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Resumo

A Cadeia Agroalimentar e Agroindustrial do Alho (CAAA) gaúcho tem gerado incertezas no panorama econômico do estado. O setor costumeiramente apresenta reclamações e reivindicações à sociedade. Para entender esse efeito perturbador, o estudo em tela se esforça em tracejar um conteúdo analítico com o intuito de identificar os obstáculos e apontar as vias da sua superação de forma a sustentar o crescimento técnico e econômico da referida cadeia. Foi adotada uma abordagem metodológica, que combina o uso intensivo de informações de fontes secundárias com a realização de entrevistas, por processo de amostragem intencional. Há a necessidade de uma atuação conjunta entre os agentes públicos e privados já que as associações não tem contado com apoio técnico especializado que lhes permitam serem competitivos no mercado. Os processos não tem sido orientados a melhorar os padrões de qualidade gerando altos custos de comercialização e inadequada oferta de produtos. No contexto do mercado interno, até que há um espaço de penetração e posicionamento, no entanto as vendas são individuais e não há uma integração.
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2.  Introdução
Se a agricultura brasileira é um grande negócio na percepção das autoridades econômicas, o que faz alguns segmentos configurarem ainda no estágio de ínfimo dinamismo entre suas atividades as quais constituintes da cadeia? Certamente esta questão suscita discussões teóricas emergentes e complexas o que não cabe nesse trabalho. Entretanto urge resgatar VILELA (1998), para instigar provocações. A globalização é um fenômeno cujo processo interpenetra e transfigura todos os espaços com os quais entra em contato. As suas conseqüências nos espaços abrigados pela agricultura familiar, talvez expliquem a inquietação levantada. 

Sabe-se que no contexto da agricultura familiar, prevalece um conjunto muito vasto de estratégias de reprodução, construídas quase sempre na tentativa de superar dificuldades colocadas pelo avanço do processo de desenvolvimento do capitalismo no campo.

Para WEDEKIN (2002) o desenvolvimento da agricultura e do agribusiness brasileiro revela a coexistência nas diversas regiões do país de diferentes estágios evolutivos na organização da produção, comercialização, processamento e distribuição dos produtos agrícolas e bens com eles produzidos. A interiorização do desenvolvimento e o fortalecimento da competitividade das localizações brasileiras nas atividades relacionadas à agricultura dependem de avanços nas três ondas do desenvolvimento local – a agricultura, o agribusiness e os agriclusters.
Embora seja mais visível no Norte e Nordeste brasileiro, a primeira onda também se reproduz em municípios do Sul, Sudeste e Centro-Oeste, principalmente no grande contingente de pequenas propriedades, assentamentos rurais etc, que praticam uma agricultura de (difícil) subsistência.
Nessa perspectiva, assinala-se a cadeia agronegocial do alho no território gaúcho que apesar de sua importância sob o prisma sócio-econômico, a cadeia agroalimentar e agroindustrial do alho (CAAA) tem gerado incertezas no panorama econômico do estado. E o mais perturbador as investigações preliminares não detectaram nenhum estudo da cadeia no contexto doméstico estadual. Portanto o estudo em tela se esforça em tracejar um conteúdo analítico com o intuito de identificar os obstáculos e apontar as vias da sua superação de forma a sustentar o crescimento técnico e econômico da referida cadeia.
3. Panorama Agronegocial do Alho
Família das Liliáceas; género Allium, L., espécie A. sativum. . Planta herbácea, vivaz e bolbosa, de raiz subterrânea e fasciculada, caule muito curto, com entrenós pouco desenvolvidos, subterrâneo, formando um bolbo vulgarmente designado por “cabeça” e composto por de 6 a 12 bolbilhos conhecidos por “dentes”. Os dentes possuem um sabor muito característico e um cheiro intenso a arsénico. Emprega-se em culinária como tempero; excitam o apetite e facilitam a digestão.
A produção mundial de alho perfila um dinâmico crescimento nos últimos dez anos com uma taxa média de 5,48%, na apreciação dos dados objeto da figura 1.
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A China é o principal produtor de alho, contribuindo com 71,2% da produção mundial conforme expõe o conteúdo da figura 3
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As exportações mundiais de alho somente representaram 10,8% do volume produzido, sendo a China, Argentina e Espanha os principais países exportadores, como podemos conferir nas figuras 3 e 4.
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A produção doméstica de alho, tem tido um relativo incremento em torno de 3,9% em termos anuais, destacando os estados do Rio Grande do Sul e Minas Gerais como grandes mercados produtores da olerícula, de acordo com apreciação da figuras 5 e 6.

No ambiente gaúcho a região de maior produção está situada no nordeste do estado, contemplando 85%, destacando o espaço geo-econômico de Caxias do Sul onde os municípios de São Marcos e Flores da Cunha abocanham respectivamente 31,5% e 11,3% da produção regional como confirmam as figuras 7 e 8.
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4. Descrição Metodológica

A realização de diagnósticos de sistemas agroalimentares pode ser fundamentada em um conjunto variado de opções conceituais e metodológicas. Dependendo dos objetivos específicos estabelecidos, da disponibilidade de recursos físicos e financeiros e da flexibilidade dos cronogramas de execução, estas opções contemplam desde estudos baseados em grandes amostras de integrantes do sistema, a análises simplificadas, fundamentadas essencialmente em informações de caráter secundário.
O presente estudo elegeu uma abordagem metodológica mais pragmática, que combina o uso intensivo de informações de fontes secundárias com a realização de entrevistas, por processo de amostragem intencional. Não perdeu de vista a recomendação de que ao eleger o agronegócio como foco de análise, a abordagem sistêmica assegura a compreensão de problemas de desempenho dentro de uma perspectiva de interdependência entre segmentos. Tal visão justifica dada a proposição de medidas corretivas direcionadas aos problemas efetivos identificados, e não a seus sintomas aparentes (SEBRAE, 2000). Além do mais não se pode ignorar que ao extrair um objeto de seu contexto e seu conjunto, há o perigo de rejeitar os laços e as intercomunicações com seu meio, introduzindo o objeto no âmbito conceitual abstrato que é o da disciplina compartimentada, cujas fronteiras fragmentam arbitrariamente a sistemicidade (relação da parte com o todo e a multidimensionalidade dos fenômenos).(MORIN, 2000).
O estudo enfocou a maior região produtora de alho, Caxias do Sul, situada no Nordeste Rio-Grandense envolvendo as cidades conforme assinaladas na figura 9, implicando inclusive deslocamento dos pesquisadores às localidades num período correspondente entre dez de 2003 e a última semana de março de 2004, totalizando em seis viagens. Em seguida deslocou-se para o Centro Oriental Rio-Grandense concentrando na Grande Porto Alegre.
Tiveram-se dificuldades no levantamento de antecedentes por inexistirem estudos. Para superar essa dificuldade baseou-se nos trabalhos de IPEA/SC (1996), KREUZ et al. (1997) e CARVALHO e CRUZ (2002). Como complemento recorreu a fontes jornalísticas que fazem matérias relativas ao agribusiness gaúcho e a partir de então selecionar as que tivessem pertinência ao setor. Afinal foi através de uma manchete de um jornal de circulação local que motivou o estudo em apreço.  Em seguida, após as sistematizações das informações foram delineados roteiros básicos para a realização de entrevistas semi-estruturadas com uma amostra intencional dos “atores-chave” do sistema.








5. Análise dos Resultados


A revisão do pré-diagnóstico, com a incorporação dos resultados das entrevistas ofereceram as bases para desenhar a cadeia tomando como referência STAATZ (1997), BEAMON (1998), WALKER (1999), MEJZA e WISNER (2001). Também adotou o enfoque metodológico de LA GRA (1990), já que ela permite identificar e priorizar as limitantes que aparecem ao longo das diferentes etapas de uma atividade produtiva agropecuária.
4. Análise dos Resultados
Nesta seção reúne os dados capturados em campo, moldando-os numa base analítica e interpretativa.
4.1– Configuração da Cadeia Produtiva do Alho no Rio Grande do Sul

O agronegócio do alho no território gaúcho se assenta numa fraca interação entre: fornecedoras de insumos, máquinas e equipamentos; a produção agrícola, comercialização e indústria de transformação. O principal mercado se destina quase na totalidade para o eixo São Paulo, Rio e Minas Gerais sendo irrisório consumo próprio ou mesmo regional embora haja um fluxo considerável do alho nas vinte e quatro Feiras Modelo nos bairros de Porto Alegre bem como nos mini-mercados, hortomercados e minifeiras. A figura 10 detalha melhor todos os componentes do agro-chain do alho gaúcho, os quais serão descritos a seguir.

Fornecimento de insumos, máquinas, implementos, equipamentos e complementos
O suprimento de insumos, máquinas e equipamentos bem como os seus implementos e/ou complementos para os alhicultores é feito via cooperativas da região, atacadistas locais e lojas agropecuárias. Para grandes empresas se verifica diretamente pelo fabricante. Evidências empíricas apontam que todo o cultivo de alho na região gaúcha é motomecanizado (trator e implementos). Quem vende esses equipamentos são empresas locais, que são abastecidas diretamente pelas empresas produtoras. Observaram-se pequenas indústrias que produzem máquinas que auxiliam no cultivo e comercialização do alho. Fabricam-se máquinas de debulha e classificação do bulbilho; lâmina para a colheita; máquinas de classificação de bulbo para comercialização. E encontra-se em fase de desenvolvimento máquinas para a colheita e toalete de alho, tal qual como acontece na região além-fronteira do estado do Rio do Grande do Sul, Santa Catarina. 
Alhicultores
A baixa capacidade empresarial, o volume produzido e as circunstâncias particulares do mercado determinam que os alhicultores gaúchos utilizam diferentes alternativas para interrelacionar-se comercialmente com os integrantes da cadeia.

Os pequenos produtores optam por comercializar a maior parte ou toda a sua produção na forma de alho semicurado (em rama) aos pequenos beneficiadores e retalhistas (que distribuem os produtos principalmente em cidades do interior de São Paulo e Minas Gerais) que geralmente tem como encargo o custo de embarque e envio do alho para o elo comercial seguinte. Evidentemente que os preços obtidos por estes produtores são menores aos auferidos nos outros canais, mas devido à limitação de produção, por exemplo, um dos moradores entrevistados na Linha Cem, em Flores da Cunha cultiva em aproximadamente 20 hectares e a falta de informação utiliza esta alternativa como válida. Apesar dos preços baixos, o recebimento ocorre num prazo curto e há um menor risco de cobrança.

























Outros grupos de alhicultores, por conta própria se caracterizam por avançar no canal comercial e realizar a comercialização de sua produção em segmentos de atacado. Tais produtores possuem estrutura de classificação, limpeza e embalagem na propriedade, vendendo o alho cortado, classificado, limpo e encaixotado. Assim é agregado valor ao produto. Conforme KREUZ et al. (1997) o esquema de vender alho bem toaletado e encaixado com uma marca, um rótulo, é importante para o produtor, pois elimina o intermediário e agrega de 15 a 25% mais no valor, além de permitir um mercado cativo pela sua qualidade.

Os dados capturados no campo são muito claros, o nível de associativismo do produtor é muito baixo. Os poucos alhicultores que fazem parte das cooperativas, a comercialização chega a ser efetuada nos moldes assinalados anteriormente. Não obstante, seja na forma individual ou associada, não se realiza nenhuma ação de promoção do produto, ainda que as entrevistas realizadas capturassem convergências de opinião quanto à importância de sua implementação.

A maioria dos alhicultores retém na própria propriedade o alho-semente. Quando a qualidade do seu alho-semente não é boa, adquirem-no de produtores de alho-semente fiscalizado ou certificado. A origem dessa semente dos “sementeiros” é proveniente do município de Rio Grande, localizado no Litoral Lagunar na parte sudeste do estado. Aqui reside um problema gravíssimo. Sendo o alho uma hortaliça comercialmente propagada de forma vegetativa há acúmulo de agentes causais de doenças importantes, que são transmitidos de um ciclo de produção a outro via bubilho contaminado. Dentre estas estão as doenças causadas por vírus. O alhicultor gaúcho ainda não dispõe de bulbilhos livres de viroses. Dada a importância crucial do alho-semente no processo produtivo, urge salientar a vunerabilidade a que está exposta a cadeia.
Intermediários

Na região de Caxias do Sul há os integrantes da cadeia comercial que adquirem o produto in lócus, no próprio ambiente agrícola do alhicultor. Eles não empacotam ou armazenam o alho, mas tão somente transferem diretamente da propriedade para os estados do Paraná, Minas gerais e Goiás onde é restiado ou cortado, classificado e limpo para ser vendido aos atacadistas no interior paulista, mineiro e zona nordestina. O acondicionamento do alho em rama, cortado, sem limpeza e sem classificação; seu transporte e comercialização é de responsabilidade desses agentes, cujo corretor local sempre os acompanham. Em alguns casos os produtores (médios e grandes) das cidades de São Marcos, Caxias do Sul e Flores da Cunha assumem a função de cortar, limpar e classificar a olerícola do alho.

Tais atores se destacam como figuras mais criticadas no setor dada a sua pouca transparência nas operações comerciais. Há quem afirme que o valor pago ao alhicultor fique aquém do preço real do produto.

Cooperativas

A região de Caxias do Sul não é muito diferente a da região de Curitibanos, no Paraná. Os alhicultores sócios das cooperativas possuem sua própria máquina de classificação e preparam seu produto na propriedade. A cooperativa é usada como marca (rótulo) e nota de venda. Cada um realiza sua própria venda com ou sem a intermediação da cooperativa.

Atacadistas

Dentre os agentes de comercialização agronegocial do alho gaúcho, os atacadistas se perfilam com significativa relevância. Os atacadistas locais adquirem alho já encaixotado, ou apenas cortado, e beneficiam o produto em seus armazéns. Eles vendem o alho para atacadistas nos centros consumidores, para redes de supermercados e para empacotadores.

Os atacadistas dos grandes centros adquirem alho encaixotado de marcas conhecidas da região e revendem para empacotadores e supermercados. Eles usualmente se perfilam na categoria de importadores, trabalhando com o alho de origem nacional e procedência externa. As variáveis determinantes estão em função da época, do preço e a qualidade do produto. Trata-se de uma figura chave na cadeia, devido o seu amplo conhecimento sobre a situação diária do mercado, mas também são referências epicêntricas de conflitos. O setor denuncia ilegalidade nas operações externas por parte das empresas importadoras, as quais por força de liminares não pagam o imposto antidumping – cobrado para cobrir a diferença do preço do produto importado. Atualmente esse valor corresponde a 4,80 dólares por caixa de alho. Com isso, o alho importado entra no país com preço mais baixo.
Empacotadores

Os produtores de alhos gaúchos não têm o hábito de vender a sua produção empacotada diretamente às redes de supermercados. Nesse contexto emergiu o papel dos empacotadores cuja função principal é adequar o alho no tocante a qualidade e apresentação de acordo com o requeridos pelos compradores. Portanto instalações foram erigidas com o intuito de efetuar o acondicionamento (agregar valor) do produto, mediante o corte e a limpeza dos bulbos, classificando e embalando em cartelas (pacotes de 100, 150 e 200g) e vendendo para as redes de supermercados.

Industrialização

A agroindústria é o setor de industrialização ou transformação de produtos agrícolas muito importante na cadeia produtiva. O alho é chamado  de “industrial” ou “abaixo do padrão”, em conformidade com o que rege a Portaria 242 de 17/09/92 do Ministério da Agricultura.

A aquisição dos alhos destinados a indústria ocorre principalmente no primeiro semestre. Ainda que se tenha detectado dois estabelecimentos agroindustriais no âmbito da área de estudo não foi possível obter informações quanto os produtos. Nem mesmo via página Internet o que inexiste.

Os produtos no formato de alho seco a pó, alho seco a flocos e pasta de alho localizados nas prateleiras dos supermercados são oriundos de indústrias alimentares paulistas. O que observou exposto em gôndolas foi o alho in natura, classificado, submetido a um rigor controle de qualidade e com marca. Não se verifica nenhuma relação formal ou informal entre esse segmento e os alhicultores municipais.

Armazenagem e Beneficiamento

A armazenagem normalmente ocorre na sede da propriedade, em um barracão, onde o alho fica estocado (estaleirado) desde a cura a campo até o momento do preparo para o mercado. Os demais alhicultores, que não dispõem desse esquema, utilizam a infra-estrutura de atacadistas locais e cooperativas para guardar o alho e processá-lo para vendê-lo de forma escalonada. O beneficiamento (corte das ramas e raízes, limpeza e classificação) é executado pelos próprios produtores (médios e grandes), atacadistas de origem ou cooperativas.

O atacadista compra o alho na fonte produtora e logo vende. Não o armazena por longos períodos. Caso contrário se utiliza o sistema de frigoconservação, bem como antibrotantes. Dadas as características da região serrana gaúcha, esta serve como câmara fria natural. As falas capturadas nas entrevistas assinalam empresas das cidades de São Marcos, Flores da Cunha e Caxias do Sul utilizando câmara fria para armazenar o alho e vendê-lo no período de junho-julho de forma a aproveitar um preço melhor.

Mini-mercados, Feiras Modelo, Minifeiras e Hortomercados 
A paisagem urbanística de Porto Alegre integra harmoniosamente em seu contexto os pequenos estabelecimentos hortifrutigranjeiros que no seu conjunto consiste em um mais canal para o escoamento da olerícula do alhicultor. Foram visitados trinta e três minimercados escolhidos de forma aleatória e em cerca de 90% encontrou exposto o alho in natura  acondicionados em pequenas vasilhas de plástico, sem nenhum rótulo, identificação de procedência e marca. As fontes de aquisição apontadas sinalizam a Central de Abastecimento do Rio Grande do Sul (CEASA-RS), as feiras modelos e o “feirante-ambulante”. Esse personagem costuma circular nas ruas dos bairros sempre pela parte da manhã apregoando por meio de um auto-falante posicionado na parte superior do veículo, os seus produtos hortifrutis. Também sem rigor na apresentação, o alho in natura costuma está disposto em baldes ou em caixa de papelão.

As feiras modelo são uma peculiaridade contida no forward linkage da cadeia alimentar do alho gaúcho por se tratar de um equipamento de comercialização de hortigranjeiros, carnes, derivados de leite, frios e embutidos, composto por atuais vinte e quatro Feiras Modelo em Porto Alegre divididos em 80/90 bancas. A periodicidade das feiras é semanal, de quarta a domingo, em locais fixos espalhados pelos bairros. O preço e a qualidade dos produtos são controlados pela Secretaria Municipal da Produção, Indústria e Comércio (SMIC), os equipamentos/bancas são padronizadas e os feirantes são especializados em ramos de produtos. Podem participar produtores rurais, associações de produtores e comerciantes, aprovados em processo de seleção pública. As exigências são definidas em documento próprio e podem ser diferentes de um ramo para outro, em função das peculiaridades do produto.

Os Pontos de Oferta caracterizam-se como minifeiras de hortigranjeiros e produtos coloniais comercializados diretamente pelos produtores. Direcionam-se, preferencialmente, à população de baixa renda, sobretudo àquela cujos locais de moradia tornem difícil o acesso a outros pontos da rede de abastecimento local. A oferta é feita por produtores da área rural de Porto Alegre e o do interior do estado (até 200 km da capital). Atualmente existem 17 Pontos de Oferta.
Os hortomercados são comércios ambulantes de hortigranjeiros no centro da cidade, nas proximidades dos terminais de ônibus. São 120 bancas distribuídas respectivamente: Praça Parobé, 88, Viaduto da Conceição, 14 e Praça Rui Barbosa, 18.

Apesar dos instrumentos recém mencionados para operacionalizar a comercialização agrícola, o tratamento do alho é indistinto da demais hortaliças, fazendo com que a sua presença na banca seja encarada como mais uma orelícula a disposição do consumidor.
Supermercados

Em entrevistas com alguns dos atores desse segmento há uma manifestação claramente evidente da insatisfação no que se refere a qualidade comercial e apresentação do alho proveniente da região nordeste Rio-Grandense, indicando que isto motiva os baixos preços do produto. As principais queixas relatadas foram: defeitos relacionados a lesões no processo de corte das ramas e raízes, pouca uniformidade no tamanho dos bulbos bem como desidratações dos mesmos. Isso justifica a predominância de alhos importados cujo rigor de controle de qualidade, cujo patamar de exigências foge ao alcance dos pequenos alhicultores, atende-se perfeitamente. A rede de supermercados Nacional, por exemplo, aciona as atividades de laboratório de análise para proceder não só o atributo da marca própria como o Serviço de Atendimento ao Consumidor (SAC). Nas próprias instalações do supermercado, além da marca Nacional concorre Alho Campeão de procedência da empresa SL da Silva Representações localizado no município de Esteio. A organização supermercadista Zaffari exibe em suas gôndolas marcas paulistas, mas também promove a marca gaúcha Quitéria Alho. Ambas as marcas nos dois supermercados são apresentadas em cartelas de polipropileno com pacotes de 150 g.

4.2– Problemas priorizados

Uma análise rápida do estado atual de desenvolvimento da cadeia, apesar de sua importância no agronegócio do estado, as associações não tem contado com apoio técnico especializado que lhe permita ser competitivos no mercado. Os processos não tem sido orientados a melhorar os padrões de qualidade gerando a altos custos de comercialização e inadequada oferta de produtos. No contexto do mercado interno, até que há um espaço de penetração e posicionamento, no entanto as vendas são individuais e não há uma integração. Assim, ainda que o presente estudo não seja conclusivo os fatos levantados conjecturam os problemas expostos no tabela 1.
Tabela 1 – Problemas Priorizados no Desenho da Cadeia do Alho
	Âmbito
	Problemas

	Desenvolvimento de capacidade comercial
	1 – Desenvolvimento de tecnologias que aumentem a produtividade e qualidade dos bulbos

2 – Falta de conhecimento de mercados para o alho

3 – Comercialização individual

4 – Falta de conhecimento e identificação da qualidade da produção de alho nos mercados nacionais e internacionais

	Desenvolvimento de habilidades gerenciais fundamentais
	1 - Falta de conhecimento de instrumentos gerenciais


FONTE: Pesquisa de campo
Há fortes indícios de que o elenco de atores que compõem o fornecimento de insumos, máquinas, implementos, equipamentos e complementos ignoram os elementos que perfilam os clientes finais, mesmos cientes dos impactos decorrentes. Outrossim, não procuram repassar orientações aos alhicultores e aprofunda ainda mais a desarticulação existente ao longo de toda extensão do up-stream da cadeia. 
5. Considerações Finais

A cadeia está totalmente a mercê dos intermediários, principalmente dos atacadistas/importadores que como os demais  elos estão atuando em consonância aos interesses individuais sobressaindo dos demais por exatamente deter o domínio de um dos recursos mais estratégicos no mundo dos negócios: informações. A disseminação delas no bojo dos elos é praticamente inexistente. O que deixa transparecer um certo oportunismo deflagrando nenhuma responsabilidade quanto a arquitetura de coordenação entre os agentes na busca de uma sinergia possível. Nesse contexto, não se é possível raciocinar em ser menos “business” para com o segmento dos pequenos alhicultores. Deve dotá-los das mesmas ferramentas que impulsionam os negócios. Paulatinamente poder-se-ia constituir um sistema de informações com a capacidade de suprir carências gerenciais, discussões com argumentos mais convincentes, delineamento de ações com enfoque estratégico e competitivo. É incongruente negar o avanço dos mecanismos de gerar negócios.

Portanto, a inércia com relação à superação dos fatores críticos pode ser explicada pela desarticulação entre os segmentos da cadeia, e pela falta de sintonia destes segmentos, principalmente o agrícola com o mercado. Conseqüentemente, os diferentes agentes econômicos insistem em reivindicar soluções paliativas, como determinação de quotas e períodos de importação que não coincidem  com a comercialização do produto interno, de janeiro a maio; rigor na inspeção da entrada do alho argentino e chinês, além do aumento da Tarifa Externa Comum de 13% para 35%.
Nesse contexto, a mudança de concepção de um modelo de oferta, centrado no segmento agrícola, para um modelo com foco na demanda, considerando a cadeia produtiva como um todo, constitui uma quebra de paradigma decisivo parta que sejam implementados ações de pesquisa e desenvolvimento sincronizados com os anseios do consumidor, que é, na percepção de ZYLBERSZTAJN (1998), o regente de todos os processos de uma cadeia produtiva.

O estudo deixa patente uma assimetria muito acentuada em favor das atividades realizadas fora do estado. Por outro lado, a rentabilidade obtida pelo segmento agrícola induz a um quadro desestimulante, uma vez que a receita está aquém para a cobertura dos custos de produção. Registrou-se um valor negativo de R$ 5 mil por hectare.

Nestas condições, a sobrevivência do agronegócio do alho gaúcho está ameaçada, a despeito de dispor de tecnologias agrícolas capazes de elevar substancialmente a sua produtividade. Lembrando ainda ZYLBERSZTAJN (1998), se toda a cadeia não estiver voltada para o seu consumidor final, ou mesmo, como é comum, não estiver vendo o consumidor final como seu cliente, os custos envolvidos na adaptação serão maiores e talvez impeditivos para uma atuação competitiva.
O mercado gaúcho dispõe de razoáveis mecanismos de acessibilidade ao escoamento da produção agrícola. O gargalho maior é o desconhecimento na plenitude dos aspectos que caracterizam o consumidor final. O alhicultor não tem a menor idéia de seu cliente final, do que pensa, como utiliza o alho que cultiva. Ele com base em idéias simplistas e raciocínio ingênuo idealiza o cliente desprovido de quaisquer informações a respeito de seu produto. Ele não tem a dimensão do nível de exigências que permeia o seu público consumidor.
É inconteste que o sustento familiar está em função dos requisitos que os consumidores internalizam como qualidade. E como ressalta CASTRO (2000) ela usualmente é traduzida por um conjunto de normas e padrões a serem atingidos por produtos e serviços, ofertados pelas cadeias e sistemas produtivos. Mas o conceito abrange, também, as entradas e saídas de processos administrativos no contexto das cadeias produtivas. Uma gestão ineficiente pode dar lugar a um excesso de produção, e em alguns casos os patrocionadores podem ser atentados a manipular as normas de qualidade para amenizar o prejuízo.

A abordagem da cadeia produtiva torna possível alinhar as principais etapas do processo produtivo, facilitando, assim, a identificação e a priorização dos pontos críticos. Mas o ponto catalisador é obter um produto que seja de reconhecido valor para o consumidor final, que vai, ou não, sancionar a aquisição e o consumo do produto. Diante disso, um fator básico é o atendimento das exigências e aspirações desse cliente. A identificação e a priorização dos principais atributos de qualidade percebidos pelo mercado constituem subsídios fundamentais para orientar o processo produtivo. Inerente a este aspecto urge alinhar alguns pontos que podem ajudar a acelerar a promoção de aprimoramento do processo agronegocial:
· Organização de um sistema de informação de mercado. É imprescindível a troca de informações de mercado entre as Associações de Produtores em cada unidade da Federação, com vistas a uma programação da produção e da comercialização da safra. Somente a organização dessa atividade produtiva propiciará a manutenção de melhores resultados financeiros aos seus membros. A boa comercialização do alho do estado requer do setor um amplo conhecimento dos preços de paridade dos produtos importados e, portanto, da competitividade do produto nacional frente aos da Argentina e da China;
· Promoção de reuniões sistemáticas para articulação dos diferentes agentes econômicos envolvidos na atividade, para facilitar o trabalho de coordenação do sistema;

· Discussão do mecanismo da agricultura contratual. Os ganhos que recebem os pequenos produtores pelo seu cultivo no mercado livre dependem dos preços prevalecentes e da capacidade de negociação com os compradores, o qual é extremamente débil. A agricultura contratual pode superar esta incerteza até um certo ponto. A priori os empresários atacadistas indicam antecipadamente os preços envolvidos os quais estabelecidos no contrato. As agroindústrias eliminam a necessidade dos pequenos alhicultores de recorrer a compradores locais e negociar com eles. Além disso, há a garantia de suprimento de matérias-primas bem como o cumprimento em consonância às normas de qualidade. Essa lógica eliminaria o mercado spot conforme a figura 10 e formata a integração da produção dos pequenos e médios alhicultores aos empreendimentos agroindustriais eliminando o excesso de intermediários.
A pesquisa que resultou neste artigo apresenta algumas limitações até mesmo em virtude de que o estudo não é conclusivo, merecendo ajustes à medida que informações mais precisas e detalhadas, que possibilitem uma melhor caracterização e quantificação dos fluxos físicos e econômicos que norteiam as relações entre os diferentes agentes Para que realmente se concretize um foro de organização, priorização e encaminhamento das questões que mereçam ser equacionadas para alinhar a cadeia num rumo a competitividade e sustentabilidade é primordial tracejar um cenário de futuro delineando as oportunidades e ameaças no âmbito nacional e internacional. Que lições se podem aprender do agronegócio argentino? É possível configurar um arranjo produtivo? São reflexões que suscitam um refinamento nas propostas de melhoria na performance da cadeia. 
Enfim as recomendações supra-citadas buscam contemplar a finalidade social com a econômica, pois como adverte a FAO (2004), “...Os projetos cujo propósito sejam político e social, em vez de econômico e técnico, estão destinados a um fracasso inevitável.”
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Figura 6 – Distribuição Percentual da Produção – 2002
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Figura 5 – Evolução da Produção de Alho no Brasil – 1994-2002





Total de 114,1 mil de toneladas
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Figura 10 – Esquema de Funcionamento da Cadeia Agroalimentar e Agroindustrial de Alho gaúcho
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Figura 1 – Evolução da Produção Mundial do Alho (Milhões de Toneladas)


FONTE: FAOSTAT, 2004
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Total de 1.334,8 milhões de toneladas





Figura 4 – Participação Porcentual dos Principais Países Exportadores de Alho – 2003
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Figura 3 –Principais Países Exportadores de Alho – 2003
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Total de 12.407,4 milhões de toneladas





Figura 2 – Participação Porcentual dos Principais Países Produtores de Alho – 2003
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Figura 8 – Principais Produtores de Alho no Estado do Rio Grande do Sul – 2002
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Figura 7 – Distribuição Percentual da Produção de Alho por Mesorregiões no Estado do Rio Grande do Sul – 2002
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Figura 9 – Área de Estudo


FONTE: Anuário Estatístico do Rio Grande do Sul 1998, CD-ROM.
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