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RESUMO

Tendo em vista que o presente estudo justifica-se por sua grande importancia em poder
contribuir na expansdo do mercado melifero, beneficiando assim os pequenos produtores de
mel pertencentes a agricultura familiar, objetiva-se demonstrar como os canais de distribui¢do
podem auxiliar os pequenos produtores de mel no municipio supracitado, tendo como
beneficio a expansdo do mercado melifero. Para tanto se realizou, uma pesquisa de campo
com abordagem descritiva e qualitativa. Diante disso, verificou-se que existe uma boa
quantidade de producdo de mel com uma grande demanda e j& existem projetos para se
aumentar a producdo no ano seguinte e que com a implantagdo de uma cooperativa sera
possivel a certificacdo dos produtos que eles necessitam para comercializacao, resultando em
vendas em uma maior escala, o que impde a constatacdo de que os canais de distribuicdo
podem sim, auxiliar os pequenos agricultores de mel a expandirem cada vez mais as vendas e
consequentemente aumentar a producao.

Palavras-Chaves: Canais de distribuicdo, Agricultura familiar, Apicultura.

ABSTRACT

Considering that this study is justified by its great importance in being able to contribute to
the expansion of the honey market, thus benefiting the small producers of honey belonging to
family farming, it was researched about honey distribution channels: a study with small
farmers in the Nazaré / TO, in order to demonstrate how the distribution channels can help the
small producers of honey in the aforementioned municipality, benefiting the expansion of the
honey market. Therefore, it was necessary to point out the main distribution channels of
honey, to evaluate how the distribution channels can help small producers and to propose
distribution strategies that can assist in the expansion of the honey market. A field research
with a descriptive and qualitative approach was then performed. Given this, it appears that
there is a good amount of honey production with a high demand, and there are already
projects to increase production the following year and that with the implementation of a
cooperative will be possible to certify the production they need to sell their products on a
larger scale, which means that distribution channels can help small honey farmers to expand
sales and thus increase production.

Keywords: Distribution Channels, Family Farming, Beekeeping.
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1 INTRODUCAO

A agricultura familiar tornou-se uma atividade de grande importéncia para a economia
do pais, sendo responsavel por 70% dos produtos que chegam as mesas dos brasileiros,
melhorando assim a sustentabilidade das atividades agricolas com produtos sem agrotdxicos,
gerando renda e mantendo o grupo familiar ocupado. Devido esse crescimento e importancia,
0S pequenos produtores estdo otimistas em aumentar a producdo e oferecer os produtos em
grande escala, assim faz-se necessario a utilizagdo da estratégia dos canais de distribuicdo
onde poderdo entrar no meio competitivo alcangando um maior nimero de clientes e oferecer
seus produtos de forma mais rapida.

Na visdo de Arbache, et al (2011), um canal de distribuicdo bem-estruturado
proporciona um bom nivel de servigo na disponibilizacdo para o mercado, tendo como
consequéncia a possiblidade de melhoria no indice de retengdo dos clientes, podendo ser visto
como um dos valores agregados ao produto. Pois ao disponibilizar o produto pretendido com
facilidade em uma determinada loja, a empresa desenvolve um comprometimento fidelizando
0 consumidor.

Com isso, 0 objetivo geral da pesquisa foi demonstrar como os canais de distribui¢do
podem auxiliar os pequenos produtores de mel no municipio de Nazaré/TO e regido, tendo
como beneficio a expansdo do mercado. Portanto, apresenta-se a pergunta de base para o
presente estudo: De que forma a escolha dos canais de distribui¢do pode auxiliar a agricultura
familiar na producdo de mel em Nazaré/TO e regido? Justificando-se por sua grande
importancia em poder contribuir na expansdo do mercado melifero, beneficiando assim os
pequenos produtores de mel pertencentes a agricultura familiar.

Desta maneira, nos capitulos dessa pesquisa ocorrem primeiramente conceitos de
canais de distribuicdo e tipos de canais de distribuicdo do mel, no segundo dados da
agricultura familiar no Brasil e Tocantins, e a histéria da apicultura com seus principais
produtos. E por ultimo, estratégia dos tipos de mercado do mel. Mas, para ter uma resposta
mais eficaz para este, tragou-se 0s seguintes objetivos especificos: apontar os principais canais
de distribuicdo do mel, avaliar como os canais de distribuicdo podem auxiliar os pequenos
produtores e propor estratégias de distribuicdo que possam auxiliar na expansdo do mercado
melifero. Tendo como métodos de estudo a pesquisa de campo, numa abordagem descritiva e

qualitativa.



2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 Canais de Distribuicao

Um canal de distribuicdo (também chamado de canal de marketing) possui diversas
definicbes. Segundo Kotler e Armstrong (2007) é um conjunto de organizacGes
interdependentes que ajuda a disponibilizar um produto ou servi¢o para 0 CONsUMO OuU UsSO a
um consumidor final ou organizacional. Segundo Rosenbloom (2001, p. 296) “’[...] um canal
de marketing deve ser visto com um sistema social afetado por dimensdes do comportamento
como conflito, poder, papel e processo de comunicacao’.

Uma parte muito importante da logistica é a escolha do canal de distribuicdo que sera
adotado pela empresa, pois um correto esquema de distribuicdo pode atenuar varios gargalos,
entre eles a perda de vendas por falta do produto e trazer beneficios com um maior alcance de
consumidores. Oferecer uma boa disponibilidade do produto no mercado podera contribuir
para que o consumidor tenha facilidade e comodidade para encontra-lo e a empresa podera
erguer uma barreira & saida do consumidor (ARBACHE, et al, 2011).

Uma das estratégias ao se montar uma cadeia de distribui¢do é escolher um 6timo
canal, ou a melhor combinacdo deles e planejar a melhor forma de manté-los operando,
sempre na mesma sintonia para se alcancar os objetivos estabelecidos. Utilizar canais de
distribuicéo eficientes vem se tornando uma das questdes mais importantes para sustentar uma
empresa e garantir participacdo em um ambiente competitivo (ARBACHE, et al, 2011).

A escolha dos tipos de canais de distribuicdo pode contribuir na eficiéncia da empresa,
fazendo com que ela centralize-se naquilo que faz de melhor, pois cada tipo de negocio pode
conseguir um retorno bem maior quando se aplica investimentos no tipo central de atividade.
E ao longo dos anos a estrutura dos canais de distribuicdo das empresas tém se alterado
devido a competitividade do mercado, da distribuicio mais agil entre outros fatores
(NOVAES, 2007). Ainda de acordo com o autor os canais de distribuicdo de um produto
podem incluir fabricante, atacadista, varejista e servigos pos-venda (montagens, assisténcia) e
se justifica por sua maior eficiéncia na disponibilidade dos produtos no mercado.

De acordo com Arbache, et al (2011) no canal vertical, a responsabilidade do produto
é transferida de um segmento da cadeia de suprimento para o préximo, geralmente o varejista
se torna o ultimo da cadeia e o Unico que tem contato direto com o consumidor final. Nesse
tipo de canal geram-se estoques em cada elo intermediario, que funcionam como pulmao,

permitindo um melhor nivel de servigo, porém com alto custo.
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Embora tenha vantagens com este canal é necessario avaliar sua escolha, pois o
varejista tem a funcdo de fornecer informag6es ao consumidor, embora na maioria das vezes
essa funcgéo seja despejada nos vendedores. Como consequéncia a caréncia de conhecimento
sobre o produto, por parte dos vendedores do varejo, devido a falta de treinamento ou mesmo
alta complexidade do produto, pode resultar na ndo transmissdo dessas informacdes essenciais
a concretizacdo da venda, acarretando na perda do cliente (NOVAES, 2007).

No canal hibrido as distribui¢fes séo realizadas por mais de um elemento da cadeia e
separa o processo de venda da distribuicdo. Todo o relacionamento com o consumidor € feito
pela empresa e a distribuicdo é terceirizada (ARBACHE, et al, 2011). Sua principal vantagem
é o contato direto do fabricante com o consumidor final, obtendo informacdes mais precisas
sobre as necessidades dos clientes e as tendéncias de demanda. Esse contato direto com o
cliente vem se mostrando fundamental no conhecimento dos habitos de consumo de cada
regido, permitindo um melhor dimensionamento dos canais em cada area.

Por atenderem multiplos clientes, os distribuidores possuem escala operacional e
consequentemente, reducdo de custos. Entretanto, é possivel que um mesmo distribuidor
trabalhe com empresas concorrentes em um canal vertical e por obter maior margem de lucro
nesses produtos, pode dar preferéncia aos produtos que comercializa (ARBACHE, et al,
2011).

Outra possiblidade de aprimorar a atuacdo da empresa € utilizar o canal multiplo onde
se utiliza mais de um canal de distribuigdo. Pois quanto maior a diversidade de canais
oferecidos ao consumidor, maior sera o alcance a diferentes tipos de consumidores,
aumentando a participacdo da empresa no mercado. Uma empresa pode compor sua forca de
venda agregando varios canais, satisfazendo cada nicho especifico (NOVAES, 2007). Nessa
proporcdo a empresa atinge desde os consumidores que moram em localidades distantes,
qguanto os que necessitam de um atendimento diferencial. Mas um empecilho encontrado
nesse canal € a concorréncia entre os canais, prejudicando a organizacdo como um todo
(ARBACHE, et al, 2011).

Segundo Novaes (2007) esse tipo de canal permite o aperfeicoamento da
competitividade da cadeia, aumentando a cobertura, diminuindo custos e oportunidade de
vendas customizadas, mas também possui a desvantagem de que exista um possivel conflito

de canais e de dois ou mais disputarem os mesmos clientes.
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2.2 Canais de Distribuicao do Mel

Com o crescimento da demanda e do mercado, a relagdo entre produtor e consumidor
precisa cada vez mais de intermediarios, que atuem antes e depois do processamento. Na
cadeia produtiva agroindustrial apicola, esses intermediarios sdo responsaveis pelo fluxo de
mercadorias e transac¢fes do produtor até o consumidor final e sdo formados por atacadistas,
varejistas, distribuidores, representantes, entre outros (SILVA, 2011).

Na Figura 1 podem-se observar os varios tipos de intermediacdo existentes. Um
aspecto interessante nos intermediarios primarios (entrepostos estaduais e entidades
associativas) os dois utilizam o atacado e o varejo na comercializagcdo, mas isso pode variar de
acordo com o plano de comercializagdo escolhido para cada empresa. Vale lembrar que o
apicultor ocasionalmente, ndo utiliza esses intermediarios quando realizam a comercializagdo

diretamente com o consumidor final ou atravessador.

Figura 1 - Fluxograma de Comercializacdo do Mel no Atacado e Varejo

Consumidor

Entreposto Final
— ou Apidrio
{Estadual) Compras
Governamentais
Apicultor
Revendedores
Entreposto
Entidades 'p
. Nacional
Associativas | Inddstrias
(Associacoes e
Cooperativas)
| Exportacao
Atravessador

Fluxo Varejo Fluxo Atacado

Fonte: Cooperacdo Consultoria, 2004.

Nos entrepostos nacionais é comercializado o mel para os revendedores de mercadoria
apicolas, industrias e exportacdo. Eles exercem a funcdo como grandes distribuidores no
mercado nacional e internacional e sdo submetidos a métodos de inspecdo e certificacdo
federal, de modo que os produtos possam ser comercializados tanto dentro como fora do pais.
Segundo o SEBRAE (2009) esses entrepostos possuem um enorme poder nas negociacoes, ja

que maior parte da producéo apicola é comercializada nos entrepostos nacionais.
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O atravessador se caracteriza por ser um intermediario da regido e apicultor, com uma
grande vantagem de conhecer quase todos os apicultores e saber qual mel tem mais qualidade.
Autbnomos e que prestam servicos a entrepostos, sdo remunerados por meio de comissoes,
onde compram mel de apicultores do municipio/vizinhanca, formando grandes lotes. Desta
forma esse tipo de intermedidrio tem um grande significativo na cadeia produtiva da
apicultura (SEBRAE, 2009).

2.3 Agricultura Familiar

De acordo com a Lei 11.326/2006 agricultura familiar tem como caracteristica a
pratica de atividades no meio rural, em area de até quatro médulos fiscais (€ uma unidade de
medida, em hectares, cujo valor é fixado pelo INCRA) utilizando médo de obra da prépria
familia, tendo um minimo de renda originada das atividades exercidas e cujo gerenciamento €
realizado pelos familiares (INCRA, 2012). A lei também engloba pescadores, aquicultores,
silvicultores, apicultores entre outros.

A agricultura familiar representa a base da economia de 90% dos municipios
brasileiros com até 20 mil habitantes, além de ser responsavel por 40% da renda da populacéo
economicamente ativa do pais e de 70% dos brasileiros ocupados no campo (Governo do
Brasil, 2018). No ranking mundial do faturamento anual com a producdo de alimentos como
mostra a Figura 2 a agricultura familiar brasileira se destaca na oitava posicdo dos maiores

produtores de alimento e também é fonte de matéria-prima para outros paises.

Figura 2 - Faturamento anual com producédo de alimentos (US$)
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Fonte: Brasil (2018)
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Segundo o Censo Agropecuario 2017, a agricultura familiar representa a base da
economia de 90% dos municipios brasileiros com até 20 mil habitantes, além de ser
responsével por 40% da renda da populagdo economicamente ativa do pais e por manter 70%
dos brasileiros ocupados no campo.

No estado do Tocantins agricultura familiar gera cerca de 120 mil empregos e 40% da
producdo agropecuaria (SEAGRO-TO, 2019). Os varios tipos de producdo usando pouco ou
nenhum defensivo agricola no pais é uma das grandes vantagens, além de ndo exigir grande

quantidade de maquinas e equipamentos e contribuir com a geracdo de emprego e renda.

2.4 Apicultura

Incluido nesse grande gerador de riqueza, que é a agricultura familiar, tem-se a
apicultura (criagcdo de abelhas) que iniciou no Brasil em 1839, quando o padre Antonio
Carneiro levou de Portugal algumas colonias de abelhas da espéecie Apis Mellifera para o Rio
de Janeiro. Logo mais outras racas da mesma espécie foram inseridas nas regides Sul e
Sudeste, por alguns imigrantes europeus (SEBRAE, 2015). Quando a abelha africana (Apis
Mellifera Scutellata) foi introduzida no pais em 1956 a apicultura brasileira teve uma nova
direcdo de modo acidental: pois as abelhas escaparam do apiario e passaram a se acasalar com
abelhas de raca europeia, formando um hibrido natural chamado de abelha africanizada
(SEBRAE, 2015).

Com a unido de racgas, as abelhas se tornaram agressivas, que trouxe dificuldades no
manejo dos apiarios, provocando assim o abandono da atividade por muitos apicultores.
Somente na década de 70 houve um desenvolvimento de processos adequados, a partir dai a
apicultura foi expandindo para o Norte, Nordeste e Centro-Oeste. Hoje a atividade, existe em
todas as regiGes do Brasil, chegando a uma producdo anual em média 41.594 toneladas
(IBGE, 2017).

Em 2012, houve uma reducdo da producdo de mel in natura no pais, em consequéncia
da quebra de safra no Nordeste, voltando a crescer nos anos seguintes no Sul e Sudeste
(Figura 3). Mas isso ndo impediu do Brasil se tornar um dos maiores exportadores de mel.



14

Figura 3 — Producédo Brasileira de Mel por Regido entre 2011 e 2016 (em mil toneladas)
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Fonte: IBGE (2018).

O setor voltou a crescer no Brasil, sendo possivel colocar o pais no ranking entre 0s

maiores exportadores mundiais de mel, ficando em 92 posicdo (Tabela 1 e Figura 4), de

acordo com dados da UN Comtrade Database (Banco de Dados das Estatisticas do Comércio

Internacional das Na¢des Unidas).

Tabela 1 — Exportacbes Mundiais de Mel (milhares de US$)

Mundo 2.262.341
1 China 249.251
2 Nova Zelandia 245.491
3 Argentina 169.748
4 Alemanha 141.172
5 México 120.405
6 Espanha 105.737
7 india 102.408
8 Ucrania 97.985
9 Brasil 95.420
10 Hungria 90.622

Outros 844.102

Fonte: UN Comtrade Database, (2018).

O crescimento em exportacbes de mel e colocagdo privilegiada onde o Brasil se

encontra atualmente, se justifica por atender as exigéncias do mercado internacional e

principalmente porque oferecem produtos com qualidade e auséncia de agrotoxicos ou

contaminacéo de residuos. Embora as regides Norte, Nordeste e Centro-Oeste terem avancado
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na producdo de mel, as regides que contribuem com maior participacdo em producéo sédo Sul
e Sudeste (IBGE, 2012).

Zandonadi & Silva (2005) ainda acrescentam que o Brasil esta tendo oportunidade de
competir com outros paises no mercado externo de mel, gragas a biodiversidade da flora, ao
clima favoravel, a rusticidade das abelhas, assim como a enorme disponibilidade de méo de

obra e tecnologia acessivel.

Figura 4 — Exportagdes Mundiais de Mel (2018)

H China

M Nova Zelandia

W Argentina
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B india
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M Brasil

B Hungria
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Fonte: UN Comtrade Database, (2018).

Uma grande vantagem nesse tipo de atividade é a habilidade polinizadora das abelhas
que permitem o alargamento de disponibilidade de frutos e sementes que serve para
manutencdo do ecossistema, que contribui no aumento da capacidade produtividade agricola,
fortalecendo o desenvolvimento da fauna e flora da biodiversidade nacional (ABEMEL,
2016).

No Tocantins as atividades apicolas tiveram inicio na década de 80, dez anos depois
foi constituida a Associacdo de Apicultores do Bico do Papagaio (ABIPA), com o intuito de
criar uma opcao de renda para os produtores do norte do estado e somente em 1997 foi criada
a Federacéo Tocantinense de Apicultura (FETOAPI) (SEAGRO, 2015).
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Em busca de estimular a comercializacdo foram construidas casas de mel, alem de
entrepostos em varios municipios do estado com recursos da Fundacdo Banco do Brasil.
Segundo dados do IBGE em 2016, o Tocantins produziu mais de 99 mil quilos, o que é
consumido dentro do préprio estado, ndo conseguindo atender a demanda, necessitando na
maioria das vezes importar de outros estados.

Atualmente o setor apicola do Estado do Tocantins conta com 1.300 apicultores, 53
associacles, duas cooperativas e uma Federacdo e esta dividido em seis sub-regibes apicolas,
levando em consideracdo a malha viaria, logistica e as influéncias administrativas regionais.
Sendo que a “capital do mel” esta localizada em Nova Olinda (sub-regido 2), expressao

referente a maior producé@o de mel no estado (SEAGRO, 2015).

2.4.1 Principais Produtos

O mel é considerado o principal produto da colmeia e é caracterizado como um
produto alimenticio produzido por abelhas meliferas. Esse tipo de alimento tornou-se de
grande importdncia por conter vitaminas, minerais, substancias bactericidas, acidos e
aminoacidos que equilibram o processo bioldgico do corpo humano. Assim as indudstrias
farmacéuticas, higiene e cosméticos também ja utilizam o mel como base para fabricar varios
produtos, como medicacdes, condicionadores, cremes, 0leos e sabonetes (SEBRAE, 2009).

Além do mel e dos servigos de polinizacdo, ha diversos produtos originados da
colmeia, como:

e A propolis: mais aplicada na area da medicina por conta das propriedades
cicatrizantes, anestésica, terapéutica e antimicrobianas.

e O pdlen: é matéria prima na producdo da geleia real e também tem o papel de
fortalecer as colmeias enfraquecidas. Se consumido diariamente pode auxiliar a
combater o stress e abatimento fisico e mental.

e A cera: na colmeia é usada para construir a estrutura de armazenagem de
alimento e reproducdo. E muito utilizada como isolante elétrico pelas
industrias farmacéuticas na fabricacdo de pomadas e revestimento de pilulas.

e Apitoxina: por ser o veneno gerado pela abelha Apis melifera, a procura por
esse produto é grande, mas sua comercializagdo encontra dificuldades por
conta do produto ter acdo toxica, sé podendo ser comercializado por farmacias

e industrias quimicas.
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e Geleia Real: alimento e medicamento vém sendo utilizada atualmente para
terapia de arteriosclerose, ativando as funcdes cerebrais, entres outras funcdes.

Quando a comercializacdo € feita para 0 mercado internacional, a exportacdo &
realizada a granel. Mas quando o destino é o mercado brasileiro, 0 mel é comercializado de
forma fracionada (bisnagas, garrafas, potes) para atacadistas e varejistas ou a granel (baldes,
tambores) onde é executada nas indudstrias (alimentos e cosméticos) e nos Entrepostos dos
produtos das Abelhas, mais conhecidos como “Casa do Mel” no estado do Tocantins
(SEBRAE, 2009).

Alimento, cicatrizante ou até cosmético o mel pode ser utilizado de diversas maneiras
e a visao de mercado na comercializacdo do produto é muito grande. O que leva 0s pequenos
produtores a buscarem novos mercados e diferentes meio de venderem seus produtos. De
acordo com Sebrae (2009) o que definira a comercializa¢do deles serdo os aspectos regionais,
qualidade e o prego.

Alguns apicultores optam por vender seus produtos diretamente ao consumidor final
(propria residéncia e feira local), enquanto outros focam na comercializacdo direta ao
intermediario/atravessador. Alguns aspectos sdo determinantes para comercializacdo dos
produtos, como conhecer o publico-alvo, tamanho da producéo e caracteristicas do produto.
Por isso é de grande relevancia que o apicultor mesmo sendo de pequeno porte escolha
estratégias que possam aumentar seus ganhos, encontre o canal de distribuicdo que se adeque
a sua estrutura e regido (SEBRAE, 2009).

2.5 Estratégias para Expansao do Mercado

Os mercados potenciais para 0 mel de abelha sdo iniUmeros e uma grande vantagem
que se tem nesse segmento € que o setor apicola tem uma forte tendéncia de crescimento,
tanto na ingestdo de mel puro, quanto em produtos que tenham o mel como base. Segundo a
cartilha de Apicultura do SEBRAE (2009) ha muitas oportunidades de mercado neste setor:

Tabela 2 — Mercados Potenciais do Mel

Tipo de Mercado Definicdo

Mercado consumidor final Individuos ou familias que compram os produtos para 0 consumo
pessoal.

Mercado de negdcios Compram os produtos e vendem de forma fracionada.

Mercados de revendas Compram os produtos para revender de forma fracionada (varejista) ou a
granel.

Mercados de distribuicdo/atacadista | Compram os produtos para revenda a rede varejista.

Mercados industriais Sao constituidos por indistrias que compram o mel como ingrediente
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(alimentos, cosméticos).

Mercados governamentais e do 3° | Sdo constituidos por diversas instituigdes (ONG, Fundagdes) que
setor adquirem os produtos através de programas governamentais ou compram
os produtos para colocar em seus pontos de comercializa¢do, como forma
de auxiliar a comercializacdo dos produtos.

Mercados internacionais Sao compradores que estdo em outros paises.

Fonte: Adaptado de Sebrae/BA, 2009.

A Tabela 2 mostra de forma resumida os mercados potenciais do mel que podem
auxiliar o empreendedor a identificar e segmentar os tipos de mercados que se deseja
alcancar, dando prioridade as caracteristicas e exigéncias de cada um. Um fator importante
que deve ser levado em consideracdo ¢ em relacdo ao proprio empreendimento, quanto a
capacidade produtiva, investimentos, logistica, que com certeza causam impacto diretamente

nos resultados do negacio.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O presente trabalho foi desenvolvido a partir de pesquisa qualitativa por dar énfase a
conseguir compreender a atuagdo de um determinado setor na regido estudada. Esse tipo de
pesquisa se diferencia por deixar os entrevistados mais livres para responderem de acordo
com seus pontos de vista sobre 0 assunto que esteja associado ao objeto de estudo. Para
Gamboa (2003) quando se fala em pesquisa qualitativa “se refere a coleta e tratamento de
informacdes sem uso de analise estatistica, a instrumentos como entrevistas abertas, relatos,
depoimentos que ndo fecha a interpretacdo num Unico sentido”.

De acordo com Vergara (2007) uma pesquisa pode ser divida em dois tépicos, quanto
aos fins e aos meios. Quanto aos fins a pesquisa € descritiva, visto que buscou explicar de
que forma os canais de distribuicdo poderiam ajudar os pequenos produtores de mel. Quanto
aos meios, a pesquisa pode ser representada como bibliografica e estudo de caso.
Bibliogréfica, porque é de suma importancia para se justificar o referencial tedrico para ser
sustentado o assunto do tema pesquisado, ja o estudo de caso se evidencia por aprofundar nos
detalhes, focando com diligéncia numa unidade de analise, neste caso, 0s pequenos produtores
de mel. Segundo Yin (2001) “um estudo de caso baseia-se em vérias fontes de evidéncias e
beneficia-se do desenvolvimento prévio de proposi¢des tedricas para conduzir a coleta e a
anélise de dados”.

A coleta de dados foi realizada atraves de visitas aos pequenos produtores de
Nazaré/TO, em suas proprias residéncias, apos um agendamento previo. Foram realizadas trés

visitas, uma para cada apicultor, durante os dias 12 e 13 de outubro com duragéo de 10 (dez)
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minutos e foi do tipo semiestruturada, onde algumas respostas ja eram dadas sem que o
entrevistado tivesse sido perguntado. Essas perguntas foram elaboradas pelo autor e estdo
anexadas no apéndice A no final deste trabalho. A pesquisa de campo ndao acompanhou
necessariamente todo o processo de extragdo ou comercializagdo dos produtos por ndo achar
necessario.

No periodo da entrevista foi possivel coletar outras informagdes importantes que nao
foram observadas no inicio da entrevista. Para melhor aproveitamento na coleta de dados,
além das entrevistas, também foi utilizado o método de observacdo, onde se pdde analisar 0s
entrevistados e alguns acontecimentos.

Ao analisar os dados objetiva-se organizar e explica-los de modo que possa facilitar as
respostas ao problema apontado pela pesquisa. Assim, os dados foram explorados para
permitir explicar como os canais de distribuicdo podem auxiliar os pequenos produtores.
Através dos resultados, foi possivel identificar manifestacdes empiricas que se relacionam

com a teoria apresentada.

4 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Com a finalidade de evidenciar alguns aspectos do setor e alcancar os objetivos
declarados, serdo apresentados os dados relacionados aos trés produtores de mel entrevistados
de Nazaré/TO e conforme teoria primeiramente apresentada pode-se dividir a analise dos
dados da pesquisa em duas etapas. A primeira fala das caracteristicas que os pequenos
produtores de mel possuem dentro da agricultura familiar. Na segunda etapa se descobriu 0s

tipos de canais de distribuicdo utilizados pelos produtores da regido em estudo.

4.1 Aspectos da agricultura familiar

A agricultura familiar tem uma nobre importéancia para a economia, além de manter
70% dos brasileiros ocupados no campo, como foi abordado no Capitulo 2 deste trabalho, que
define a atividade de acordo com a Lei 11.326/2006, onde também engloba a apicultura na
agricultura familiar.

Os produtores de mel da regido pesquisada se caracterizam dentro da agricultura
familiar, por praticarem atividades em zona rural, possuir mao de obra da propria familia e ter
um minimo de renda originado da pratica exercida. Outro aspecto que foi observado € que

toda a manufatura é realizada de forma manual e os produtos (mel, a prépolis e a cera) sdo
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organicos. Segundo o produtor A, foi comprovada a qualidade do mel da regido atraves de
uma andlise feita pela Universidade Federal do Tocantins (UFT).

De acordo com a Figura 5 pode ser observado o trajeto que é percorrido pelos
produtores de mel até a obtengdo do produto pronto. Onde primeiramente o produtor coleta o
mel no apiario/colmeia, depois ele segue para a Casa do Mel (onde passa pelos processos de
desorpeculacdo, extracdo, decantacdo), em seguida € levado para a residéncia do produtor

onde é colocado nas embalagens (frascos, garrafas, tambores), pronto para venda.

Figura 5 — Fluxograma da Producéo de Mel ao Consumidor Final

Residéncia Consumidor
do apicultor final

Apiario Casa do mel

Fonte: Dados da pesquisa.

Os entrevistados que exercem a apicultura ha cerca de 20 anos, a escolheram por
motivos parecidos: para poder estar mais perto de suas familias, por ser uma fonte de renda
lucrativa e por gostarem da natureza. E enquanto um diz que quase nao precisa de
manutencdo, outro ja afirma que a atividade exige muita forca de vontade da pessoa

envolvida.

(...) além de tudo da apicultura ser muito caro, € dependioso (sic). A prépria méao de
obra ¢é dificultosa, apesar de eu ja ter trago para a regiao trés cursos de apicultura, o
pessoal gosta, acha bonito, mas na hora de pegar no pesado, dificilmente uma turma
de 10, 15, 20 alunos, se escapa um, muito dificil. Por isso que vocé quase ndo
encontra apicultor (...). (PRODUTOR C).

Ambos entrevistados possuem as mesmas caracteristicas, se destacando a grande
paixao que possuem pela atividade, pela grande contribuicdo para a producéo agricola ficando
evidente a visdo empresarial que 0s entrevistados possuem de expandir a producdo e
consequentemente as vendas, como o produtor B, que em 2020 planeja chegar a mais de 100
colmeias.

Diante dos fatos, sdo perceptiveis os beneficios que a apicultura tras, além de uma
renda lucrativa, variedade no tamanho do empreendimento, permite uma ocupacgéo para toda
familia, oferece uma diversidade de produtos, colabora com a preservacdo do meio ambiente e
contribui nos resultados da produgdo agricola.



4.2 Analise dos canais de distribuicéo

Com relacgdo aos tipos de canais de distribuigdo utilizados pelos entrevistados, ambos
comercializam seus produtos diretamente ao consumidor final, utilizando a venda de porta em
porta ou na propria residéncia, onde tanto o cliente pode ir buscar como os produtores
também podem fazer a entrega. Porém, o produtor C além de fazer uso do canal direto, ou
seja, ao consumidor final, também utiliza o canal vertical, onde vende seus produtos a

comeércios varejistas, voltados para lojas agropecuarias e de produtos naturais, para revenda.

Figura 6 — Fluxograma da Comercializacdo do Mel dos Entrevistados

Canal Vertical Canal Direto

Produtor C Produtor B Produtor A

m Consumidor Final Consumidor Final

Consumidor Final

Fonte: Dados da pesquisa.

Esse fluxograma (Figura 6) foi elaborado de acordo com as informacg6es fornecidas
pelos entrevistados, para que se tenha uma melhor visdo dos tipos de canais de distribuicdo
utilizados pelos produtores da cidade em estudo. Sem contar que as vezes algumas pessoas
autdbnomas compram um grande nimero de produtos para revenda em outras cidades.

Todo mel fabricado é vendido, tanto que o carro chefe das vendas é o préprio mel. A
procura pelo produto é grande, chegando as vezes a juntar com outro produtor ou “tomar
emprestado” para suprir a demanda. Observou-se que a divulgacdo do produto € pouca, onde
0 marketing é realizado no boca a boca, mas isso ndo impede que o produto se limite apenas a
prépria cidade e regido, chegando também em outras cidades e estados como Tocantinépolis,
Araguaina, Palmas, Goiania/GO, ImperatrizZMA e Brasilia/DF, principalmente na época das

ferias (Julho/Dezembro).
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A maior dificuldade para os produtores na comercializacdo do produto é a falta de
certificacdo, que sdo selos de inspecdo de produtos com origem animal (SIM- Servico de
Inspecdo Municipal; SIE- Servigo de Inspecdo Estadual; SIF- Servico de Inspecdo Federal),
que é exigido pela vigilancia sanitaria. Pois sem a certificacdo adequada o produto ndo pode
ser vendido para comércios onde ha uma fiscalizacdo, afetando assim a venda dos produtores,
como o caso do produtor C, que estd perdendo mercado por conta que os compradores
(varejistas) estdo cobrando essa certificacdo. Segundo ele, os membros da APINA
(Associacdo dos Apicultores de Nazaré), que possui cerca de 20 apicultores lutam por essa
certificacdo, desde quando foi fundado um entreposto pela Fundacdo Banco do Brasil, que
englobava essa certificacdo, mas o produtor acaba esbarrando na grande burocracia exigida
para a comercializacdo dos produtos.

O canal de distribuicdo possui diversas definicbes, mas de uma maneira bastante
resumida, pode ser considerado como a forma que € disponibilizado o produto/servico para o
consumidor final (NOVAES, 2007). Podendo ser um grande aliado para aqueles que desejam
entrar em um universo mais competitivo, oferecendo seus produtos no momento em que 0
cliente necessitar. E notavel que os apicultores entrevistados utilizam mais o canal direto
(venda direta), ficando apenas o produtor C utilizando o canal vertical por conta da sua
producdo ser maior.

Diante de tais acontecimentos, foi possivel constatar que os canais de distribuicéo
podem sim, auxiliar os pequenos produtores da regido estudada, pois além de comprovada a
qualidade do mel, hd uma grande demanda pelo produto vinda até mesmo de outros estados. E
apesar de serem considerados pequenos produtores e de agricultura familiar, sé no ano de
2018 o municipio chegou a produzir cerca de 5.000 mil litros de mel, ficando a frente de Nova
Olinda que €é considerada a “capital do mel” no Tocantins (IBGE, 2018).

Figura 7 — Fluxograma com participacdo da Cooperativa

Fonte: Os autores.

Diante de tais fatos, sugere-se a criacdo de uma cooperativa que é definida de acordo

com a Lei 5.764/1971 como uma associacdo de pessoas com interesses em comum,



23

economicamente organizada de forma democréatica, contando com a participacdo livre de
todos e respeitando direitos e deveres de cada um de seus cooperados, necessitando de no
minimo sete pessoas para producdo. Pois através dela se poderd ter a certificacdo exigida
(SIM, SIE, SIFE) pela vigilancia sanitaria, que ir4 contribuir para a legalizagdo e
comercializacdo do mel. Com a cooperativa 0s pequenos produtores podem juntar toda a

producdo e adotarem um canal de distribui¢cdo como o da Figura 7.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Com esta pesquisa foi possivel obter uma visdo mais detalhada dos canais de
distribuicéo utilizados pelos pequenos produtores de mel da cidade de Nazaré/TO. Percebe-se
que os apicultores entrevistados A e B utilizam o canal direto, ou seja, vendem diretamente
aos consumidores finais, ficando apenas o apicultor C que utiliza tanto o canal de venda direta
ao consumidor final quanto o canal vertical, tornando assim o varejo o intermediario entre o
produtor e 0 consumidor.

Com relacdo a inspecdo, mesmo havendo uma grande demanda pelos produtos, a falta
de certificacdo adequada torna um grande empecilho para os produtores locais, provocando
assim a perda de vendas para comercios de grande porte. Como foi proposto neste trabalho, a
criagdo de uma cooperativa com certeza firmara lagos com os associados fornecendo assim, o
selo de certificagdo que tanto necessitam para expandirem suas vendas.

As limitagdes deste estudo se concentram na coleta dados através de uma entrevista
com apenas trés. Podendo manifestar-se um interesse por outro estudo a partir de outro
periodo para atestar os beneficios que se tiveram com a implantacdo das hipdteses dadas na
secdo anterior desde trabalho, que devem ser registradas nesta pesquisa. Além de incentivo
para outras pesquisas futuras como, quanto a forma de realizagdo do marketing dos pequenos
produtores, como as ferramentas da logistica podem otimizar a producéo.

Por fim, pode-se afirmar que os pequenos produtores podem sim, ter um grande
auxilio dos canais de distribuicdo tendo como beneficio ndo s6 a expansdo do
empreendimento como também maior divulgacdo dos produtos, alcangando assim mais

consumidores.
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APENDICE A - Roteiro da entrevista elaborado pelos autores

Nome completo e idade.

Escolaridade.

Alguém mais da familia trabalha com vocé?

Possui outra fonte de renda? Qual?

Quantos apiarios possuem e quanto de mel é produzido?

A demanda tem preferencia por qual produto? E se é preciso juntar com outros
produtores para supri-la.

Onde e de que forma sdo comercializados seus produtos? (a granel, fracionados).
Como ¢ feita a entrega dos produtos?

Existe algum tipo de exigéncia legal, fiscal ou sanitaria?

10. Ja pensou em aumentar seu negaécio e utilizar algum canal para expansdo do negécio?
11. Qual a principal dificuldade na comercializagdo do mel para vocé?
12. Porque escolheu a apicultura, e 0 que ela representa para voceé.
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