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Resumo: O objetivo neste artigo é mensurar, sob a perspectiva dos mercados 

agroalimentares, a economicidade do cultivo de melancia em sistema orgânico, transacionada 
a partir de diferentes canais de comercialização. A propriedade localiza-se no município de 
Palmeira das Missões, noroeste do Rio Grande do Sul-BR. O método de análise consiste em 
uma apuração de custos da atividade referente à safra de 2018/2019, posteriormente, foi 
calculada a margem de contribuição e o ponto de equilíbrio de quatro canais pelos quais as 
melancias foram comercializadas. Dentre eles, o canal mais lucrativo é o face a face (vendas 
na propriedade), em que foi apurada uma margem de contribuição unitária de 89%. A menor 
margem de contribuição unitária foi identificada no canal em que a melancia foi comercializada 
via internet (69%). Assim, se o escoamento fosse realizado somente pelo canal face a face, o 
ponto de equilíbrio seria menor (110 unidades); o valor comercializado tenderia a remunerar 
melhor o produtor e ainda, ser menor para consumidor, ou seja, uma possível relação ganha-
ganha. Entretanto, a inserção no mercado por diferentes canais consiste em uma estratégia 
para diminuição de riscos mercadológicos nas produções de alimentos perecíveis e devem 
ser vistas como complementares e não concorrentes. 

Palavras-chave: Cadeias agroalimentares curtas. Ponto de equilíbrio. Lucratividade. 

Estratégia.  

 

1.Introdução  

Os produtores de alimentos tendem a promover equidade e inclusão social enquanto 

tendem a produzir uma maior e mais diversificada oferta de alimentos à população produzidos 

sob formas sustentáveis (MALUF, 2004). Neste sentido, existem novas oportunidades para 

agricultores, que incluem desde a inserção nesses mercados de nicho nacionais e 

internacionais, inserção relacionada a produtos artesanais, com denominação de origem, 

assim como os orgânicos, até o aprimoramento dos circuitos regionais de produção, 

distribuição e consumo de alimentos (BROWN e MILLER, 2008; MALUF, 2004). 

Neste aspecto, vários sistemas alternativos de produção vêm sendo desenvolvidos 

durante os últimos anos, baseados em práticas alternativas de produção para inserção de 

pequenos e médios produtores nos diversos mercados, bem como para contrapor os 

mercados de commodities (PHILLIPS; PETERSONS, 2007; WILKINSON, 2008). Assim, o 
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número de mercados de agricultores desenvolveu/cresceu, e várias ações tendem a fornecer 

aos mercados de agricultores instrumentos para produzir e relatar impactos econômicos 

(MALUF, 2004).  

Estas formas diferentes de produção abarcam as produções de base agroecológica, 

orgânicas, alternativas e afins. Quando se trata da produção orgânica, a sua finalidade, no 

Brasil, conforme a Lei 10.831/03 é produzir em harmonia com o ambiente não prejudicial ao 

ecossistema local. Por outro aspecto, a legislação também qualifica a agricultura orgânica 

como aquela que busca incentivar a integração entre os diferentes segmentos da cadeia 

produtiva e de consumo de produtos orgânicos e a regionalização da produção e comércio 

desses produtos.  

Um dos principais argumentos em favor à agricultura orgânica é a promoção de renda 

para pequenos e médios produtores por meio de produto diferenciado, livre de resíduos 

químicos (TERRAZZAN; VALARINI, 2009; MALUF, 2004). Neste manejo, as frutas, verduras 

e legumes no sistema orgânico são os sistemas produtivos mais difundidos, apesar disso, são 

os cultivos que ocupam áreas menores de produção se comparadas à produção em outros 

sistemas produtivos, como os de leite, carne, e cereais, do mesmo modo que a maioria das 

propriedades produtoras de produtos orgânicos no mundo são caracterizadas por pequenas 

e médias propriedades (GONZALEZ; NIGH, 2005; PHILLIPS; PETERSON, 2007; GIUCA, 

2013).  

Neste sentido, o desenvolvimento de novos canais de comercialização para os 

agricultores orgânicos torna-se importante ao possibilitar uma maior captura de valor na 

realização de suas atividades, bem como melhoria nas condições de vida do produtor 

(DAROLT, 2012). Estes canais são denominados “canais curtos de comercialização”, por 

haver ligação direta entre produtor e consumidor, sem necessariamente ter a presença de um 

intermediário (MARSDEN, BANKS; BRISTOW, 2000; GIUCA, 2013).  

Uma das inúmeras razões que sustentam o surgimento de alimentos locais pode ser 

entendida como uma reação, tanto de produtores quanto de consumidores, em relação aos 

produtos alimentícios padronizados e produzidos em larga escala pela economia globalizada 

de alimentos, que estão tipicamente associados a empresas transnacionais de 

processamento e varejo, as quais percorrem distâncias cada vez maiores (MURRIS; BULLER, 

2003; WINTER, 2003). Assim, Marsden, Banks e Bristow (2000) classificam os mercados 

locais de comercialização como canais ou cadeias curtas, que estão agrupadas em três meios 
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pelos quais podem ocorrer as comercializações: face a face; cadeia de proximidade espacial 

e cadeia estendida. A cadeia face a face é aquela em que os produtos são adquiridos 

diretamente com o produtor. Na cadeia de proximidade espacial, os produtos/alimentos são 

produzidos e comercializados em locais específicos e os consumidores conhecem claramente 

a natureza local do produto. E, a cadeia espacialmente estendida é aquela em que os 

consumidores sabem a origem e procedência do produto independe do lugar que estejam 

localizados, através de selos de procedência e origem.  

Assim, os agricultores que se inserem nestes canais, segundo Lamine, Darolt e 

Brandenburg (2012) expõem, apresentam maior grau de autonomia, maior diversificação da 

produção seja ela natural ou processada, assim como gravitam entre as atividades de 

agroturismo, gastronomia, sendo, nesta perspectiva, pluriativos. Assim, os circuitos locais 

giram em torno de um movimento relacionado a produções mais sustentáveis, como a 

orgânica, agroecológica, entre outras (MURDOCH, 2000). Do mesmo modo, os canais curtos 

de alimentos têm como uma das principais características, a capacidade de ressocializar ou 

mesmo re-espacializar determinado alimento, além de gerar benefícios adicionais, como o 

aumento da remuneração do produtor, a obtenção de preços mais justos para o consumidor 

devido à utilização de locais regionais de venda, como também a aquisição do produto ser 

obtido diretamente de quem produziu (RENTING; MARSDEN; BANKS, 2003; DAROLT; 

LAMINE; BRANDEMBURG, 2013).  

O consumo de alimentos locais também é uma tendência crescente que vem apoiada 

pelo consumo local consciente de alimentos, que está desencadeando o interesse de 

pesquisadores (SKALLERUD; WIEN, 2019).  Neste mesmo aspecto, Morris e Buller (2003) 

explicam que a alimentação local oferece uma alternativa ao sistema globalizado e vários 

benefícios potenciais, como a redução de distâncias percorridas pelos alimentos, 

oportunidades de mercado para produtores que lutam para se manter competitivos no 

mercado global, efeitos multiplicadores de renda e melhor fluxo de informações para os 

consumidores sobre a procedência de seus alimentos e como foram produzidos. Entretanto, 

as cadeias produtivas locais são economicamente viáveis quando estes estão sob o aporte 

de subsídios públicos, preços mais altos pagos aos produtores e os insumos para a produção 

estão também inseridos no mesmo mercado local (PROFETA; HAMM, 2019).  

 Assim, ao longo dos anos vem se desenvolvendo pesquisas que procuram avaliar a 

relevância da diversidade de canais curtos inseridos pelos agricultores nos aspectos 
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econômicos e sociais. As respostas mais frequentes encontradas são sobre os impactos do 

mercado de agricultores nas comunidades, as quais estavam abrindo espaço para atividades 

sociais, além de fornecer alimentos frescos aos consumidores e impactos econômicos 

positivos para as propriedades locais (BROWN e MILLER, 2008).  

Logo, a produção de alimentos locais cresceu significativamente nos últimos anos, 

tanto no que concerne a prática quanto na cultura dos consumidores e algumas regiões vêm 

experimentando o desenvolvimento de mercados de alimentos locais como importante fator 

econômico e social. Essas configurações incluem uma variedade de saídas diferentes de 

canais de comercialização de alimentos, tanto diretamente das propriedades, quanto através 

de lojas de varejo orientadas localmente (como restaurantes e fruteiras), através de vendas 

pela internet, ou mesmo por intermediários (TRIVETTE, 2019).  

Os canais mercantis diretos são importantes por vários motivos, Printezis e Grebitus 

(2018) os definem como uma oportunidade para os agricultores locais venderem os alimentos 

que cultivam diretamente aos clientes, além de criar relações pessoais com estes. Low et al. 

(2015) complementam a importância no que concerne a facilidade do desenvolvimento das 

habilidades empreendedoras dos agricultores. No mesmo aspecto, permite que os 

agricultores reduzam os custos de comercialização, mantendo assim uma fatia maior do preço 

de varejo, e consequentemente recebam maiores lucros líquidos (RICHARDS et al., 2017).  

Low et al. (2015) indicam que as vendas locais de alimentos das propriedades que 

transacionam apenas por meio de canais de comercialização, são maiores em relação aos 

valores finais obtidos quando existem compradores intermediários, enquanto que as vendas 

das propriedades que utilizam apenas canais diretos ao consumidor são menores. No entanto, 

é importante apoiar os canais diretos ao consumidor como um meio de aumentar a demanda 

não apenas por alimentos locais, mas alimentos locais distribuídos de uma forma particular 

entre produtor e consumidor (PRINTEZIS; GREBITUS, 2018).  

 Embora se tenha uma variedade expressiva de configurações para centros de 

alimentos, os que oferecem a melhor estratégia para ajudar os sistemas alimentares locais a 

desenvolver são aqueles que emergem e baseiam-se em valores compartilhados e pelas 

motivações de todos os atores envolvidos (CLEVELAND et al., 2014). Entretanto, uma 

estratégia crítica está sob a necessidade de uma abordagem de linha tripla, na qual a 

lucratividade, a integridade ecológica e a equidade social são objetivos compartilhados 

(TRIVETTE, 2019).   
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Assim, a lucratividade calculada mediante os custos de produção torna-se uma das 

motivações da execução das atividades nas propriedades rurais, isso porque é possível 

através da mesma, demonstrar a eficiência operacional. Segundo Martin et al. (1994) a 

utilização da análise dos custos no gerenciamento de propriedades agrícolas assume 

importância crescente, seja na análise da eficiência da produção de determinada atividade, 

ou de processos específicos de produção, os quais indicam o sucesso de determinada 

propriedade no seu esforço de produzir. Isso porque, no processo produtivo, diante de ampla 

variedade de possíveis combinações, essa análise busca coordenar os fatores de produção, 

com o objetivo de alcançar certo nível produtivo que proporcione a máxima eficiência 

econômica, ou seja, maximizar o lucro ou minimizar os custos (LOPES, REIS e YAMAGUCHI, 

2007). 

Assim, considerando a importância da análise da lucratividade dos processos 

produtivos e a lacuna de estudos que abordam a rentabilidade de diferentes canais de 

comercialização, quais destes são viáveis e geram margens de lucro aos agricultores? Neste 

contexto, tem-se o objetivo de analisar a lucratividade de cada canal de comercialização de 

melancias (Citrullus lanatus) produzidas em uma propriedade rural no município de Palmeira 

das Missões- RS.  

 

2.Metodologia  

Os dados para a realização da análise foram obtidos em uma propriedade localizada 

no município de Palmeira das Missões, noroeste do estado do Rio Grande do Sul. A 

propriedade está localizada a 22 km do centro urbano. Por analisar uma única propriedade, o 

trabalho pode ser considerado um estudo de caso, que visa um detalhamento profundo de 

determinado objeto com a finalidade de maior conhecimento sobre o objeto em estudo (GIL, 

2008).  

Na safra de 2018/2019, período da análise foi cultivados 450 pés de melancia em 0,4 

hectares. Nesse sentido, para a busca do conhecimento da lucratividade produtiva e de 

comercialização foram feitos detalhamentos que compreenderam o reconhecimento dos 

custos de produção, receita de comercialização e os canais de comercialização. Assim, foram 

utilizados todos os níveis micro que compreendem o produto em análise (custos para produzir, 

quantidade de melancias ofertadas, preços das melancias, e receitas oriundas da 



 

 

 

 

 
Desenvolvimento Regional: Processos, Políticas e Transformações Territoriais 
Santa Cruz do Sul, RS, Brasil, 11 a 13 de setembro de 2019 
ISSN: 2447-4622 

6 

comercialização desse produto) e macro (os fatores externos, como os canais de 

comercialização e a demanda, ou seja, a quantidade vendida em cada canal).  

 

Figura 1. Análise dos níveis micro e macro envolvidos na produção de melancias 

 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

O levantamento dos custos de produção compreendeu a mensuração de todo o 

processo de cultivo das melancias e foram apurados através das notas fiscais de compras 

dos produtos necessários para a safra 2018/2019. Foram feitos os cálculos que correspondem 

aos custos variáveis totais e unitário e por canal, para consequentemente analisar a margem 

de contribuição e a identificação do canal mais lucrativo. 

Posteriormente, foi realizado o cálculo das receitas de comercialização separando-as 

pelos canais utilizados para a transação. Foi considerada para análise a quantidade de 

unidades de melancias vendidas e o preço de venda unitário por canal da safra 2018/2019. 
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Para cada canal de comercialização existente, foram calculados indicadores que possibilitam 

a mensuração da lucratividade. Os indicadores abaixo foram os utilizados para este fim.  

Quadro 1: Indicadores de análise utilizados nos resultados 

Margem de Contribuição 
MC= PV -  CV -  DV 

Onde, 
PV: Preço de venda 
DV: Despesas variáveis 
CV: Custos variáveis 

A margem de contribuição é montante que resta do 
preço de venda de um produto depois da dedução 
de seus custos e despesas variáveis, e representa 
a parcela excedente dos custos e das despesas 
gerados pelos produtos (MEGLIORINI, 2007). Pode 
ser total ou unitária. 

Ponto de Equilíbrio 
PE= PV – CT/ MC 

  
Onde; 
PV: Preço de venda 
CT: Custos totais 
MC: Margem de Contribuição 

O Ponto de Equilíbrio (PE) pode ser conceituado 
como o nível das vendas em unidades físicas ou em 
valor ($), no qual a empresa opera sem lucro ou 
prejuízo (WERNKE, 2005). 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

 

Através desses indicadores foi possível analisar de forma individual a lucratividade de 

cada canal, analisando-os em uma perspectiva comparada, a partir da especificidade dos 

procedimentos de comercialização. 

 

3.Resultados e discussões 

 

A produção foi obtida a partir de aproximadamente 450 pés de melancia, plantadas no 

espaçamento de 3 metros versus 3 metros em 0,4 hectares. O plantio foi realizado a partir de 

mudas produzidas na propriedade, e foi realizado de forma escalonada, visando ampliar a 

disponibilidade de frutos ao consumidor e minimizar riscos por eventuais intempéries. Assim, 

o plantio das mudas das variedades Crimson Sweet Super, Emperor Charleston e Jubille se 

deram entre os meses de setembro a outubro, com três plantios de aproximadamente 150 

mudas por vez. Deste modo, a colheita teve início na segunda quinzena do mês de dezembro 

de 2018 e foi até a primeira quinzena de fevereiro de 2019. 

O cultivo foi em manejo de base orgânica; sendo utilizado na adubação somente adubo 

orgânico, composto de cama de aves, assim como biofertilizante elaborado na propriedade 

com os recursos naturais disponíveis, o qual foi destinado para a aplicações via foliar. Para o 

controle fitossanitário, foi aplicado “óleo de nem” como repelente e inseticida natural; já para 
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proteção das plantas contra doenças na parte aérea aplicou-se calda bordalesa. A mão de 

obra foi exclusivamente familiar para a realização de todas as etapas, as quais foram 

realizadas de forma manual, não utilizando máquinas e equipamentos. A tabela 1 apresenta 

os custos variáveis auferidos para a produção de melancias, em 0,4 hectares na safra 

2018/2019. 

 

Tabela 1. Custos variáveis de produção - safra 2018/2019 

Produtos Unidade Quantidade Valor (R$) Total (R$) 

Adubo orgânico Tonelada 1,5 260,00 390,00 

Oléo de Neem Litros 5 40,00 200,00 

Calda Bordalessa Kg 5 30,00 150,00 

Sementes Pacote 1 300,00 300,00 

Ácido bórico Kg 1 45,00 45,00 

Total custos de produção variável 1.085,00 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

 

A comercialização foi realizada através de quatro canais que juntos possibilitaram a 

comercialização de 747 melancias. Cada um dos canais contribuiu, de maneira diferenciada, 

no aferimento de receitas. Os canais de comercialização encontrados para o escoamento da 

melancia foram os seguintes: 
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Quadro 2. Classificação de Canais de comercialização a partir da tipologia de Marsden Banks 
e Bristow (2000). 

Canais Característica 
Definição a partir de Marsden 

Banks e Bristow (2000) 

Mercado 
Representa a venda do produtor 

ao varejo. 
Proximidade espacial 

Intermediário Venda para outros vendedores Não se enquadra 

Propriedade 
Vendas diretas na propriedade, 

onde o consumidor busca o 
produto no local de produção. 

Face a face 

Internet 
Venda através de redes sociais 

e whatsapp 
Face a face 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

 

Essas configurações de comercialização encontradas na propriedade relacionada no 

estudo corroboram com estudo de Trivette (2019), que explica que os canais de 

comercialização de alimentos, podem ser escoados diretamente das propriedades, através 

de vendas pela internet, ou mesmo por intermediários. Neste aspecto, estas produções 

alternativas e mercados locais oferecem uma possibilidade diferente da apresentada pelo 

sistema alimentar globalizado, uma vez que apresenta a redução de distâncias, oportunidades 

de mercado para produtores, desenvolvimento rural e melhor fluxo de informações para os 

consumidores sobre produção e origem dos alimentos (MORRIS; BULLER, 2003).  

Além disso, tem-se observado que as produções em sistemas mais sustentáveis, como 

orgânicos, agroecológico e ecológico, as produções ocorrem em escalas menores, e, por 

conseguinte são cultivos que ocupam áreas menores de produção, caracterizadas por 

pequenas e médias propriedades (PHILLIPS e PETERSON, 2007). Logo, quando se trata da 

produção orgânica, um dos principais argumentos a seu favor é a promoção de renda para 

pequenos e médios produtores por meio de produto diferenciado, livre de resíduos químicos 

(TERRAZZAN; VALARINI, 2009; MALUF, 2004).  
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Tabela 2. Custos variáveis por melancia e por canal de comercialização 

Canais Quantidade vendida 
Custo variável unitário 

(R$) 
Custo variável por 

canal (R$) 

Mercado 100 1,45 145,25 

Intermediário 314 1,45 456,08 

Na propriedade  285 1,45 413,96 

Via internet 48 1,45 69,72 

Total 747 1,45 1.085,00 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

O canal que aufere maior custo variável foi o que intermediário faz a compra da 

melancia, em decorrência do maior número de venda de unidades de melancias (314), 

seguido das vendas na propriedade (285). O custo variável unitário de produção é de R$ 1,45, 

representado pelo custo variável total dividido pela quantidade vendida. Considerando que 

cada canal possui preço de venda diferenciado, o canal com maior representatividade de 

custo variável é o canal intermediário, com cerca de 26% em relação ao preço de venda.  

Além disso, esses custos mantêm uma relação direta com o volume e produção ou 

serviço e, consequentemente, podem ser identificados com os produtos. Dessa maneira, o 

total dos custos variáveis cresce à medida que o volume das atividades aumenta (OLIVEIRA 

e PEREZ, 2009), isso por estarem relacionados diretamente a quantidade produzida 

(MARTINS, 2003). E quanto maior a quantidade a ser (produzida) num determinado período, 

maior será o seu consumo. Sendo que na atividade agrícola não é diferente, pois os custos 

considerados variáveis são aqueles que variam de acordo com o montante a ser cultivado 

(HOFER et al, 2009). 

Nesse contexto, as despesas variáveis estão representadas pelas despesas que 

envolvem a distribuição das melancias e estão presentes nos canais intermediários e internet, 

pois, para a concretização da venda foi necessário o deslocamento por parte de vendedor 

para entrega ao comprador. Para o canal mercado foram necessárias quatro entregas que 

resultaram em uma despesa de R$ 160,00, e no canal internet foram realizadas duas entregas 

totalizando R$ 80,00. A despesa variável unitária de cada melancia nos canais intermediário 

e internet foram de R$ 1,60 e R$ 1,67, respectivamente. 

O canal que obteve maior receita de comercialização foi a propriedade, apesar de não 

ser o canal com o maior volume de vendas. Nesta perspectiva, Printezis e Grebitus (2018) 

salientam que apesar da importância dos canais diretos ao consumidor no aspecto de 

alimentos locais, estes não são os mais importantes em termos de volume de vendas. Logo, 
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observa-se que a maior parte do crescimento de vendas de alimentos está ocorrendo por meio 

de canais intermediários, como mercados e restaurantes, sendo que as vendas através de 

canais diretos ao consumidor, como mercados de agricultores, na propriedade ou locais 

específicos estão crescendo a um ritmo muito mais lento (LOW et al., 2015; RICHARDS et al., 

2017).  

Por outra ótica, Trivette (2019) ressalva que a produção de alimentos local cresceu 

significativamente nos últimos anos, com algumas regiões tendo o desenvolvimento de 

mercados de alimentos locais como importante aspecto para o abastecimento da população 

urbana. Logo, nestes dois aspectos, o fator locacional representado pela localização do 

produtor, pode ser uma das variáveis que explicam o porquê de em algumas regiões os 

alimentos locais crescerem e em outras os canais diretos não terem tanta ênfase. Isto porque 

no caso em questão, os canais de venda diretos como a internet, não resultam em receitas 

satisfatórias, devido a localização da propriedade do agricultor (22 km) que deriva 

consequentemente de despesas com logística para levar o produto até o consumidor final, 

necessitando também de quantidades elevadas para obter receitas e remunerar os custos e 

despesas, desenvolvendo assim, canais de vendas mais longos como o mercado e 

intermediários.  

 

Tabela 3: Receitas de comercialização nos diferentes canais de comercialização 

Canal Quantidade Valor (R$) R$ / fruto 

Mercado 100 1.071,00 10,71 

Intermediários 314 1.775,00 5,65 

Na propriedade 285 3.847,50 13,50 

Via Internet 48 496,00 10,33 

Total 747 7.189,50 9,62 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

 

O canal propriedade representa aproximadamente 54% da receita total de 

comercialização dos canais e, embora a maior quantidade vendida não esteja nesse canal, 

isso resulta do maior preço na comercialização. O canal de maior número de unidades 

vendidas é o intermediário, porém ele não representa o maior ingresso de receita bruta, pois, 

corresponde a 25% da receita total. Isto de modo geral, contrapõe a afirmação de Low et al. 
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(2015) que indicam que as vendas locais de alimentos das propriedades que vendem somente 

por meio de canais de comercialização diretos resultam em montantes finais maiores quando 

existem intermediários, enquanto que as vendas das propriedades que utilizam apenas canais 

diretos ao consumidor são menores.  

Neste caso em específico, o preço de venda é responsável pela diferença entre as 

receitas dos canais, no caso do canal intermediário o preço é 42% menor que o do canal 

propriedade. Isso demonstra que mesmo com o maior número de unidades comercializadas 

através de intermediários, este canal não obterá a maior receita. Logo, mesmo com o maior 

número de unidades comercializadas, o canal intermediário não obterá a maior receita, pois 

dependerá fortemente do preço de venda estabelecido para o produto  

O preço médio de venda por unidade de melancia nos canais de comercialização foi 

de R$ 9,62 e considerando a média de peso dos produtos (12 kg) o preço por quilo foi de R$ 

0,82. Comparando com o preço de venda por quilo do estado do Rio Grande do Sul para 

produtos graúdos (12 kg) que foi de R$ 0,43 (CEPEA, 2019) é possível verificar que a média 

de venda da propriedade está acima da média do estado, cerca de R$ 5,16 por unidade 

comercializada. Além disso, percebe-se que o menor preço de venda por canal foi de R$ 5,65 

sendo superior à média do estado. Estes resultados demonstram neste caso, que o agricultor 

tem o controle e pode determinar seu preço de venda, baseado nas margens de lucro que 

deseja obter.   

Assim, apesar do preço de venda na propriedade estar acima da média estadual, a 

aquisição direta pelo consumidor se torna mais barata que nos demais canais de 

comercialização. Logo, estes mercados locais, denominados canais curtos, constituem 

iniciativas inovadoras que permitem aos agricultores aumentar sua participação no mercado 

local, melhor controlar o preço de seus produtos e também para se tornarem mais 

independentes em relação ao que produzem (OCHOA et al., 2019). Além disso, esses canais 

de comercialização reforçam a noção de autonomia e conferem um maior peso e participação 

de consumidores e produtores na definição dos modos de produção, troca e consumo 

(DAROLT, LAMBINE e BRANDEMBURG, 2013). 

Neste contexto, com a receita oriunda dessa comercialização, bem como os custos de 

produção é possível calcular a margem de contribuição unitária e total de cada canal. A 

Margem de Contribuição é definida como a diferença entre o preço de venda e os custos 

variáveis de cada produto e representa o valor que cada unidade efetivamente traz à empresa 
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de sobra entre a receita e o custo (MARTINS, 2003). Através dessa análise foi possível 

identificar o canal mais lucrativo foi o da comercialização realizada na propriedade. 

 

Tabela 4. Margem de contribuição unitária por canal de comercialização 

  Mercado Intermediários Propriedade Internet 

Receita Bruta (RS) 1.071,00 1.775,00 3.847,50 496,00 

 ( - ) Custos variáveis (R$) 145,25 456,08 413,96 69,72 

 ( - ) Despesas variáveis (R$) 160,00 0,00 0,00 80,00 

  =  Margem de contribuição (R$) 765,75 1.318,92 3.433,54 346,28 

( / ) Produção total em unidades (und) 100,00 314,00 285,00 48,00 

= Margem de contribuição unitária (R$) 7,66 4,20 12,05 7,21 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

 

Nessa perspectiva, a margem representa o valor que efetivamente cada unidade 

contribui. É possível constatar (tabela 3) que o canal de comercialização que mais contribui 

diante de suas vendas é o canal relacionado às vendas na propriedade (margem de 

contribuição de R$ 12,05 por unidade), o que representa 89% em relação ao preço de venda. 

Esse comportamento é decorrente da obtenção de um maior preço, assim como a ausência 

de despesas para escoar a produção. Por outro lado, o canal que possui a menor margem de 

contribuição é o canal em que o produto é escoado por meio de intermediários, neste canal, 

a o preço de comercialização é significativamente mais baixo (aproximadamente 80% menor 

do preço de comercialização pela internet), assim, os custos e despesas variáveis 

representam 30% do preço de venda. Estes resultados corroboram com a abordagem de 

Ochoa et al., (2019) que reforçam a ideia de que os sistemas de venda por proximidade, 

garantem o fornecimento de um produto de qualidade e aumenta o valor acrescentado e a 

margem de lucro de produtos vendidos diretamente pelos produtores.  

No mesmo viés, a margem de contribuição do canal internet representa cerca de 70% 

do preço de venda, isso decorre do fato de que nesse canal existem despesas de logística 

para entrega dos produtos que interferem na lucratividade. Logo, quando deixados de serem 

contabilizados, resultam em uma margem de contribuição de 86%. Nesse caso, a logística de 

entrega do produto interfere na margem de contribuição unitária (aproximadamente 16% 
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menor), isso porque o local em que o produtor está localizado é um fator determinante para 

obter maior margem de lucro, pois com o aumento da distância do consumidor, aumenta-se 

as despesas com deslocamento e consequentemente o lucro diminui.  

Assim, a margem de contribuição possibilita às empresas calcularem o seu ponto de 

equilíbrio resultando no nível que a empresa deve atingir para conseguir cobrir todos os gastos 

em relação às quantidades produzidas (HOFER et al, 2009). Nessa perspectiva, o cálculo do 

ponto de equilíbrio foi calculado a fim de descobrir qual a produção necessária para cobrir os 

custos de produção e comercialização de cada canal. Desta forma, foram considerados para 

o cálculo todos os custos envolvidos no processo de produção das melancias. Nessa 

perspectiva, Martins (2000) considera ponto de equilíbrio, quando ocorre a conjunção dos 

custos totais com as receitas totais, não havendo, desta forma, nem lucro e nem prejuízo. 

 

Tabela 5. Ponto de equilíbrio dos canais de comercialização 

Canais 
Custos por 

canal 
(R$) 

Unidades conjunto 
de canais (unid) 

Custos totais 
produção (R$) 

Unidades canais 
individuais (unid) 

Mercado 145,25 40 1.325,00 173 

Intermediários 616,08 109 1.325,00 315 

Na propriedade 413,96 34 1.325,00 110 

Via Internet 149,72 21 1.325,00 184 

Total 1.325,00 204 1.325,00 782 

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019. 

 

O ponto de equilíbrio calculado de forma geral, considerando as informações da 

propriedade e sem separação por canal, demonstrou que é necessária uma produção total de 

204 unidades de melancias para remunerar todos os custos de produção e comercialização. 

Quando analisados de forma individual, caso a propriedade tivesse apenas uma opção de 

canal de comercialização, percebe-se que o canal que deveria comercializar de forma mais 

intensa a fim de remunerar todos seus custos é o canal intermediário (315). Já o canal que 

demandaria uma menor quantidade de produtos o canal relacionado às vendas na 

propriedade (110), este comportamento corrobora com a análise de Park, Mishra e Wozniak 

(2014) que abordam que os agricultores que usam apenas canais curtos relatam vendas 
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significativamente mais baixas do que outras estratégias de comercialização, como o uso de 

intermediários ou mesmo ambos canais.  

Na análise individual, o canal intermediário necessita de maior produção e 

comercialização (428) e quando comparado com o canal relacionado à comercialização na 

propriedade necessita de uma produção 65% maior para atingir seu ponto de equilíbrio. 

Confirmando que a comercialização na propriedade é mais lucrativa para o produtor em 

estudo. Porém, há necessidade de outros canais de comercialização para complementar as 

vendas, tendo em vista a perecibilidade da produção, assim como a dificuldade de 

escoamento da produção por um único canal. No mesmo sentido, esta diversificação de 

mercado é geralmente encontrada em produtos diferenciados, especializados ou de valor 

agregado (BAUMAN; MCFADDEN; JABLONSKI, 2018).  

Neste contexto, a combinação de vários canais de comercialização possibilita um 

maior rendimento monetário, flexibilidade de quantidades comercializadas, bem como uma 

diminuição de riscos quando se trata de alimentos perecíveis. No entanto, como Ochoa et al., 

(2019) relatam em seu trabalho que analisou os diferentes canais curtos de comercialização 

na Espanha, que muitos dos produtores, embora vendendo diretamente para consumidores a 

comercialização resultasse em altas margens por unidade, estes não compensam os baixos 

volumes de vendas, e por isto, a combinação de vários canais de comercialização é uma 

estratégia para o escoamento produtivo. Pois como Bauman, McFadden e Jablonski (2018), 

explanam, produtores orgânicos que comercializam somente por canais curtos/locais tendem 

a obter rendas mais baixas, o que pode vir a ocasionar em resultados financeiros negativos. 

Darolt (2012) afirma que a maioria dos produtores de base ecológica que possuem bons 

resultados de comercialização tem utilizado dois a três canais de venda. 

Darolt, Lamine e Brandemburg (2013) destacam que podem haver variações na forma 

de comercialização para cada tipo de produtor, podendo variar em função da organização do 

sistema de produção e da disponibilidade de trabalho e infraestrutura. Segundo os mesmos 

autores, as práticas agrícolas utilizadas, a organização do trabalho, os volumes de produção 

e os tipos de produtos devem ser adaptados para responder às demandas dos consumidores 
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4.Considerações finais  

 

Portanto, ao analisar a lucratividade dos canais de comercialização de melancias 

(Citrullus lanatus) produzidas em uma propriedade rural no município de Palmeira das 

Missões- RS, conclui-se que no sistema de base orgânico, o escoamento da produção deu-

se a partir de quatro canais de comercialização. A combinação desses canais possibilitou 

obter uma lucratividade que com um único canal de comercialização não seria possível.  

De tal modo, o canal de comercialização mais rentável é aquele em que a produção é 

comercializada na propriedade. Este fato deve-se em função do preço e ausência de 

despesas de logística. O canal menos rentável é o intermediário, pois o preço de venda é 

baixo e há a necessidade de maior produção que os demais canais para alcançar o ponto de 

equilíbrio. 

De maneira geral, todos os canais possuem suas especificidades, bem como sua 

importância. Tendo em vista a perecibilidade da produção, é preciso um escoamento de forma 

ágil para que não haja desperdício de produto. Nesse sentido, mesmo que o canal apresente 

uma menor rentabilidade, ele tende a contribuir, em maior ou menor grau, para o escoamento 

da produção. Por esse motivo, destaca-se a importância da comercialização por diferentes 

canais, uma vez que eles apresentam uma relação de complementariedade. 

A produção orgânica neste caso, resultou em custos menores e através dos diversos 

canais de comercialização, o produtor obteve rentabilidade e o consumidor um produto de 

qualidade com preços acessíveis. Deste modo, a combinação destes fatores possibilita a 

equidade social, seja entre consumidor e produtor, seja meio rural com meio urbano.  

Deste modo, a mensuração econômica da comercialização é importante para avaliar 

a contribuição que cada canal de comercialização representou na lucratividade total. Logo, 

estes estudos tem a capacidade de promover a tomada de decisões estratégicas que 

determinam a competitividade de agricultores familiares nos diversos mercados que podem 

estar inseridos.  
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