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Resumo- Este artigo apresenta o uso da tecnologia da informacdo como estratégia competitiva na
comercializacdo de morangos para os produtores do Sul de Minas Gerais. O objetivo deste trabalho é
identificar como a tecnologia da informacédo pode contribuir para a melhor comercializacdo dos produtos,
minimizando a presenca de atravessadores. A base metodoldgica desenvolveu-se a partir de pesquisa
bibliografica. Os resultados obtidos neste levantamento demonstram que a grande preocupacdo dos
produtores de morango do sul de Minas Gerais é que, na falta de mecanismos de comercializagao, acabam
ficando a mercé de atravessadores. Portanto, o uso da tecnologia da informac&o podera contribuir para que
o produtor possa comercializar seu produto diretamente com seus clientes.

Palavras-chave: Tecnologia da informacéo, administracdo, comercializacao, morangos.
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Introducéo

Com o avanco tecnoldgico o produtor rural
deixou de ser apenas um fornecedor de matéria
prima e passou a constituir o elo que ha entre a
producdo e a comercializagdo de produtos
agricolas, no caso especifico dos produtores de
morango. O uso da tecnologia da informac¢&o pode
contribuir significativamente para sua melhoria,
minimizando as perdas com a precificacdo
atribuida pelos atravessadores.

A producdo de morangos € uma cultura
gue necessita de uma extensdo de terra muito
pequena em relacdo a outras producdes agricolas,
possuindo um papel importante para a atividade
agricola familiar, especialmente na regido do Sul
de Minas Gerais. A alta perecibilidade dessa
hortali(;al, somada a sua distribuigdo pulverizada e
falta de homogeneidade, impde varios problemas
a comercializacao (FAULIN, 2003).

O advento da Internet surge neste cenario
como um poderoso canal de comunicacéo,
oportunizando novos modelos de comercializacéo.
Entre estes, um dos mais consolidados € a
Intermediacdo de Negécios, que objetiva

! Hortalica é a planta herbacea da qual uma ou mais

aproximar compradores e vendedores. As
aproximacfes podem ser feitas, principalmente,
entre empresas conhecidas como business-to-
business (B2B). Esta modalidade, conhecida
também como Portais Verticais, o qual a
organizacdo cria um ambiente que atrai
compradores e fornecedores de um segmento
especifico. Além disso, apresentam contetdos
especificos, como: guia de compras, diretério de
produtos e fornecedores, noticias do segmento,
artigos especificos, classificados, comunidade de
profissionais, etc. Este modelo também pode
oferecer aos seus participantes mecanismos
avancados de compra e venda, tais como leildo
convencional e reverso (DORNELAS, 2008).
Mediante o exposto, o0 objetivo deste
trabalho é identificar como a tecnologia da
informacdo pode contribuir para uma melhor
comercializagdo da produgcdo de morango,
utiizando a Internet e o emprego de Portais
Verticais como uma estratégia competitiva para os
produtores dessa fruta no Sul de Minas.

Metodologia

O método empregado quanto a

partes sdo utilizadas como alimento na sua forma abordagem € a pesquisa qualitativa, pois busca
natural. S&o classificadas como: verdura, quando compreensdo dos fendmenos pela sua descrigdo e
utilizadas as partes verdes; legumes, quandoadiin interpretacdo. A pesquisa exploratdria objetiva o
fruto ou a semente, especialmente das leguminesas; trabalho que visa proporcionar maior familiaridade
raizes, tubérculos e rizomas, quando sdo utilizasas COM O tema e construir hipéteses pesquisaveis
partes subterraneas (ANVISA, 1978). Inclui-se na para estudos posteriores. Por fim, o delineamento
definicido de hortalicas o milho verde e as frutas: deste artigo foi estruturado por meio de pesquisa
melancia, morango e mel3o. bibliografica, baseado em informac®es de autores

sobre a tecnologia da informacao,
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empreendedorismo, gestdo e dados sobre a

Tabela 3 — Municipios produtores de morango

producdo de morangos no Sul de Minas Gerais.

MORANGO — MUNICIPIOS MAIORES PRODUTORES — 2008

Resultados
A cultura do morango chegou ao Sul de

Minas Gerais ha 50 anos, trazida por um morador

do municipio de Estiva que, na época, trabalhava
em Atibaia — SP com uma familia de descendéncia

japonesa, a qual ja cultivava a fruta. Alguns
agricultores das comunidades rurais de outros

municipios, como Cambui e Pouso Alegre,

também deram continuidade ao plantio
(CARVALHO, 2008).

Em decorréncia do aumento significativo

do numero de produtores da fruta na regido,
alguns deles viram a necessidade de sair de suas

propriedades e expandir o plantio para localidades
mais frias. Isso permitiu que o produtor tivesse sua
producdo antecipada, conseguindo vendé-la por

precos mais elevados do que normalmente se

venderia em épocas de supersafra. Esse fato

MUNICIPIO | REGIAO AREA | PRODUCAO | RENDIMENTO
ha t kg/ha

Bom Sul de 460 24.840 54.000

Repouso Minas

Pouso Sul de 330 16.500 50.000

Alegre Minas

Estiva Sul de 320 16.000 50.000
Minas

Tocos do | Sul de 120 6.000 50.000

Mogi Minas

Cambui Sul de 120 4.800 40.000
Minas

Senador Sul de 125 3.125 25.000

Amaral Minas

Borda da | Sul de 60 2.400 40.000

Mata Minas

Espirito Sul de 30 1.320 44.000

Santo do | Minas

Dourado

Alfredo Central 34 1.020 30.000

Vasconcelos

Datas Central 13 780 60.000

ocasionou a expansao da cultura do morango para
municipios vizinhos, como Bom Repouso, Espirito
Santo do Dourado e Senador Amaral,
caracterizados pelo clima frio devido a altitude dos
municipios.

Segundo a EMATER-MG, Empresa de
Assisténcia Técnica e Extensdo Rural (2009),
Minas Gerais estd em primeiro lugar no ranking da
producdo nacional de morangos, com 53,34% do
total. Sdo Paulo, com 30% esta em segundo lugar,
ficando em terceiro o Rio Grande do Sul, com
15%.

A producao de morango em Minas Gerais
vem crescendo ano a ano, como podemos notar
nas tabelas a seguir:

Tabela 1 — Producdo Mineira de Morango

PRODUCAO MINEIRA DE MORANGO
AREA PRODU- RENDI VARIACAO % EM
CAO MEN RELACAO AO ANO

ANO TO ANTERIOR
ha t Kg/ha | Area | Produc | Rendi
&o mento
2005 1.255 44.930 | 35.801 9,42 1,00 (7,69)
2006 1.471 76.355 | 51.907 | 17,21 69,94 | 44,99
2007 1.698 78.505 | 46.234 15,43 2,82 | -10,93

Tabela 2 — Distribuicdo Regional

DISTRIBUIGAO REGIONAL DA PRODUGCAO DE MORANGO EM
MINAS GERAIS — 2008

AREA PRO | RENDI VARIACAO % EM
DU MEN RELACAO AO ANO
REGIAO CAO TO ANTERIOR
ha t kg/ha Area Produ | Rendi
¢céo mento
Central 78 | 2.725 | 34.936 2,63 4,61 1,92

Sul de 1.618 | 76.520 | 47.923 0,06 0,96 0,89
Minas

Alto Para 8 168 | 21.000 60,00 60,00 0,00
naiba

Fonte: Emater, 2009.

Fonte: SEAPA (2009, p.1)

As outras regi6es de Minas Gerais — Rio
Doce, Zona da Mata, Tridngulo, Centro Oeste,
Noroeste, Norte de Minas e Jequitinhonha/Mucuri
— ndo produzem esta hortalica, segundo dados da
SEAPA- Secretaria de Estado de Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento de Minas Gerais
(2009). Em conseqiiéncia, conforme podemos
notar nas tabelas acima, a regido do Sul de Minas
representa aproximadamente 95% da producédo do
estado.

A regido sulmineira tem uma localizacao
privilegiada, situando-se as margens da BR-381,
(Rodovia Ferndo Dias) entre S&o Paulo e Belo
Horizonte e distante apenas 300 quildbmetros da
cidade do Rio de Janeiro. Essa localizagédo
propicia 0 escoamento da producdo, devido a
proximidade com esses (grandes centros
consumidores. E comum vermos ao longo da
rodovia  barracas improvisadas vendendo
morangos a precos convidativos, caracterizando
também um dos métodos informais de
comercializacao.

O processo produtivo do morango €,
normalmente, praticado por pequenos produtores
gue utilizam de mé&o-de-obra familiar durante todo
0 seu ciclo. No cultivo participam esposa e filhos,
sendo que a renda obtida pela producéo e venda
da fruta é utilizada para a melhoria da qualidade
de vida da familia e para a aquisicdo de
equipamentos de irrigacdo, pulverizadores e
insumos para um novo ciclo de cultivo.

Segundo Ferreira (1993), atravessador é
um individuo que atravessa mercadorias, que as
compra para monopolizar o mercado. O
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atravessador afeta tanto o fornecedor quanto o
consumidor. Para o fornecedor, ele assume os
custos de disponibilizacdo dos produtos no
mercado e possibilita que os produtos possam
alcancar um maior niamero de consumidores, e
para os consumidores ele pode aumentar as
acOes de escolher entre os diversos produtores.
Em suma, o atravessador representa um agente
gque compra do fornecedor e vende para o
consumidor final. A diferenca entre precos de
compra e venda dos negdécios que ele realizou é o
seu lucro.

Se 0 atravessador compra a um preco e
vende a um preco somado a um valor adicional,
isso causa um impacto no mercado. Ele interfere
na forma como os negocios sdo efetuados,
representando uma barreira entre fornecedores e
consumidores, ou seja, o pregco de mercado é
influenciado diretamente pelo atravessador.

Em cada regido, o atravessador conhece
cada produtor, sabe onde mora, quanto produz,
conhece a qualidade de sua producdo. Quando
chega, ele sabe exatamente aonde ir para
comprar sua mercadoria. Ainda, tem uma idéia
muito precisa sobre a quantidade total de
producdo que conseguira e podera comprar.

Quando sai para adquirir sua mercadoria,
ele jA sabe o preco que pode pagar aos
produtores, ja que tem a informacgédo do prego pelo
qual vai conseguir vender. Fica sabendo
rapidamente quando o preco comeg¢a a variar —
seja na alta ou na baixa — sendo nessas fases em
gue ocorre maior ganho. Nesta direcdo, ele esta
em constante contato com seus compradores,
busca informacGes sobre as safras, faz
telefonemas, enfim, mantém-se informado. Antes
de a colheita comecar, ele ja sabe as tendéncias
dos precos.

Por ndo se mobilizarem a tempo para
obter essas informacdes, muitos produtores se
vem forcados a negociar em  situacéo
desvantajosa, porque ndo sabem o valor real de
seus produtos. Isto demonstra que o0s
atravessadores tém maior conhecimento da real
situacao do comércio de morango, pois fazem uso
da tecnologia da informacg&o para conseguir mais
informacdes e verificar as tendéncias do mercado.
Portanto, podemos concluir que a tecnologia da
informacdo é comum aos atravessadores e nao
aos pequenos produtores da regido.

Discussao

Segundo Laudon e Laudon (2007, p.9),
“por tecnologia da informacdo (TI), entenda-se
como todo software e todo hardware de que uma
empresa necessita para atingir seus objetivos
organizacionais”; ou seja, 0s computadores e seus
periféricos, a Internet como sistema de
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comunicacao, o sistema operacional e os sistemas
de gestao de dados e informacdes envolvidos.

A tecnologia tem contribuido, de forma
efetiva, nos processos agricolas. O capital
investido em tecnologia neste setor estd em
constante crescimento. O avanco da tecnologia na
agricultura justifica-se pelo fato de que ela é
implementada no setor como uma fonte de
superacgdo dos obstaculos naturais e econémicos,
considerando que a aplicacdo de novos processos
ou recursos tem sido determinante na
competitividade das empresas. A inovacao esta
relacionada a busca da qualidade do produto final.
Os consumidores, cada vez mais exigentes, estdo
atentos as normas e padrdes regidos por
instituicbes especificas, que sdo responsaveis
pela normatizacdo (estabelecimento de normas) e
pela certificagdo (comprovagdo do cumprimento
das normas).

Por sua vez, Batalha (2008, p.42) afirma
gue entre as varias ferramentas de gestdo, “a
tecnologia da informacdo também pode afetar
substancialmente a gestdo dos negdcios
agroindustriais e que a moderna Tl devera cada
vez mais servir como instrumento de comunicacao
e coordenacdo entre os agentes do sistema
agroalimentar”.

Segundo Tachizawa e Rezende (2000,
p.13-14), a ampliacdo virtual das fronteiras da
organizacdo devera estabelecer um cenario em
que:

a) 0 acesso as informacbes da
organizacdo ficara disponibilizado a seus
parceiros e agentes externos;

b) a interligacdo com os clientes da
organizacdo tornar-se-a benéfica para
ambas as partes, fortalecendo a fidelidade e
o relacionamento de longo prazo;

C) a participagcdo relativa das
organizacbes de um mesmo setor se
alterard constantemente em funcdo direta
da adocdo de tecnologias da informacéo,
como internet e EDI (intercAmbio eletrénico
de documentos e de redes informatizadas).
Isto é, a inovacdo tecnoldgica introduzida
por uma organizacdo tendera a provocar
mudanca no marketshare, afetando as
concorrentes;

d) a cooperacdo entre organizacdes
concorrentes podera ocorrer em face das
possibilidades de ganhos e beneficios
comuns;

e) a criacdo de parcerias e aliancas
entre as organizacdes, propiciadas pela
interligacdo virtual, permitira a geracdo de
novos produtos e servicos, sem a criacdo
fisica de novas organizacBes ou mesmo de
novos departamentos intraorganizacionais.
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A Tl apresenta-se como suporte a gestao
da informacdo mediante alguns aspectos:
disponibiliza informacbes para a tomada de
decisfes e gerenciamento estratégico do negocio;
possibilita a automatizacdo de tarefas rotineiras;
auxilia o controle interno das operac¢fes; aumenta
a capacidade de reconhecer antecipadamente os
problemas e pode ser utilizada como ferramenta
estratégica no processo de planejamento, dire¢éo
e controle (Moraes, 2004), entre outros.

Neste contexto, a Tl pode contribuir com
reducdo de custos, ganhos de produtividade,
prospeccao de novos mercados, facilidade de
relacionamento com clientes e fornecedores,
conhecimento do mercado de atuacdo e da
conjuntura econdmica, dentre outros fatores
imprescindiveis a qualquer empresa que busque
uma maior participacdo e consolidacdo no
mercado.

A utilizacdo de sistemas de informacéo
adequados as necessidades e as finalidades
desejadas é condicao basica para a obtencdo do
sucesso no uso dos recursos de TI. Para isso,
torna-se necessario que a aquisicdo desses
recursos seja planejada e que os proprietarios das
empresas e 0s principais usuarios desses
recursos tenham conhecimento das mudancas de
processos, bem como, das potencialidades e
limitacbes das tecnologias e das pessoas
envolvidas. O modelo bem sucedido de adocé&o de
TI deveria incluir a conscientizacdo, a identificacéo
de aplicacBes de Tl especificas e seus beneficios,
0 comprometimento e a avaliacdo apbs a
tecnologia estar integrada aos seus negoécios por
parte dos gestores (SEBRAE/RN, 2009).

A TI alterou 0 mundo dos negdcios de
forma irreversivel. Na atualidade, tanto sob a
perspectiva académica quanto a gestdo de
qualquer empreendimento, € uma questdo de
grande relevancia, pois os fatores tecnolégicos e
as tendéncias sdo responsaveis por continuas
adaptacOes de postura estratégica empresarial.
Ainda, abrange uma gama de produtos de
hardware e software capazes de coletar,
armazenar, processar e acessar numeros e
imagens, 0s quais sdo usados para controlar
equipamentos e processos de trabalho, além de
conectar pessoas.

Segundo Dornelas (2008, p.60) “um
modelo de negocio basicamente descreve como a
empresa gerara receita e quais os custos de
investimentos necessarios para tal’. Pela
facilidade de se criar um site na Internet, surgiram
varios modelos de negocios, dentre eles a
intermediacao de negdcios.

Neste modelo, podemos citar a
modalidade de Leildo, que nada mais é que:
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um site que automatiza e conduz processos
de leildo para vendedores (pessoa fisica ou
juridica). O site cobra uma taxa de sucesso
do vendedor, que geralmente varia com o
preco do produto a ser leiloado. Muitas
vezes o site de leildo também cobra por dar
maior destaque a determinado produto.
Existem vaérias regras de leilao, a mais
comum, porém, baseia-se na definicdo de
um preco minimo para o produto, e a
pessoa/empresa que der o maior lance leva
0 produto. Alguns sites de leildo estéo
passando a oferecer servicos de entrega e
de cobranca. O de maior sucesso na
Internet mundial € o eBay, e no Brasil o
Mercado Livre. (DORNELAS, 2008, p. 63)

Outra modalidade é o Leildo Reverso, um
modelo que se baseia na demanda e ndo na
oferta, o qual o comprador diz o quanto quer pagar
pelo produto. Funciona muito bem para produtos
regionais. Outra vantagem € que o0 usuario
escreve 0 que quer com as proprias palavras, uma
vez que os fornecedores irdo responder aos
pedidos. Este tipo de site possui algumas formas
de cobrar aos fornecedores — por meio de taxa fixa
ou percentual sobre as transacdes (DORNELAS,
2008).

A Internet, hoje, se consolidou como um
canal efetivo e irrestrito de vendas e comunicagéo
com clientes e fornecedores, agregando mais
valor ao negdcio usual da empresa. A tendéncia
dos mercados tem sido o atendimento
personalizado aos clientes, com foco em nichos
especificos, cada vez com caracteristicas mais
peculiares.  Aqueles  empreendedores que
souberem prever essas mudancas e criarem
produtos e servicos baseados na Web poderéo ser
bem-sucedidos. Uma tendéncia irreversivel é a
integracdo das midias, TV, Internet, celular, etc.
Portanto, a Internet continuara a ser um celeiro de
oportunidades, dos mais promissores e
desafiadores dos ultimos tempos (DORNELAS,
2008).

Instituicbes seculares de comércio, 0s
leildes se caracterizam pelo provimento de maior
flexibilidade aos processos de determinacdo de
precos, fruto de negociacdo mais ampla entre
compradores e vendedores, que resulta em
alocacdo mais eficaz dos bens ofertados. A partir
da segunda metade da década de 1990, passaram
a ser empregados, com grande sucesso, em
atividades de comércio eletrénico B2C e C2C, na
Internet. Este sucesso tem despertado o interesse
da sua utilizacdo em processos aquisitivos de
organizacées e governos, sobretudo através do
instrumento de leildes reversos, uma vez que
nessa modalidade os compradores informam o
preco maximo que admitem pagar por
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determinado bem ou servico, e recebem lances
decrescentes de fornecedores interessados.

Todas as atividades que determinam os
rumos de uma organizacdo envolvem processos
de tomada de decisdes. Na maioria das vezes, o
processo € revestido de extrema complexidade,
devido a elementos como a quantidade de
alternativas a serem consideradas.

Nesta perspectiva, a tecnologia da
informacdo, aliada aos sistemas de informacéo,
podera contribuir significativamente para que o
produtor de morangos da regido sulmineira possa
alcancar a uma melhor comercializacdo da sua
producdo, obtendo, assim, uma vantagem
estratégica no mercado em que atua. Neste
contexto, verifica-se que o uso da Tl como apoio
para uma melhor tomada de decisdo para quem,
por quanto e quando vender, tendo como principal
ganho a eliminagéo de atravessadores diretos na
sua comercializacéo.

Concluséo

A tecnologia da informacdo surge na
agricultura como grande aliada, atendendo as
necessidades do produtor e das demandas do
mercado. Hoje a tecnologia da informacdo esta
presente em todos 0s segmentos, seja ele de
pequeno, médio ou grande porte. Todos fazem
uso desta tecnologia, direta ou indiretamente, o
que tem contribuido de forma efetiva nos
processos de gestao.

A producdo obtida por um agricultor
familiar é dificil de mensurar estatisticamente. Nao
€ razoavel exigir, de modo analogo, que ele
sozinho detenha ou domine as condicbes que se
fazem necessarias para que consiga superar a
dependéncia do atravessador. Para os agricultores
familiares, uma das possibilidades para
desenvolver a autonomia na comercializacdo da
producdo, € criar um processo de vendas
individual ou coletivo, através da tecnologia da
informacao.

Devido a alta perecibilidade do morango, o
uso da tecnologia da informacdo vem contribuir
significativamente na comercializacdo da fruta,
através de um projeto préprio ou terceirizado,
proporcionando ao produtor de morango do Sul de
Minas Gerais a sua entrada no mundo dos
negécios virtuais, com as vantagens competitivas
qgue o comércio eletrénico proporciona.
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