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PRATICAS ADOTADAS NA FORMACAO DO PRECO DE VENDA DE PRODUTOS
ORGANICOS E NAO ORGANICOS NA FEIRA LIVRE NO CONTEXTO PRE E
DURANTE A PANDEMIA DA COVID-19: UM ESTUDO NA CIDADE DE SUME-PB

Bruna Rodrigues de Sousa Almeida®

RESUMO

A feira livre € uma pratica de comercializagdo muito antiga, capaz de beneficiar os clientes por
oferecer prego justo, além de gerar o desenvolvimento econdmico local. Nesse contexto, esta
pesquisa tem como objetivo identificar as praticas adotadas pelos feirantes na formacao dos
precos de venda dos produtos organicos e nao organicos no municipio de Sumé-PB, no contexto
pré e durante a pandemia da COVID-19. Trata-se de uma pesquisa empirica, utilizando como
instrumento de coleta de dados questionario e entrevista aplicados com os feirantes da cidade
de Sumé-PB. Os resultados da pesquisa apontaram que os feirantes possuem métodos para
formar seu prego de venda, e que a maioria dos feirantes que comercializam produtos sem
agrotoxico utilizam o método com base no mercado, e ainda utilizam o método com base no
consumidor, por sua vez os feirantes que comercializam produtos com agrotdxico utilizam o
método com base no consumidor. Foi possivel detectar que uma boa parte dos feirantes nao
utiliza agrotoxico nos seus produtos. Uma grande porcentagem dos feirantes fez curso de
aperfeicoamento sobre comercializagdo. A renda dos feirantes que comercializam produtos sem
agrotoxico ¢ menor que um salario-minimo, e a renda oriunda vem da feira livre. Os feirantes
que comercializam produtos com agrotéxico ganham mais de dois salarios-minimos, e que
também a renda oriunda vem da feira. Com a pandemia acabaram sendo afetados, sofrendo
impacto na formagdo do seu preco de venda, a maioria se adaptou a pandemia para evitar
prejuizos pela a ndo comercializagdo dos produtos.

Palavras-chave: Feirantes. Produtos Organicos. Produtos ndo organicos. Preco de venda.
ABSTRACT

The free market is a very old marketing method, which can benefit customers by having a fair
price, in addition to the local economic development. The research carried out aimed to identify
the practices adopted by market vendors in the formation of the sale prices of organic and non-
organic products in the municipality of Sumé-PB in the context before and during the pandemic
of COVID-19. An empirical research was carried out, using a questionnaire and interview
applied with the market vendors in the city of Sumé-PB as a data collection instrument. The
results of the research showed that the marketers have methods to form their selling price, and
that the majority of marketers who sell products without pesticides use the method based on the
market, and still use the method based on the consumer, in turn the marketers selling products
with pesticides use the consumer-based method. It was possible to detect that a good part of the
marketers do not use pesticides in their products. A large percentage of marketers have taken a
course on improving marketing. The income of marketers who sell products without pesticides
is less than a minimum wage, and the income comes from the open market. The marketers who
sell products with pesticides earn more than two minimum wages, and that the income from the
fair also comes. With the pandemic they ended up being affected, suffering an impact on the
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formation of their selling price, most adapted to the pandemic to avoid losses due to the non-
commercialization of the products.
Keywords: Fairkeepers. Organic products. Non-organic products. Sale price.

1 INTRODUCAO

A feira livre trata-se de método muito antigo de comercializacdo de produtos agricolas,
trazendo como beneficio aos clientes um preco justo e produtos de boa qualidade, se comparado
aos supermercados e sacolGes. Esses meios de comercializagdo de alimentos, artesanatos,
animais, aconteciam ja nos tempos antigos, em alguns lugares especificos e em determinados
dias da semana (SILVEIRA et al., 2017).

Para Barbosa, Freitas e Soares (2020, p. 24) ” Quanto as feiras livres, estas sdo de suma
importancia, tanto para os que vendem quanto para 0s que consomem, proporcionando assim
um desenvolvimento econdmico para as cidades”.

O estudo busca contribuir para a comunidade académica, uma vez que a maioria das
pesquisas focam em produtos especificos e ndo em produtos no geral, como frutas, verduras e
legumes, tanto produtos com agrotdxico como produtos sem agrotoxico. Levando em conta que
os feirantes também beneficiam a economia local, j& que os rendimentos obtidos por meio das
feiras sdo aplicados na maioria das vezes dentro do préprio municipio. Alguns desses feirantes
autdbnomos tiram seus sustentos nessas feiras, independente de serem produtos com ou sem
agrotdxico, de producédo propria ou de revenda.

E importante relatar que a feira livre do municipio de Sumé- PB tem uma forte atividade
cultural, conhecida por sua ampla producdo na regido, a qual movimenta o desenvolvimento
econdmico da cidade. Por existirem poucas pesquisas que abordam sobre formacao de preco de
venda aplicado em feiras livres, principalmente com produtos organicos e nao organicos essa
pesquisa se torna importante e pode gerar outras pesquisas académicas aplicadas em outras
regides, ja que a maioria foca apenas em produtos especificos e ndo tratam dos produtos em
geral.

Portanto, destaca-se neste artigo a seguinte questdo: Quais as praticas adotadas pelos
feirantes para a formacéo do preco de venda pré e durante a pandemia da COVID-19 dos
produtos organicos e ndo organicos comercializados na feira livre no municipio de Sumé
- PB?

Neste contexto o objetivo deste estudo consiste em identificar as praticas adotadas pelos
feirantes na formacdo dos precos de venda dos produtos organicos e nao organicos
comercializados na feira livre do municipio de Sumé. E, os objetivos especificos que
corroboram para que objetivo geral seja alcangado sdo: identificar os produtos organicos e ndo
organicos comercializados; detectar o método de formagéo dos precos de venda utilizado pelos
feirantes da cidade de Sume; verificar a origem dos produtos comercializados; analisar se 0s
feirantes sdo formalizados; identificar se os feirantes participam de cursos de formacdo para
gerenciamento do negécio; verificar os reflexos da pandemia na formacao do preco de vendas
dos produtos agricolas.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Agronegoécio



Segundo DAVIS; GOLDBERG, 1957 apud. NEVES, 2012. Agronegdcio é o total de
operacdes de producdo e da divisdo de suplementos agricolas, das elaboracdes das unidades,
armazenamento, processamentos e distribuicdes de produtos agricolas.

Para Silveira et al. (2017, p. 3) “O Agronegdcio é formado por uma rede que envolve
uma cadeia produtiva e seus segmentos vinculados & agropecuaria. E a juncdo de vérias
atividades produtivas que estdo relacionadas a produtos derivados da agricultura e pecuaria”.

O agronegdcio é uma atividade segura, lucrativa e prospera. E visto como uma atividade
que trouxe um enorme progresso para a economia brasileira, pois 0os campos agricolas que
envolvem a agricultura e a mesma inddstria, um processo que traz uma série de avangos
tecnol6gicos usados para atingir objetivos e niveis mais elevados de produtividade. Para
permitir que os produtores atinjam este objetivo a produtividade depende do apoio do banco
que concede crédito para que possam investir na comercializacdo e fornecimento de
equipamentos, produtos industrias de tratores e pecas, fornecer vacinas, servigos de racdo para
fazendeiros, lojas veterinarias, pecuérias de corte de leite, industrias que fornecem insumos
agricolas fertilizantes, plantio de sementes e pesticidas (SILVEIRA et al. 2017).

Na visdo de Ederer (2015, p. 293, apud ANDRADE JUNIOR et al. 2018) “A gestéo e
custos no ambiente do agronegdcio é um fator de controle, que necessita estar em constante
evolucdo, a fim de auxiliar no desenvolvimento econémico e social na agricultura familiar”.

Quando se fala em agronegdcio, estamos nos referindo de um processo econémico, que
tradicionalmente se tornou evolutivo, o qual envolve outros setores econdmicos. O termo
agronegocio lembra néo so os determinados agentes econdémicos, mas uma variedade de fatores
que participam desse processo como: agricultores, comerciantes, distribuidores e outros.
(CAUME, 2009).

O pequeno produtor necessita comprar insumos de forma competitiva, deve produzir e
comercializar seguindo as tendéncias que o mercado exige, e sempre atualizado com as
tecnologias e inovagbes. Dado isso 0 pequeno produtor encontra dificuldades para conseguir
acesso a crédito, tecnologia, informacéo de mercado para se posicionar de forma competitiva e
volume. (NEVES, 2012).

Segundo SAGGIN et al., 2018 apud. ANDRADE JUNIOR et al, 2018. Uma das
principais dificuldades na area do agronegocio que foi relatada pelos gestores na conducdo dos
pequenos produtores é a sua mensuracdo que resulta em cada uma das atividades
desempenhadas, obtendo a falta de controle de fluxo de caixa das propriedades.

O programa que permitiu que pequenos agricultores recebessem apenas assisténcia de
bem-estar produziu muitos produtores sem visao. Trata-se de tornar a empresa lucrativa e ligada
aos pequenos produtores, ampliando o crédito, a assisténcia técnica, a orientacdo e
principalmente os contratos de compra. Os pequenos produtores podem comercializar seus
produtos com seguranca e ndo sdo afetados por mudancgas bruscas no mercado, e essas
mudancas ndo sdo sua melhor posicao (NEVES, 2012).

O agronegd6cio atualmente tem se tornado importante perante a sociedade, pois através
desse processo existem diversos meios de producdo e de envolvimento com os pequenos e
grandes produtores rurais.

2.2 Principais métodos de formacédo do preco de vendas a partir dos custos dos
produtos e a partir dos custos do mercado

Para a formac&o dos precos dos produtos, aléem do custo também deve ser considerado
0 preco da concorréncia, os clientes existentes tambem fazem parte da estrutura de precos.
Muitas empresas concordam em uma base de precos produtos e/ou servicos derivados de
pesquisas realizadas com potenciais compradores, procurando verificar o que é eficaz e
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aceitavel para a empresa e os cliente. Para entender o preco adotado pelo concorrente também
é importante observar que afetara o preco a ser cobrado (MARIANI, 2017).

Conforme Wernke (2001) uma das maneiras que as empresas tém de se manter
competitiva no mercado vem da formag&o do precgo de venda. Nos tempos atuais a defini¢do do
preco de venda de determinado produto, vem cada vez mais sendo ligada ao preco do mercado,
considerando pouquissimo os fatores internos. Entretanto, os produtores devem ser conscientes
de qual seria o0 seu prego minimo, baseando-se em custos, para assim determinar o seu preco
final (apud NUERNBERG 2016).

De acordo com Padoveze (2006), Markup € um método que pode ser usado na forma de
percentual ou na forma de indice, 0s custos e as despesas sdo adicionados para a precificacéo
dos produtos e assim obtendo a lucratividade almejada pelas empresas. O principal foco dessa
margem € cobrir todas as despesas e custos e de queda ainda ajuda a empresa a ter seu lucro
desejado (apud VISINTIN; MOREIRA; ANDREAN, 2012).

Os padrdes de decisdo de preco levados pelo custo, geram o pre¢o dos produtos, através
de meios calculados pelo custo e da soma de uma margem de lucro objetivada. (PADOVEZE,
2006, apud VISINTIN; MOREIRA; ANDREAN, 2012).

Um momento muito importante para os produtores de pequeno porte é na hora de
formular seus precos de venda, um dos fatores que os produtores precisam considerar é a
demanda dos produtos, ou até mesmo o custo, e também a concorréncia, entre outros.
(VISINTIN; MOREIRA; ANDREAN, 2012).

Observando que a compreensdo do custo do produto € muito importante para a
empresa, mas essa informacéo por si s6 ndo é suficiente forme o preco de venda. E preciso
conhecer a demanda e sua elasticidade, compreenda os precos dos produtos dos concorrentes
e 0s precos dos produtos alternativos outros fatores. (MARTINS, 2010, apud NUERNBERG,
2016).

Quando se fala em formacdo de precos com base no mercado, € importante analisar
quem é o concorrente, 0 preco imposto pelo concorrente, a quantidade de produtos
consumidos, a demanda e a oferta, etc. E mais dificil determinar o preco de um produto com
base nesses fatores, porque ndo se trata de padrBes técnicos, mas sim de uma estratégia
competitiva que a empresa insiste, que geralmente pode entrar ou permanecer no mercado.
(VISINTIN; MOREIRA; ANDREAN, 2012).

Com relagdo aos métodos baseados no mercado, o preco é determinado, com base no
valor percebido do produto, na qual é detectado pelo mercado consumidor. Esse meio requer
um alto conhecimento do mercado pela empresa ou produtor. Ter esse conhecimento no
mercado ajuda a decidir se determinado produto vai ser vendido a um preco mais alto,
estimulando as classes economicamente mais superior (ALMEIDA et al., 2007).

O valor percebido pelo consumidor nada mais € do que um meio de estratégia através
de marketing, por meio de pesquisa e estudos do mercado, na qual a empresa procura 0 maior
preco que os clientes estdo dispostos a pagar por um produto. Em relacdo sobre a formacdo do
preco de venda a partir do custo, se deduz que o mercado aprovara ou nao o preco sugerido pela
empresa ou no caso os feirantes, o preco € formado através o custo unitario de cada produto.
(PADOVEZE, 2012).

2.3 Feiralivre

Um dos fatores que leva os feirantes a trabalharem nessa area € a falta de escolaridade.
Para alguns feirantes esse fato prejudica também na comunica¢do com o publico. Os produtos
comercializados na feira convencional sdo conhecidos pela populacdo por serem produtos
produzidos na maioria das vezes com agrotdxico, j& que os acimulos de produtos quimicos
podem passar anos nos solos, prejudicando a saude das pessoas que consomem esses produtos.
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Hoje existem diversas formas de produzir os produtos sem agredir o meio ambiente e
sem prejudicar a satde das pessoas com 0 uso do agrotoxico, e esse meio vem crescendo cada
vez mais, as pessoas estdo procurando se alimentar melhor, e gracas a esse crescimento de
produtos organicos e sem agrotoxicos, foi surgindo a feira organica. (MOURA e SOUSA,
2018).

Costa (2017, p. 24) afirma que,

Sendo assim, considerando-se os fatores descritos, deve-se entender que a feira livre,
acima de tudo é um negoécio rentavel, de alcance social, que, como tal, necessita da
aplicacdo de principios administrativos, como forma de garantir a sobrevivéncia dos
feirantes, como empreendedores, nesse mercado cada vez mais competitivo em que
estdo inseridos. (COSTA, 2017, p. 24).

Marion (2012, p. 17) alega que todos os custos da agricultura podem ser considerados
os gatos identificavel direto e indireto como exemplo o adubo, mao de obra direta ou indireta,
combustivel, depreciacdo das maquinas utilizadas no cultivo entre outros.

Diante dos diversos problemas causados pela pandemia, o pais se aprofundou na
desaceleragdo econdmica que afetou principalmente a classe mais pobre e vulneravel. Os
agricultores que dependem do mercado aberto para vender seus produtos séo obrigados a ficar
em casa, as medidas tomadas pela prefeitura para limitar a propagacéo e disseminagdo do novo
coronavirus, algumas atividades e partes da economia local cessaram; entre eles, as feiras
publicas (BARBOSA; FREITAS; SOARES, 2020).

3 METODOLOGIA

Esse trabalho é delineado como uma pesquisa descritiva, desenvolvida a partir da
aplicacdo de um questionario e uma entrevista com feirantes autbnomos do municipio de Sumé-
PB. A pesquisa se encaixa como qualitativa tendo em vista a entrevista realizada com os
feirantes, e € também, quantitativa por fazer uso de frequéncia estatistica para analise dos dados
obtidos com a aplicacdo do questionario.

Na procura por informagdes para a construgdo de um trabalho coerente com a feira livre
de Sumé-PB foi necesséria a aplicacdo de um questionario e uma entrevista com um
determinado numero de feirantes que comercializam produtos sem agrotoxico que é conhecida
pela populacdo de feira agroecoldgica, e na parte dos feirantes que comercializam produtos
com agrotoxico que fica do mercado publico como € conhecido pela populagéo.

A feira livre de Sumé antes da pandemia do novo corona virus, era composta por 125
bancas?, porém em funcéo da crise sanitaria originada pela disseminac&o do virus da COVID-
19, houve uma reducgdo significativa e atualmente sdo apenas 70 feirantes ativos na area. A
amostra € ndo probabilistica, se configurando por adeséo, totalizando 40 respostas, destas 30
sdo de pessoas que comercializam produtos sem agrotéxico e 10 que comercializam produtos
com agrotoxico, que responderam ao questionario. Em relacdo a entrevista, foi aplicada com
10 pessoas, sendo 5 feirantes que comercializam produtos com agrotoxico e 5 feirantes que
comercializam produtos sem agrotoxico.

Esse processo de comercializagdo que ocorre no espaco da feira livre de Sumé é
conhecido pela populacdo como mercado publico, os feirantes autbnomos pagam uma pequena
taxa semanal que é recolhida pelos fiscais . O dinheiro é repassado para a prefeitura municipal,
e é prestado conta na secretaria de obras do municipio de Sumé- PB, esse dinheiro € utilizado
para a manutencéo de despesas do mercado publico e das obras do municipio.

2 Sao popularmente denominadas “bancas” os locais fisicos ou equipamentos que os feirantes utilizam
para expor as suas mercadorias.
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Na feira agroecoldgica assim como € conhecida pela populagdo, ndo tem fiscalizagdo da
prefeitura, porém, o local dispGe de alguns fiscais escolhidos pelos feirantes através da
associacdo que é formada pelo proprios feirantes. Os feirantes que ndo utilizam agrotdxico
também pagavam uma pequena taxa, s6 que mensal e ndo semanal para manter a associa¢do. O
dinheiro é recolhido pelo tesoureiro que é responsavel em guardar e manter o dinheiro seguro,
e quando necessario disponibiliza o dinheiro para manter e cobrir gastos e despesas causados
pelos préprios feirantes. Este local tem capacidade para 25 feirantes comercializarem seus
produtos, atualmente apenas 10 pessoas associadas estdo comercializando no momento.

O questionario foi composto por 14 perguntas objetivas, dividida em 3 secOes, a
primeira caracteriza o perfil dos participantes, j& a segunda secéo foca na gestdo de logistica, e
a terceira relata sobre os objetivos da pesquisa. A sua aplicacdo foi efetuada presencialmente,
no periodo do més de marco de 2021. A entrevista foi gravada presencialmente, em uma
segunda feira do més de abril subsequente que foi aplicado o questionario. Apds a gravagao, se
fez necessario transcrever os audios para analisar os resultados.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Este capitulo tem o intuito de demostrar a analise dos resultados e discussdes através de
dados que foram coletados por meio de aplicacdo de questionario composto por 14 (quatorze)
perguntas objetivas e divididas em 3 (trés) secOes, a primeira secdo € sobre o perfil dos
participantes, onde buscar descobrir dados como idade, sexo e entre outros, a segunda secao é
sobre a gestdo e logistica que trata sobre a relagcdo dos produtos serem de producdo propria ou
de revenda. E a ultima secdo é sobre o0s objetivos da pesquisa referentes a método de formacéo
do prego de venda, os produtos comercializados. Ja a entrevista foi composta por 13 (treze)
questdes abertas e realizadas através de audio.

4.1 Perfil dos respondentes

Ao analisar o perfil dos respondentes nota-se, conforme Tabela 1, que ha uma
predominancia do sexo feminino,53%, enquanto 47% sdo do sexo masculino, que
comercializam produtos sem agrotoxico que sera representado pelo Grupo 1. Em contrapartida,
do total dos feirantes que comercializam produtos com agrotoxicos, 60% sdo do sexo masculino
e 40% séo do sexo feminino que representa 0 Grupo 2.

Tabela 1 - Sexo

Grupo 1 Grupo 2
Género Quantidade % Género Quantidade %
Feminino 16 53% Feminino 4 40%
Masculino 14 47% Masculino 6 60%
Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Os dados apontam que em ambos 0s casos contém pequenas diferencas de género na
feira livre do municipio de Sumé- PB. O crescimento de mulheres em posto de trabalho vem
aumentando na sociedade (COSTA, 2017), no setor do agronegécio essa realidade também
passa a ser percebida, conforme pode ser verificado a partir dos dados obtidos.
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A faixa etéria dos respondentes conforme pode ser observado na Tabela 2, indica que
as pessoas que trabalham com produtos sem agrotoxico classificada pelo grupo 1, sdo pessoas
entre 26 a 31 anos representando apenas 3% do total, feirantes com idade entre 18 a 25 anos,
10%, os feirantes entre 32 a 40 anos somam 17%, sendo a maioria dos feirantes de produtos
sem agrotoxico com idade entre 41 e 50 anos, 30%, e idade superior a 50 anos, 40%. Na parte
dos produtos com agrotdxico (grupo 2), a idade entre os feirantes varia, com idade entre 18 e
25 anos, contém apenas 10% dos feirantes, entre 41 a 50 anos 20%, os feirantes com mais de
50 anos somam 30%, e a maioria apresenta idade superior a 32 anos.

Tabela 2 - Idade

Grupo 1 Grupo 2

Faixa etaria Quantidade % Faixa etaria Quantidade %
Entre 18 e 25 anos 3 10% Entre 18 e 25 anos 1 10%
Entre 26 e 31 anos 1 3% Entre 26 e 31 anos 0 0%
Entre 32 e 40 anos 5 17% Entre 32 e 40 anos 4 40%
Entre 41 e 50 anos 9 30% Entre 41 e 50 anos 2 20%
Mais de 50 anos 12 40% Mais de 50 anos 3 30%

Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Com relacdo a escolaridade dos participantes que comercializam com produtos sem
agrotoxico como demonstrado na Tabela 3, (grupo 1), 30% das pessoas fizeram apenas o ensino
fundamental incompleto, 27% das pessoas tem o ensino fundamental completo, 3% o ensino
médio incompleto, 30% o ensino médio completo e 10% o ensino superior incompleto Ja na de
produtos com agrotdxico (grupo 2), 10% dos entrevistados possui apenas o ensino fundamental
incompleto, 30% o ensino fundamental completo e 20% tem o ensino médio completo, e 10%
possui 0 ensino superior incompleto. Ou seja, os feirantes que comercializam produtos com
agrotoxico possuem uma escolaridade variada.

Tabela 3 - Escolaridade

Grupo 1 Grupo 2

Nivel de Quantidade % Nivel de Quantidade %
Escolaridade escolaridade
Ensino Fundamental 9 30% Ensino Fundamental 1 10%
Incompleto Incompleto
Ensino Fundamental 8 27% Ensino  Fundamental 3 30%
Completo Completo
Ensino Médio 1 3% Ensino Médio 2 20%
Incompleto Incompleto
Ensino Médio 9 30% Ensino Médio 3 30%
Completo Completo
Ensino Superior 3 10% Ensino Superior 1 10%
Incompleto Incompleto
Ensino Superior 0 0% Ensino Superior 0 0%
Completo Completo

Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

O tempo de comércio dos feirantes que comercializam produtos sem agrotoxico (ver na

Tabela 4), grupo 1, 20% dos respondentes tem entre 1 a 5 anos de comércio, 10% tem entre 6
a 10 anos, 30% entre 11 a 15 anos, e os feirantes que tem mais de 15 anos de comércio somaram
40 % na pesquisa, sendo o0 maior indice. Na parte dos produtos com agrotoxico referente ao
grupo 2, 10% possuem entre 11 e 15 anos, 20% dos feirantes tém entre 1 e 5 anos de comércio,
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os feirantes entre 6 e 10 anos também possui 20% do indice, entre 11 a 15 anos de comércio,
os feirantes com mais de 15 anos somaram 50%. Percebe-se uma predominancia nas feiras
livres de feirantes com mais tempo de comércio, o que também pdde ser observado em estudos
anteriores da mesma natureza, como o de Figueiredo (2017).

Tabela 4 - Tempo de comércio

Grupo 1 Grupo 2
Tempo no comércio Quantidade % Tempo de comércio Quantidade %
Entre 1 e 5 anos 6 20% Entre 1 e 5 anos 2 20%
Entre 6 e 10 anos 3 10% Entre 6 e 10 anos 2 20%
Entre 11 e 15 anos 9 30% Entre 11 e 15 anos 1 10%
Mais de 15 anos 12 40% Mais de 15 anos 5 50%
Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Portanto, ficou evidenciado que ha baixa divergéncia de sexo entre os respondentes. A
maioria dos participantes possuem uma faixa etaria de mais de 50 anos, o que pode se dar em
razdo de falta de oportunidade para qualificacdo, onde a feira livre passa a ser o Unico meio de
sobrevivéncia, como evidenciado no estudo de Neco (2011); a maioria dos feirantes possuem
mais de 15 anos de comercializacdo na feira livre.

4.2 Gestdo e logistica

Nessa secdo serd demonstrado a gestdo e logistica tanto com os feirantes sem
agrotoxico, como os feirantes com agrotdxico, na Tabela 5 apresenta os resultados sobre a
comercializagdo dos produtos vendidos pelos feirantes, se sdo proprios ou de revenda.

O numero de feirantes que comercializam seus préprios produtos se mostrou superior,
83%. Em relagdo aos feirantes que comercializam produtos com agrotdxico, destaca-se uma
predominancia daqueles que vendem produtos de revenda, 100%.

Tabela 5 - Comercializagéo de produtos proprios ou de revenda

Grupo 1 Grupo 2

Forma de aquisicdo  Quantidade % Forma de aquisicéo dos Quantidade %
dos produtos para produtos para
comercializagéo comercializagdo
Préprio 25 83% Préprio 0 0%
Revenda 0 0% Revenda 10 100%
Ambos 5 17% Ambos 0 0%

Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Observa-se que a demanda de feirantes que produzem seus produtos préprios e sem
agrotoxico, tem uma maior porcentagem, o que pode ser favorecido, em razdo do incentivo que
vem sendo dado na atualidade por alimentacdo mais saudavel, e muitos desses feirantes optam
por produzir seus produtos e comercializarem de origem organica. J& os feirantes que
comercializam produtos com agrotdxico comercializam produtos 100% de revenda.

4.3 Objetivos da pesquisa
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A terceira parte da pesquisa, trata da formacdo do preco de venda e busca identificar
seus métodos, assim como a origem 0s produtos.

Conforme Tabela 6, 80% faz uso de algum método para a formacéo do preco de venda,
sugerindo que consideram importante fazer uso de técnicas que possam vir a otimizar 0s
resultados obtidos nas vendas, o que conforme Figueiredo (2017), é verificado que o0 meio
técnico, contribui para a formacdo do preco, com uso de meios praticos de marketing. No
entanto, vale observar que ainda existem, feirantes que ndo adotam método na formagéo do
preco de venda.

A maneira de planejar as acfes, bem como, calcular os custos e as receitas passa a ser
uma atividade de extrema importancia para o pequeno empreendedor, pois € necessario ter
entendimento sobre lucros e despesas do empreendimento (COSTA, 2017).

Tabela 6 - Utiliza algum método para a formacao do preco de venda

Grupo 1 Grupo 2
Uso de técnica para Quantidade % Uso de técnica para Quantidade %
a formacéo do prego a formacéo do prego
de venda de venda
Sim 24 80% Sim 8 80%
Né&o 6 20% Né&o 2 20%
Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Quanto ao método utilizado para formar o preco de venda, na Tabela 7, grupo 1, 50%
formam seus precos com base no mercado (por produto, com base na concorréncia), no que diz
respeito aos que definem seus precos com base no consumidor (junto ao cliente, necessidade
do cliente pelo produtos), cerca de 33% dos feirantes responderam que utilizam desse método,
e 17% responderam que usam outros métodos como por intermédio do auxilio do Sebrae,
fazendo uso de tecnicas financeiras e gerencias como a partir da margem de lucro. Apesar de
ser decidido atraves de associacdo (para 0s que sdo associados), 0 método a ser utilizado é com
base na concorréncia, alguns optam por utilizar outro método que é com base no consumidor.

Com relagéo ao grupo 2, 25% responderam que utilizam o método com base no mercado
(por produto, com base na concorréncia), 62% utilizam com base no consumidor (junto ao
cliente, necessidade do cliente pelo produto). 13% utilizam outros métodos como j& citado
anteriormente.

Tabela 7 - Método utilizado para formar o pre¢o de venda

Grupo 1 Grupo 2

Meétodo utilizado na Quantidade % Meétodo utilizado na Quantidade %
formac&o do preco formacéo do preco
de venda de venda
Com base no mercado 12 50% Com base no mercado 2 25%
Com base no 8 33% Com base no 5 62%
consumidor consumidor
Outros 4 17% Outros 1 13%

Total 24 100% Total 8 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

O presente estudo mostrou que 44% dos feirantes ativos ganham menos de 1 salério
minimo na feira livre, 23% responderam que ganha 1 salario minimo, 13% responderam que
ganham 2 salarios minimos, e 20% respondeu que ganha 3 ou mais salarios minimos por més
como demonstrando na Tabela 8 . Com relagéo a renda familiar resultante da feira, os feirantes
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que comercializam produtos com agrotoxico, responderam que a maioria ganha entre 2 salarios
minimos ou mais.

Tabela 8 - Renda familiar resultante da feira livre

Grupo 1 Grupo 2

Renda familiar Quantidade % Renda familiar Quantidade %
Menos que 1 salario 13 44% Menos que 1 salario 0 0%
minimo minimo
1 salario minimo 7 23% 1 salario minimo 1 10%
2 salarios minimos 4 13% 2 salarios minimos 4 40%
3 ou mais salarios 6 20% 3 ou mais salérios 5 50%
minimos minimos

Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Sobre a renda dos participantes, foi investigado se esta era oriunda em sua totalidade da
feira livre. Os feirantes que comercializam produtos sem agrotdxico, responderam que 70% tém
como Unica fonte de renda a comercializagdo dos produtos agricolas, e 30% responderam que
sua renda ndo é oriunda apenas da feira livre (ver Tabela 9). O que indica que hd um numero
expressivo de feirantes que buscam diversificar suas rendas como forma de garantir a sua
continuidade (CLAUDINO, 2020). O que pode sugerir que o rendimento obtido na
comercializacdo de produtos agricolas nas feiras ndo vem sendo suficiente para cobrir gastos
pessoais mensais satisfatorios, inclusive ao observar este resultado com o obtido pela renda
familiar, que indicou que a maioria aufere menos de um salario minimo nas feiras livres.

Com relacdo aos feirantes que comercializam produtos com agrotoxico, grupo 2, 60%
responderam que sO possui essa renda para sobreviver, e 40% responderam que nao possuem
SO essa renda, ou seja que ainda tem outra fonte de renda além dessa comercializacao.

Tabela 9 - Sua renda total é oriunda da comercializagdo de produtos agricolas

Grupo 1 Grupo 2
Renda exclusiva da Quantidade % Renda exclusiva da Quantidade %
comercializagéo dos comercializagédo dos
produtos produtos
Sim 21 70% Sim 6 60%
Né&o 9 30% Né&o 4 40%
Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Quanto aos tipos de produtos comercializados, os resultados da Tabela 10, grupo 1,
indicaram que 32% sdo de verduras e hortalicas, 25% frutas, e 11% vendem legumes. Tal
resultado, se dever ao fato de verduras e hortalicas possuirem maior demanda, e por essa razdo
os feirantes optam em comercializar mais esses tipos, o que ficou evidenciado também no caso
do grupo 2, onde a maioria, 27%, dos produtos comercializados sdo de verduras e hortalicas,
seguidos de 24% de frutas e 22% vendem legumes.

Tabela 10 - Tipos de produtos comercializados

Grupo 1 Grupo 2
Tipos de produtos Quantidade % Tipos de produtos Quantidade %
comercializados comercializados
Frutas 23 25% Frutas 9 24%
Verduras 30 32% Verduras 10 27%

Legumes 10 11% Legumes 8 22%
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Hortalicas 30 32% Hortalicas 10 27%

Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Quanto a formalizagdo, foi observado, conforme Tabela 11, que a maior parte dos
feirantes ndo séo formalizados como Micro Empreendedor Individual (MEI), 93% dos feirantes
que comercializam produtos sem agrotoxico, grupo 1, e 100% dos feirantes que comercializam
produtos com agrotoxico, grupo 2. Apenas 7%indicaram ser formalizados. O que ressalta que
ainda ha uma falta de instrucdo que mostre para estes empreendedores as vantagens da
formalizacao, a curto e longo prazo, inclusive, no auxilio da contratacdo de crédito que venha
a ser utilizado no negdécio, de modo a permitir a expansdo, sendo, ainda, um segmento que
carece de maior instrugéo financeira.

Tabela 11 - Se sdo formalizados pelo MEI

Grupo 1 Grupo 2
Formalizacéo Quantidade % Formalizacéo Quantidade %
através do MEI através do MEI
Sim 2 7% Sim 0 0%
Néo 28 93% Né&o 10 100%
Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

As pessoas que trabalham na feira dos produtos sem agrotéxico, grupo 1, (ver na Tabela
12) responderam que 77% tem ajuda para vender seus produtos seja de funcionarios ou
familiares, e apenas 23% trabalham sozinho. Na parte dos produtos que sdo comercializados
com agrotoxico, grupo 2, os feirantes responderam que 100% trabalham com ajuda da familia
ou de funcionarios.

Tabela 12 - Sobre ter ou ndo ajuda para vender seus produtos

Grupo 1 Grupo 2
Sobre ter ajuda ou Quantidade % Sobre ter ajuda ou Quantidade %
nao para vender ndo para vender
seus produtos seus produtos
Sim 23 T7% Sim 10 100%
Né&o 7 23% Né&o 0 0%
Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Tendo em vista os impactos econdémicos advindos da pandemia da COVID-19, que
afetou diversos segmentos do mercado, foi dada a devida importancia em analisar como esse
setor foi impactado. Assim, buscou-se verificar se com a pandemia os feirantes estdo
encontrando dificuldades para formar seu preco de venda. Os resultados da Tabela 13, grupo 1,
apontam que 83% dos feirantes tiveram sua forma de formar seu preco de venda afetado,
enquanto que os feirantes que comercializam produtos com agrotoxico, grupo 2, 80% afirmam
ter encontrando dificuldades para formar seu preco de venda com a pandemia, e apenas 20%
relatou que ndo estava encontrado dificuldades para formar seu preco apesar dos tempos atuais.

Nota-se que embora sejam itens essenciais da alimentacdo da populacdo, ainda sim
houve forte impacto no setor.

Tabela 13 - Com a pandemia vocé esta tendo dificuldade para formar seu preco de venda

Grupo 1 Grupo 2
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Se esta tendo Quantidade % Se esta tendo Quantidade %

dificuldade para dificuldade para

formar o preco de formar o preco de

venda venda

Sim 25 83% Sim 8 80%

Néo 5 17% Néo 2 20%
Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Vé-se na Tabela 14, grupo 1, que em razdo da pandemia cerca de 73% dos feirantes
tiveram que alterar sua maneira de formar seu preco de vendas, ja 27% responderam que nédo
mudaram sua forma de formar seu preco de venda.

De acordo com Claudino (2020, p. 11) “a pandemia pode servir, paradoxalmente, para
mostrar que mudan¢as no modo de vida e producdo se fazem necessérias, 0 que podemos
chamar de transi¢ao agroecologica”.

Em relacdo aos feirantes que comercializam produtos com agrotéxico, do grupo 2, o
total foi de 80%, ou seja esse percentual de feirantes encontraram dificuldade para formar seu
preco com a pandemia, e 20% ndo alterou sua maneira de formar seus precos de venda. O que
sugere que possivelmente existe uma maior preferéncia dos clientes por produtos
agroecologicos.

Tabela 14 - A pandemia alterou sua maneira de formar seu preco de venda

Grupo 1 Grupo 2

Se a pandemia Quantidade % Se a pandemia Quantidade %
alterou a maneira de alterou a maneira de
formar o preco de formar o preco de
venda venda
Sim 22 73% Sim 8 80%
Néao 8 27% Nao 2 20%

Total 30 100% Total 10 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Sobre a terceira parte da pesquisa, foi possivel observar que os feirantes estdo
encontrando dificuldades para comercializar seus produtos devido a pandemia, e que estdo
encontrando problemas para formar seus precos de venda diante do cenario atual.

4.4 Entrevista

A entrevista foi realizada com 10 feirantes, sendo que 9 produzem seus produtos e
apenas um vende seus produtos através de revenda, ou seja compra os produtos para revender.
Ja em relagdo aos feirantes que produzem seus produtos, na entrevista a maioria dos
entrevistados responderam que trabalham entre 6 a 8 horas por dia, e vendem seus produtos
uma ou duas vezes por semana tanto os comerciantes com produtos que contém agrotoxico,
como os que ndo utilizam agrotoxico.

Ainda sobre os feirantes que produzem seus produtos, na entrevista foi abordada a
seguinte pergunta sobre os produtores estarem ou ndo apostando em alguma forma de produgéo
diferenciada no contexto da pandemia e a maioria informou que mudaram sua maneira de
produzir, e que tiveram que reduzir sua producdo, tanto os comerciantes que comercializam
produtos com agrotéxico como 0s que nao utilizam agrotéxico, assim como 0s que
comercializam de maneira prépria ou de revenda.(ver no Quadro 01).
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Quadro 1 - Forma de producéo diferenciada

Feirantes RESPOSTAS. Caso vocé produza seus produtos, vocé vem apostando em alguma
forma de producéo diferenciada no contexto de pandemia?

A Sim, mudamos porque a gquantia que a gente plantava antes ndo adianta plantar agora,
porque se antes eu vendia 50 moi de coentro, hoje em dia eu ndo consigo vender mais.

B Preco de venda é o seguinte. Quanto mais produgdo a gente tem que baixar mais, ndo pode
ficar se amarrando, por exemplo a gente estava vendendo tomate a 4 reais, tomate
aumentou muito, agora estamos vendendo a 3, é assim né, depende da produg&o.

C Sim, eu vejo assim uma forma que o pessoal estd sendo melhor de vender, porque tem
muita gente que se acomodou e prefere receber os produtos em casa.

D Sim, de forma diferenciada.

E Sim, reduzi muito os produtos.

F Eu diminui um pouco a quantidade, porque as vendas caiu mais.

G Néo.

H Néo.

| Né&o, os produtos sdo 0s mesmos.

J Né&o

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Na entrevista foi perguntado sobre gastar com transporte para se locomover até a feira,
e todos afirmaram que gastam com gasolina, porém nem todos levam em consideragdo esse
gasto para a formacéo final do preco de venda. (ver no Quadro 2).

Quadro 2 - Sobre gastar com transporte para ir a feira

FEIRANTES Respostas. VVocé costuma gastar com transporte para vir a feira? Em caso afirmativo,
vocé considera esse gasto na formacdo final do PV?
Sim, considero com o preco de venda.

B Com a gasolina, sim.

C Gasto com a gasolina sim.

D Gasto o combustivel, e ja tiro 0 prego nos produtos.
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E Sé com o combustivel, que eu tenho a moto, e eu ndo fago a conta ndo, o certo era colocar,
mais eu ndo coloco ndo.

F Gasto gasolina, e ndo considero.

G O transporte € meu, mais tem que gastar sim, tem que colocar, pois é a renda que a gente
sobrevive.

H Sim, entdo tem que tirar dele pra gasolina.

| Gasto porque tem o combustivel né, e a manutencdo. Sim

J O transporte é meu, entdo s6 gasta 0 combustivel mesmo. Sim fagco minhas contas tudo.

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Sobre entregar os produtos a maioria faz a entrega, e alguns trabalham através de
delivery. (ver no Quadro 3).

Quadro 3 - Sobre fazer entrega dos produtos

FEIRANTES

Respostas. Vocé faz entrega dos seus produtos? De que forma? Leva em consideracdo
esse custo na formacéo do preco final?

A

Sim, sendo delivery, porém o valor continua sendo 0 mesmo, pois se cobrar um custo
adicional o pessoal, e... fica achando caro, e comeca a ndo querer o produto.

Uma parte sim, entrego na feira, e entrego no preco que o pessoal normalmente entrega.

Com certeza, eu entrego também, o pessoal liga e a gente vai entregar.

Faco, eu entrego nas portas, entrego no sacoldo também.

Sim, delivery.

Sim, de carro, e tiro os custos dos produtos.

Faco entrega direto ao consumidor, e levou em considera¢éo os custo.

Fazia, mais com essa pandemia nao faco mais.

—| IO M MmMglOlw

Nao.

J

Vendo s6 para consumidor

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Nessa entrevista também foi perguntado para os feirantes qual era o produto que traria
mais retorno e qual seria o que trazia menos retorno, e ao analisar os audios foi possivel perceber
que a maioria respondeu que o produto que traz mais retorno sdo as frutas, como banana,
mamao, acerola. J& o produto que traz menos retorno segundo os entrevistados seria as verduras
e as hortalicas, pois apesar de serem produtos muito procurados, seria 0 que da menos retorno
na visdo dos feirantes, ja que a maioria das verduras sdo vendidas ao preco de 1 (um) real.

Para J.B *“0 que traz mais retorno sdo essas coisas que a gente pode vender a mais de 1
(um) real, por exemplo: abobrinha, tomate, jerimum, essas coisas assim, 0 que traz menos e as

verduras”.

A maioria das pessoas que responderam a entrevista disseram que fez ou faz curso de
aperfeicoamento através do Sebrae. (ver no Quadro 04.)

Quadro 4 - Sobre ter curso de aperfeicoamento

FEIRANTES Respostas. VVocé fez ou faz algum curso de aperfeicoamento?
A Sim, tenho varios cursos, inclusive no Sebrae.
B Fiz na época do Sebrae, das AMAS, a gente fez diversos cursos, curso de venda, curso

de plantar, de se livrar das pragas.

3 J.B é a abreviacdo do nome de um feirante entrevistado.
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C Sim, fiz curso junto ao Sebrae.

D Fiz pelo o Dom Helder e pelo o Sebrae também.
E Jafiz ja, pelo o Sebrae.

F Néo.

G Fiz duas vezes.

H Faco, ja fiz, e quando tem eu faco.

| Fiz pelo Sebrae.

J J4, fiz pelo o Sebrae.

Fonte: Dados da pesquisa, 2021.

Na entrevista foi abordada a questdo sobre os feirantes ter ou ndo curso de
aperfeicoamento, e os entrevistados responderam que ja fizeram diversos cursos através do
Sebrae, Dom Helder, que € um projeto que veio atraveés do instituto Dom Helder Camara, entre
outros. Com relacéo aos produtos que traz mais retorno, a maioria respondeu que as frutas e os
legumes eram os correspondentes que traziam mais retorno, ja o produto que traz menos retorno
sdo verduras e hortalicas. A pandemia também afetou de forma a gerar os precos de venda,
sendo assim a maioria respondeu que tem uma estratégia para formar seu preco de venda, com
0 cenario da pandemia, até mesmo porque os feirantes de produtos orgénicos trabalham atraves
de associagdo, se tornando mais viavel a comunicacao.

5 CONCLUSAO

O presente artigo teve como objetivo de estudo consiste na identificacdo das praticas
adotadas pelos feirantes na formacdo dos precos de venda dos produtos organicos e nao
organicos do municipio de Sumé. A feira contém desde agricultores rurais como pessoas que
trabalham na parte urbana, vendendo produtos de revenda ou proprio.

Perante a analise dos dados feita atraves de questionario e entrevista com os feirantes de
produtos com e sem agrotoxico da cidade de Sumé, pode-se perceber que ambos possuem baixa
escolaridade, e que trabalham nessa area ha mais de 15 anos.

Além disso, foi observado que a maioria dos feirantes comercializam seus produtos de
maneira prépria, ou seja produzem seus produtos para vender, utilizando algum método como
com base no mercado ou com base no consumidor, para a formag&o do preco de venda.

Apds a andlise da pesquisa, foi possivel observar que em relacéo a ter um método para
a formacéo do preco de venda, a maioria alegou que tem sim 0 método para formar seus precos
de venda, isso tanto na feira de produtos com agrotoxico como na feira de produtos sem
agrotoxico. Ja sobre qual seria esse método, estes ultimos indicaram que 0 metodo € com base
no mercado e de forma adicional com base no consumidor, por sua vez, na feira de produtos
com agrotdxico, a maioria respondeu que é com base no consumidor.

Ao aplicar o questionério e a entrevista, foi detectado que a maioria dos feirantes ndo
trabalham com agrotoxico. Com relacdo a renda, os feirantes que comercializam produtos sem
agrotdxico alegam ganhar menos de um salario-minimo e que a maior parte da sua renda se
origina da feira livre. Ja os feirantes com agrotoxico ganham dois salarios-minimos ou mais, e
também a maior parte da renda é oriunda da feira.
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Entre os diversos produtos comercializados, os mais vendidos s&o verduras e hortalicas,
ou seja sdo os produtos mais procurados, porém na visao da maioria dos feirantes € também o
que traz menos retorno devido ao baixo preco de comercializacao.

Em relacdo a serem formalizados como pessoa juridica, Microempreendedor individual
(MEI), a maioria ndo é formalizado, apenas uma pequena porcentagem € formalizada. Muitos
desconhecem as vantagens da formalizacdo e optam em ndo realizar. Apesar de ter um baixo
custo e pouca burocracia, os feirantes optam por néo arriscar por inseguranca ou pela falta da
informacgédo necesséria.

Sobre ter auxilio para vender seus produtos, a maioria respondeu que possui, porém
apenas dos familiares. Com relacdo & pandemia, a pesquisa visava observar se houve ou ndo
impacto nos feirantes. Nesse sentido, foi possivel observar que a maioria foi afetada com a
pandemia, sofrendo com os impactos na formacédo do seu preco de venda, em funcdo da baixa
procura dos clientes.

Através da entrevista, a maioria dos entrevistados respondeu que levam de 6 a 8 horas
dedicados na producdo de seus produtos, e que vem apostando em uma forma diferenciada na
sua producgédo. A maioria fez ou faz curso de aperfeicoamento, e que para eles o produto que
traz mais retorno sdo as frutas e os legumes, o que traz menos retorno sdo as verduras e
hortalicas. Sobre utilizar alguma estratégia na formagdo do preco de venda para evitar 0s
impactos da pandemia, a maioria disse que houve mudancas, para se adaptar e evitar maiores
prejuizos, pela ndo comercializacdo dos produtos. Os feirantes passaram a sofrer os impactos
da pandemia, na formacao de preco e na demanda pelos produtos, tendo dificuldade para formar
0S novos precos diante desse cenario.

Além disso, pode-se observar que os feirantes ndo possuem um método preciso que
demonstre o valor exato de lucro obtido em cada produto. Um exemplo especifico € que 0s
feirantes apesar de venderem maior quantidade de hortalicas e verduras, acreditam que sdo 0s
produtos que trazem menos retorno, ja que os precos comercializados normalmente sdo com o
valor minimo de 1 (um) real. Essa impressao se da justamente pela falta de método especifico
para calcular o retorno que cada produto. Portanto, por ndo haver esse método os feirantes
deduzem que isso ocorre, porém ha possibilidade que produtos vendidos com maior prego
trazem menos retorno.

As limitacdes da pesquisa, se encontram na acessibilidade dos dados, em razdo da
pandemia, onde alguns dos pesquisados ndo se sentiram seguros para serem entrevistados.

A partir do estudo, foi possivel ter uma viséo atual, pois foi verificado que os feirantes
contribuem positivamente para a economia local, social e financeira. E que é perceptivel a
satisfacdo pelo trabalho, pois é da feira livre que a maioria tiram seus sustentos. Espera-se que
este estudo induza para a elaboracgdo de outras pesquisas dentro do ponto de vista geral sobre
formacdo do preco de venda e as consequéncias que a pandemia trouxe, pois percebe-se poucos
trabalhos sobre o assunto na regiéo.

Como sugestbes para pesquisas futuras, recomenda-se estudar outros fatores como
verificar o motivo de ndo serem formalizados, e os impactos que a pandemia vem causando nos
feirantes de outras regides, de modo a expandir 0s achados e contribuir com a literatura da area.
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