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PRINCIPAIS ESPACOS DE
COMERCIALIZACAO DO MERCADO

INTERNO

FEIRAS ORGANICAS

As feiras sdo realizadas tanto nas grandes cidades
como em pequenos municipios do interior. Elas
podem ser exclusivamente de agricultores

que comercializam suas préprias produgdes, de
comerciantes ou mistas. Os principais produtos
comercializados sdo frutas, legumes e verduras,
mas também produtos beneficiados, minimamente
processados ou até industrializados. Portanto, o
cuidado com a origem e a qualidade dos produtos

devem considerar todas as situacSes existentes.

Para que uma feira possa ser denominada organica,
ela deve atender aos requisitos legais previstos nas

regulamentacdes da produgdo organica no Brasil.

Os produtos devem estar certificados em um

dos Organismos de Avaliagdo da Conformidade
Organica (OAC) credenciado junto ao Ministério

da Agricultura, Pecuéria e Abastecimento - MAPA,
podendo ser uma Certificadora por Auditoria ou um

Sistema Participativo de Garantia (SPG).



No caso de agricultor familiar que faz parte de
organizagao de controle social, cadastrada no
MAPA, e que comercializa exclusivamente de forma
direta com o consumidor em sua banca, é dispensado
da certificagdo, devendo manter disponivel a
Declaracao de Cadastro de Produtor Vinculado a
OCS emitida pelo érgao fiscalizador. O produtor
nao pode exibir o selo, mas pode escrever “produto
organico para venda direta por agricultores familiares
organizados ndo sujeito a certificagdo de acordo
com a lei 10.831 de 23 de dezembro de 2003". Mas
atengdo: somente o produtor, alguém de sua familia
ou de seu grupo pode estar na barraca, vendendo o

produto.

Em caso de feiras organicas realizadas em local
fechado, além de observar todos os cuidados para
garantir a qualidade e outras informagdes sobre
preco, variedade ou até beneficios do produto,
outros cuidados sdo fundamentais para o sucesso
da mesma, como a manutengao da higiene e
iluminagdo adequadas e outros servigos disponiveis,
como carregadores, pessoal capacitado para dar
informagdes ou esclarecer ddvidas, local para um
café ou lanche, etc. Nesse caso, atengdo para

o controle de pragas, pois é proibida a aplicagao

de produtos quimicos sintéticos. De acordo com

a legislagao da producao organica, deve ser

‘preferencialmente nessa ordem:

| - eliminagdo do abrigo de pragas e
do acesso das mesmas as instalacoes,
mediante o uso de equipamentos e

instalacGes adequadas;

11 - métodos mecanicos, fisicos e
bioldgicos, a sequir descritos: a) som; b)
ultrassom; c) luz; d) repelentes a base de
vegetal; e) armadilhas (de feromdnios,

mecanicas, cromaticas); f) ratoeiras;

111 - uso de substancias autorizadas pela

regulamentacao da produgdo organica.
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RECOMENDACOES PARA IMPLANTACAO E GESTAO ADEQUADA DE

FEIRAS ORGANICAS

Com o crescimento do ndmero de feiras organicas no Brasil e as boas estimativas

de crescimento do setor, cresce também a importancia da atengdo e dos cuidados

com a garantia da qualidade dos produtos e com a boa gestao das feiras.

a) Parcerias e Diagnéstico

* Buscar parcerias entre consumidores ou criar
mecanismos de envolvimento inicial com grupos de
consumidores, ONGs ou outras instituigdes que
possam apoiar a gestdo da feira, como por exemplo:
SEBRAE, universidades, escolas de gastronomia,

instituicbes de educacdo ambiental, entre outras;

* Buscar parcerias com instituigdes pUblicas, como a
prefeitura municipal ou de outras esferas do poder -

estadual ou federal.

b) Cuidados com a escolha do local

A escolha do local mais adequado est4 relacionada
com o objetivo e plblico que se deseja atingir.
Observar se o piblico é morador da regiao ou

se apenas ‘passa’ pelo local, e qual o perfil dos

mesmaos.

Atencdo as regras do local. Em caso de lugares

7/ . z
publicos (ruas, parques, pragas, etc), hd normas
municipais, estaduais ou federais a serem observadas.
Buscar informagdes com a prefeitura ou érgao
gestor do local é importante para evitar problemas

futuros.

As condicGes do local também precisam ser
levantadas: estacionamento, coleta de lixo, rede
elétrica, 4gua, esgoto, localizagdo de banheiros,

seguranga e limpeza.



c) Gestdo dafeira

Para o seu bom funcionamento, é preciso ter

claro os principios que norteiam a feira, bem como

estabelecer as regras e atentar aos regulamentos
. / . . 7 H

aplicaveis. O ideal é que essas regras sejam

construidas com todos os envolvidos, desde os

produtores, parceiros, funcionérios e consumidores.

H& experiéncias com diferentes formas de
regulamentos, mas é fundamental que se
estabelega, por exemplo, as s condi¢Oes de acesso
e permanéncia, regras de apresentagado dos produtos
nas bancas, documentos a serem apresentados,
horarios de funcionamento, o que é permitido ou
ndo comercializar e as penalidades para o caso de

desvios do regulamento.

Importante atentar aos procedimentos necessarios
para 0 monitoramento e comunicagdo adequados
com o consumidor, como a exposigao dos

pregos dos produtos, o acesso ao Certificado

ou Declara¢do de OCS, atengdo as regras de

rotulagem, inspecdes periddicas, entre outros.

AvaliacGes peribdicas baseadas nos resultados de
inspegdes/fiscalizagOes realizadas, reunides entre
produtores e gestores, volume de comercializagdo e
pregos aplicados sdo fundamentais para possibilitar

melhorias constantes.

€6 UM BOM DIAGNOSTICO, COM PERFIL
ELOCALIZACAO DOS PRODUTORES,

TIPO DE PRODUTOS, PERFIL DOS
CONSUMIDORES, ESPACOE
INFRAESTRUTURA DISPONIVEIS, E
ESSENCIAL PARA O SUCESSO DA FEIRA.
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VAREJO
O varejo, representado principalmente pelas grandes redes de supermercados, tem conquistado a maior parte

dos consumidores de produtos organicos no Brasil.

Podemos atribuir esses resultados as diversas vantagens que oferecem aos consumidores, como:

Infraestrutura Possibilidad

Horario mais oferecida: Pagamento gSSI ilidade
flexivel; seguranca, facilitado; etCOLmP:ja
estacionamento; centratizada.

Ha algumas vantagens também para o produtor, principalmente para aquele que ndo tem afinidades para

trabalhar com a comercializacdo direta:

Escoamento de maiores * Menor tempo gasto com a
volumes de produtos; comercializagdo em comparagao as feiras.

Se considerarmos, por exemplo, a entrega
que o produtor faz para uma distribuidora
de FLV de uma determinada marca,
normalmente em barracGes ou locais de
coleta em grupos préximos de sua regiao
de produgao, o tempo médio gasto é de
2h/pessoa/dia; para 3 a 5 entregas/semana
serdo gastos de 6 a 10 h/semana.

Possibilidade de entrega
em grupo de agricultores
(organizacdo);

Outra constatacgao é a possibilidade de fazer a divulgacao do produto para um maior niimero de

clientes, quando comparada com outros canais de comercializacao.
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Por outro lado, h4 algumas “desvantagens”:

prazo para o tendéncia de “endurecimento” das tendéncia ao ndo-
recebimento mais longo: negociagoes: relagdo semelhante ao controle de sobras
em média de 40 a 60 convencional, muitas vezes focada pelo produtor-
dias apds a entrega; na concorréncia pelo menor prego; fornecedor;

tendéncia de especializagdo da produgao:
geralmente demandam padronizagao,
maiores volumes, produtos selecionados,
rotulados e embalados.

baixa margem de lucro
por unidade de produto -
menor que venda direta;

Para o distribuidor, ha necessidade de investimentos elevados em logistica, distribuicdo,

processamento minimo e embalagens.

@6 r0p0s0s
PRODUTOS
COMERCIALIZADOS
A GRANEL DEVEM
IDENTIFICAR SEU
FORNECEDORNO
RESPECTIVOESPACO
DE EXPOSICAO,
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RECOMENDAQGES PARA VENDAS NO VAREJO

E importante saber que em todas as etapas - producao,
armazenamento, transporte e comercializagdo, além do
cumprimento de legislagGes aplicaveis, deve-se manter a

integridade dos produtos e ingredientes organicos.

Em situagdes em que os produtos organicos ndo possam ser
diferenciados visualmente dos similares convencionais, que

sejam passiveis de contaminagdo por contato, devem ocupar

espacos delimitados, exclusivos e com identificagdo adequada.

Para manter a integridade e qualidade organica:

ndo misturar produtos organicos com
ndo organicos durante o transporte,
armazenamento e espagos de
comercializag3o;

cuidar para que o produto organico

ndo tenha contato com produtos nao
autorizados pela legislagdo brasileira,
tanto no cultivo como no pés-colheita.

66 NOLOCAL DE
COMERCIALIZACAO
A GRANEL, DEVE TER
IDENTIFICACAODO
FORNECEDORDE
TODOS PRODUTOS.



MERCADO INSTITUCIONAL

Nos Ultimos anos, o mercado institucional consolidou-se
como um dos principais meios de inclusdo de agricultores
familiares ao mercado, além de possibilitar a distribuicao de
alimentos seguros e saudaveis para grupos de pessoas que
N3o teriam acesso aos mesmos, em outros canais Como

supermercados e feiras.

Uma das principais iniciativas implantadas pelo governo
federal foi o Programa de Aquisicao de Alimentos (PAA),
uma parceria entre a Secretaria Especial de Agricultura
Familiar e do Desenvolvimento Agrério (Sead), o Ministério
do Desenvolvimento Social e Combate a Fome e a
Companhia Nacional de Abastecimento (Conab), estados e

municipios.

Para participar, os agricultores familiares, organizados em
cooperativas ou associagdes, necessitam responder aos
editais e as chamadas pdblicas langados pelos érgaos

responsavesis.
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As principais modalidades s3o:

+ Compra Direta com Doagao Simultanea;

* PNAE - Programa de Alimentacao Escolar;

+ CDAF - Compra Direta da Agricultura Familiar;
- CPR Estoque - Formag&do de Estoques pela

Agricultura Familiar.

Para comercializar produtos organicos no PAA, é bom saber que:

os produtos organicos para comprovagao da “origem” para o caso de produtos
podem ter um acréscimo organica, o produtor deve industrializados, devem
de até 30% em relacdo estar regularizado em um estar de acordo com as
ao preco dos produtos dos processos previstos determinacdes da Agéncia
convencionais; na legislagao brasileira da Nacional de Vigilancia
produgdo organica: certificagao Sanitaria (Anvisa).

é exigido o certificado por auditoria, certificagdo

6 Cadastro Nacional de participativa/SPG ou em uma

Organizacao de Controle

Produtores Organicos.
Social/OCS.



HOTEIS E RESTAURANTES
Atualmente, alguns estabelecimentos que oferecem refeigdes preparadas

vém acrescentando ingredientes organicos em seu cardapio.

E importante saber que o proprietério do estabelecimento deve:

ter a lista atualizada

manter a disposicao
posic de fornecedores; e

dos consumidores
a lista atualizada
dos itens organicos

ofertados ou que no caso de fiscalizagao,
possuem ingredientes prestar todos os
organicos; esclarecimentos

pertinentes, sobretudo
guanto a origem
(fornecedores de produtos
organicos e sua produgao)
e as quantidades adquiridas.
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OUTROS CANAIS DE
COMERCIALIZACAO

Ainda que responsaveis por um menor volume de

comercializagdo de produtos organicos, os circuitos

curtos de comercializagdo despontam no Brasil

como alternativa viavel.

Muitas vezes sdo usados como estratégia de

diversificagdo da comercializagdo, que é bastante

recomendavel como forma de diminuir os riscos e

melhorar as receitas. Exemplos:

entregas em
domicilio;

cooperativas e
outras formas de
associativismo
para O CONsumo;

cestas para
empresas, escritérios
e reparticoes

7/ .
publicas;

turismo rural: sistema
colha-e-pague, visita
a propriedade com
degustagao;

feiras verdes,
exposicoes e
eventos tematicos;

loja (ponto de

venda) prépria na
cidade.



CONCLUSOES

No Brasil, constituiu-se um mito de que a agricultura
organica ndo tem condicGes para atender a demanda
mundial de alimentos e que sé o modelo convencional
é capaz de fazé-lo. A agricultura convencional é
sindnimo de progresso, geragao de emprego, riqueza

e preocupagao com a fome mundial , mas foi
acreditando nessa crenga que o pals tornou-se o

maior consumidor de agrotéxicos no mundo.

Por outro lado, a grande preocupagao com a salde
humana e do meio ambiente também vem crescendo
e despertando cada vez mais consumidores a buscar
alternativas mais saudaveis e sustentéveis como fonte

de consumo.

Atualmente, uma parcela importante da populagao
urbana é consumidora de produtos organicos: 15%
compram esses alimentos com regularidade nas grandes
capitais (Pesquisa 2017). A salide continua sendo a
principal motivagdo para o consumo de organicos, mas a
preocupagao com o meio ambiente vem crescendo e se

tormando um motivador entre os consumidores.

Os compradores de organicos buscam principalmente

os supermercados para as suas compras, sendo

considerado o principal meio de comercializagdo de
organicos no Brasil. As feiras sdo a sequnda opgao,
atendendo a uma parcela importante desse mercado.
Esses dois canais representam 90% dos locais de
compra e merecem a atengao, representando as
principais referéncias dos produtos organicos para o

consumidor.

Se for considerado que o momento da compra é
também o momento em que se identifica quais sdo os
produtos organicos disponiveis, bem como a origem
dos produtos, as informag&es disponiveis nos locais
de comercializagdo e nos rétulos dos produtos sdo
fundamentais para que o consumidor possa atentar a

qualidade organica do produto.

De um lado existe a predisposicao em aumentar
0 consumo mas, por outro lado, observa-se uma
demanda latente por maior clareza de informagao

sobre os produtos organicos.

Assim, atengao aos requisitos legais, da produgdo a
comercializacdo, bem como um trabalho cuidadoso de
marketing que oferega maior clareza e seguranga ao
consumidor, sdo fundamentais para a permanéncia e

crescimento desse mercado.



