr. vender 3 esse compradar?
[ - 1-5im 2-Ko
- o [-——] A.Paga prega mais alto
124. Ble moa ou esta esiabaliecids na localdadepoicada? 1-5im 2-Nan [ ] B.Tem confanga nelte
[d [ C.Por faia de oulra opgio
125. Imonme o iksone, caso o enirevisiado saiba com faciidade: [ ] D.0utr | i
[ 1
3 . ~ 129, QUais fram 05 SEnifos Ol Vaniagens ofefeoiios por B558 COMprator?
126. Esse comprador £: — 1-5imi 2-Kaa
e aravessor [_] A Fez agiantamento de dinheir
3 Feira e [—]E. Fazilﬁmmmilsm_
4 Varejisa (adubo, mudas, sementes, ragan, el
5 (Cuiire produtor [ ] C.Dew assisténia tcnica
E- PAA PMAE i i
b A [——] O-Fez a colheita ou ouiros senigos por conta dele
& Curo (compemu o)

[——] E. Curir | }

Infmwnﬁdashamamﬂmnfmmpd comprador, segundo o tipo de produto

133

130.Cuais probiemas © 51, 3 leve com eSs5e Ccomprador? 1-5im 2-Nao
[———] A Afrasou o pagaments?
[ B.Desrespeitou prego Ou COMERoU MEnos que o combinada
[ C.Nao pagou (deu calote)
[ ] ©.Cutro | )

131, QUENI0 0 5T, pagou de fEIE pard 8sse CoMmpranor?

{Em R¥) {zem, caso ndo enha pago et S |

132. Quanio 0 Sr. pagou de Comissan pard B556 Comprador?

A_Em Reais I, |
B. Em % scbre a vendx: |

13, Nome dos pAncipsi{s) produinfs) 135, Codigo 136 0ual & 1378 venda 13 Emquemomenio 138, Em que momenin foi fechado.  140.Come foi felio o pagamento dese 1810 negociofi 147 Peincipal 0= 144.0uem
Ll'hu wendido{s) 8 e comprador (Chave 1) o%dss  desse produis fnnlhhnnegnzpn 1 PR GO eame compradorT produin® fechado com_.7 local de enbega  quem em o pagou pslo

[oie: 2 prncipsis) vendas i pam B vends desze pam ) ) dezze produlc”  veiculo rarspode
de=ze  comizsonadaT ez comprador? 1-5m IN8o 1-3im 2-M80 1-3im N80 1-M= propeedads que denze
poduin 1-Eim 2-Man +Eim a0 2-Noesinb do  berepodoo produln?
vendids m— - compmdor Ea=g

[ E.lmbqnd.u ™ B. CDepois  AAwel, EApmoe, Chrecpado A Compes B Contreic
pam 2o :nh;u janlesdn  eréegaou Aniecpsds da n.urlhgn +15dns  [ankesou miw  minadn D COoA prodhiia? -Produinr
comprsdor? 4-Coopeesivn 1Produlne
D% D pui:d: nopmin  (ami=zdo  enfega apis s duranie 8 wverbal EFeirm 2-Comped
ponfode d= ponfode enbegn pucl.u_l'-m] E-Ou 3Frefnd
mll:h;.' Pl'lilil"_ﬂ] -adh:i:l' mh:l_:.' d.u:rlltg.u
_broducse
1 [ S S R S [ S S TR S [ S A s R A [ S S A [ S [ S S

[ s S g S [ S [ S [ S [ s [ s [ seee I s IS [ s [ s [ S [ S [ SRR |

1l
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DEMAIS RENDIMENTOS

PATRIMONIO PRODUTIVO Conta bancaria
145, 146. Cod. 147 Descricho do e 1 Cusnfdsde 149, Cuanio val
¥ m
== encomem)? al
1 031 Caminhoneles e pick-ups I 1 I 1
o Valor de outros imoveis e seus rendimentos
2 030 Caminhoes I 1 I 1
151, OJA) Sefa) tem ouras progriedades, temenos, casas, bamaoes
3 058 Traboees acima de S0G7 I 1 I 1 EOVALV2015)7 Quais?
4 0w ; } até S0 I 1 i I A} Valor 82 10dos 05 imoves nmis: [RE) | |
. : B Valor 02 1Bmencs uranas: (RS e |
Automaveis para uso ) Valor de bamaco ubano: .
5 0s ssional fncaus, misio] I 1 1 1 1 casas, [R5} L ]
P —— = 152. Recebeu aluguel com outas propriedades, terrenas, casas, bamacies, ente
I . - GradE, ¥ [ 1 [ ] main2014 e abil20157 (excein @ receild com produgan dedarada nos
quadras anienones) [em RE)
7T 032  Camels e lanques de ratw I 1 I ] |
5 gy Chguem, pociga, ba, i i ;i Outros rendimentos da familia
mﬁmmm . L e | e
= As perguniss & seguir ¥m & finslldade de registrar ouinos rendmenios 2
. recaiias aBm dos obtidos com A produgao agropecudna. Todos as
? (02 Bombadagua [ 1 [ 1 Guilios em espéce, como cestas basicas, dBvem ser convertidos am
Equip. de imgac3 WEOr monatanos. Regist (ndos 06 A Iies racebidos.
o a2 mlgim,ms___, [ 1 [ ] » O Beneficio de Prestapan Confnuada da Assistancia Socel - BPC paga
wm saléso minkmo 205 kosos (55 anos) @ &S pessoas com deficindia.
11 033 Carmogacharrete canm d boi I 1 I ] » Rendmenios de um sakano minime mensal, &x. aposentadona. O salém
minimo abé dezembryzii4 ers de R 724,00 e, & partr de janein 2018,
12 073 mlgmuﬁ;m I 1 I 1 passou 2 sar da A 788,00. Para um salafa minimo por més, o iotal
enis malo2014 & shiF2016 jol de RS 9.668,00, Incuindo o 15, Nao &
13 049 Modo seimal [ ! [ ! mﬂmmmgmm.
: : 153, Vakr recebido com armendamentn de 1emas propeias (em dinhein ou vakor
estreian ?
14 008 mnﬁmm = [ 1 [ | equivalents 3 gutras formas) (RS) £ ]
15 g5 PuverEzadorcostal (mobonzada, o 1 I ] 154 Gual &i arenda em SALARICS E DIARIAS obida peios moradones oo
ek domiciic com tratalho fora enire maiov2014 e abrl20157 jconferr no Cuad
16 055 Pulverizador ratorizado I 1 I ] de Caraciefizagao dos Membros da Famiia - Ocupagao) (R$)
e — |
7 082 Planadeir kg0 mecanica E 1 | !155.maltiameiahmuuiﬂammmmpmdLHEEserﬁgmnin
18 091 Fiogassrs ragho mecinica P i B , AgIOPECUEnos (aNesanaio, guia oe Wrsma 21C.) enire Main2014 &
L ) . abri2015? (RS | J
19 gap TAMUE, fesEnvainG, Caka i 10 | 156 Cral fol 3 receita liquinia oafida em oulras Siidades comerciais ente
Fagua, cetema Maiu2014 & AAV20157 (RS) e
2 082 FRoEla [-——1 [F———1 1577 Qualiareceiaotal oblida com aluguel e prestacio de senigos com
velCuios, maguinas, implementos e instalagees agropecuanas enire
N 05 Suloucador I 1 I 1 maumuemnmﬁvmj] = -
2 003 Adubadsira I 1 I ] 158, Cuais foram o5 auilios recebidos pela familia entre maian2014 & abril20157
Preencha com o valor anual iotal recebido.
054  Calcareador [ 1 I 1 A} Bolsa Famiia: (5} [—
a4 pag Metocicet pam uso profissional L i i Hrﬁeufl_nﬂseml_mqnttﬂil 1
{inciusive misio) C) Salano maiemidads: [R5} Ee— 1]
D) Auxiiios emengenciais em calamidades: (R¥) [ S |
75 M3 Esii A
L [ 1 E} Outres: auxilios {salde, invalidez, reabilitagia,
% 050 Ordenhadein I 1 I 1 educagsn, BPC, ansports) (ff) e 4|
¥ 053  Picadonttumdon [E ] L ] 158, Cual era o rendimento sl fotal dos membs da iamika ente main?i1d e
abnlr2015, para o5 fens:
2 ... I i | I 1 I i | .
bl | a E a A} Aposentadorias: [R5 [ I |
=R B ] I 1 I ]  B)Pensdo(RS) ]
C) Remessas recebidas de familares n3o moradores: (RE) [-om——.]
] [ 1 ! 1 I 1 ) Riemessas recebidas de outros: [RF) [ |

11



J — INSTRUMENTOS DE APOIO

135

Credito rural, financiaments

160. OfA) Se(a) Salicilpy credit rural [custelo, investiments, comescializacia) ou
DutPDs fnanciamentos para atividades desemoividas de maio2014 &

abeiz015? (|

1-5im, 30 de pele mencs um

E-EEn,l_EsmumwuaprmF}[ﬂgapm1H]

FNao (siga para 163)

161. Linhe= de CREDITD 162.0bdeve? 163 Nodorcbide? 164 Fonke?

Erre maic de 2018 & pbeil d= 215, 1-8im Em Remiz [sdigus

240 abeixa]

A - PROMAF Custein —7 e 1
E - FROMAF Investimento (Mais

Alimentos e oulres par — - |

investimernio)
C - PRONAF Agroindistia [ =
[ - FROMAF Oulros (Eca,

AQROBCOIGI, Joverm, Mulher, [ T el S

Floresta, Cota-Parie)
E - Cusizio MAD PROMAF ] ] L[eed
F - ivestiments NAD PROMAF N [ T |
& - Comerializagio NAD PRONAF ] ] ]
H-memimmaﬁdm,

fertiliz., maxg., eic.) finclui compra a i

credito para pgio com 30 dias ou —1

maEs)
1- Iedcrmal (wizinho, parenie, amiga,

agioia) [ T |
- Crédit para habitagio ] [
K - Qutr | bl L] o]
Codigos para Fontes: 1-Banca do Bresd -Cocpermtvn de oediln

2-Outro Eemiaz govemamenial S0t
FEanco privade

Seguros
165. Fez 05 SEquinies Sequies enfe main2014 & abrl20157

1-5im 2-Mao

[——] A- Segue ta AgRcultura Familiar (5e), PROAGRO

isco ciméa

[-——1] B - Seque Prestamista (pagamento da divida em caso de mone,
invalidez permanente, invalidez tempararia e desemprega)

[ © - Seguro de imdveis

[—] - Seguro de aulomovets, indusive caminhdes e caminhonelas

[ E - Seguro de maquinas e equipamentos

[-—] F - Sequm de vida

avtincia e
165, Recebey assisinca Ecnica ou de gestio entre maio'2014 & abil 2057
mmammmmmmmmm
1-5im 2-H3a
[—] A—Extensas govemamental
[——] B - Asspciagioicooperativa
[-—] C — Compradar de produios
[-——] O — Vendsdor de insumaos
[——] E — AuiSnoma contatada
[ F-Cutros ... 1

167 Hauqnpndnplmm seus familares & fUNCONANS &M CUrsos 8

gyenios rlacionados 3 agropecuania entre maky2014 e abril2015:
1-5im, 3- Nao

-1 A - Irigago e cuivo protegido
[1-——] B - Owirs de produgEa agropecudna
[-——] - esto da produgEo agropecudna
[-——] O — Palestas e dias de campo
—JE-Oums|.._..

K- CAPITAL SOCIAL E
CON DI(}ﬂES DE VIDA

" M&EHI:H-I:HII..'EE]IIHEI:HE maemmm
oo entmvistaca, Incluindo a2 partidpacso am abidade s comuniténss, sm
BE50CIBR08S @ estan de projeios colathvos.

Experiéncia associativa

168. I]Er._pudqnd:._ 165 Mome 170, Ano de

1-Eim 2-Nio oosda

A hmocngia [l | S|

B Coopembin [ | 10 |
CSndcsiorml ]

171. A associaganioooperaiiva realizou reunites Bm 20147
1-5im
2Ma0
#M30/ha assodardo ou cooperativa

172 Em quantas reunides da associagaoioooperaiva 0(a) Sr(a) paricipou em

20147 1
I-Nenhuma

2-Plgumas
Fods, . :
&-Wa0 ha a550GaRa0 0 cooperativa
173. A associagaaioooperativa trowne beneficios par 05 500057
F-Sim
N30 ha a550GaLa0 ou ooperativa
ﬂiumamwmm&a@mwmm
mmim,mpemla,m SOCE, agremiapes, sindicas,
conssihos municipais)? 1-5im, 2- Mao
[-—- A - Presidents
[-—] B — Tesoursira
[—1 € - Secretasia
[.— D - Comselhgin
E—]E-Oum
175. Os moradores ou 35 Bderan(as da comunidade CosIumanm Se Meunir com as
mdﬂmmmmmﬁﬂnﬁﬂsmmm

(manier a estrada, ponfe, enargia, posio de s3iide, escola, e
1-Eastante

20 ver em quando

3Munca

Moradia da familia

176. Onde a familia mora atualmente?
140 estabeledmenio nural
24Povnado rural
3-Caniro urbang jcidade)

£-Outra progriedade rural

1]

12
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177. O trecho de nia onde o
”Em“mm“- Emmmne b 192, Quanfidade de microcomputadores
2 Temakascalhn DesKiops, lapiops, noteboois & netboois. N3 corsilerar
. . tabiets, pal Hprones, calculadors. 1
178, Tipo de domiclio em que a familia vive atuaimente: [ pm= on e L
H-Casa 193 Quanfidade de lavadora de lou 1]
2-Barmaco Lo L
F-Comoad 154 Quanfidads de fornos de micro-ondas
179, Quanins cimodos tem a momda? [ Considerar fomo micro-ondas & apareiho com dupia fungao
. micro-prdas @ Some sletrion). 1
180. Qual € o principal desting do esgolo do domicilio? [——1 foe Eam L
;—M%?mmuﬂl " 195. Quantidade de mobocicietas
-Fossa 58 revestda com alvenana . . .
iﬁammm m_mrumMmmmme
5-Ceu aberto, vala, fio, lago oy mar Desconsiderar 35 usadas exchsivamente para uso profssional | [——]
f-Cuiira forma
181. Quais 530 a5 prncipais fonies de dqua wilzadas MA MORADIA aluaimens?
1-5im 2-N30

[——] A—Rege geral de distibuic3o {rede pibiica) CADASTRO DO ENTREVISTADO

[———] B —Pogo ou nascente (cacimba, cacmindo, amazonas, chafarz) 196. Rua fou cabm postall: [

[——]C - Cislema

[——] D - Riacho, lagea, agude, barragem, aguada

[——] E—Caminhdo pipa 14T, Municipia (Chave 51 [

[-———] F— Oulras fomas 198, UF: [
182. Possui 3cesso A intemset na moradia? [ TH8-CER[

1-5im 200. Telefones: |

2-Mao

. N P 201. Telefone de pessoa coniEia:

163. Em 2014, aigum agente de salde/profissionals da salie visiog seu T e I

domiciic? [——] 202 E-mail [peonio o de pessod parm contEio);

1-5im [

2-Nio

203. Localizagido GPS (Usar padrio DMS, em ingiés, ex: Latude 22904 1.8°5,
Longitude 4795471807 {no local da entrevista ou no domiciio)

As queaibes a seguir iBm como objetivo construir o indicador

Critario Brasil da Associagio Brasileira de Empresas da Pesquisa AL atitude: [
184, Quantidade de automdveis de passeio sxclusivaments
para uso paricular. B.Longitude: [

Mg considesyr veiculos wsadas para felss e atividades
profissionais. Vekulos de uso misio (pessoal e prodssional)
030 devem sar considerades. —-]
185. Quantidads de empragados domesficos mensalistas
Consilerar 3penas 45 que irabalham pels menos cince dias
por semana |

156. Maguinas de lavar roupa, excluindo nguinha. —-]

157. Quantidads de maguinas secadoras de roupas
Considerar maquinas que fazem duas funghes (avar e sscar).
Considerar ess5e equpameEntio Comd UITa Maquing de lavar &
SO0 W SEcadona. [—-1

1&58. Quantidads de banheircs —-]

159, Cuantidads de DVDE, intuindo qualquar disposifivo que
ki VD & descormiderando DVD de automdyel
Incluinga kefor de VD BMm videogames, Computadores,

nodebooies. MAD considens DWD de auiomaovel. —-]
130, Cuantidads de geladeiras

IC0m Ou Sem freszer incorporado — 2 porta [—-]
191. Quantinads de freszers indepsndentes ou parie da

geladaira duplex

Freezes incoeporado 3 geladeir — 2 porta - deve ser

Considergo. —-]
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