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Cap. 1 — MARGENS DE COMERCIALIZACAQO

Este trabalho é uma descrigdo
dos sistemas de comercializagéo
de varios produtos agricolas do
Estado de Sdo Paulo. Inicial-
mente apresenta-se um capitulo
de margens de comercializagio
onde se focaliza o acréscimo de
valdr experimentado por certos
rrodutos em suas passagens do
estagio de comercializagioc do
produtor para os do atacado e
varejo, mostrando por ultimo al-
gumas caracteristicas de tais
acréscimos. As épocas, as re-
gides em que se realiza a produ-
cdo e as diversas operagdes que
envolvem o encaminhamento dos
produtos para seus compradores
finais — o0s consumidores — s3o
a seguir tratados minuciosamen-
te, procedendo-se, por fim a iden-
tificacdo dos principais proble-
mas encontrados no funcionamen-
to do sisterma.

A elaboracdo da parte referen-
te a margens de comercializagao,
baseiou-se fundamentalmente na
anilise de evidéncias de varios
anos registradas pela Prefeitura
do Municipio de Sio Paulo e pela
Divisdo de Economia Rural. As
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outras partes resultaram da ana-
lise de um grande niimero de
questionarios que foram preen-
chidos com firmas dos diferentes
segmentos da comercializagao,
localizadas na capital e nas zo-
nas produtoras do Estado, ¢ de
consultas a fontes de referéncias
ja publicadas.’

Arroz, feijado, batata, cebola,
milho, amendoim, laranja, bana-
na, manga, mamaio, figo e uva fo-
ram os produtos estudados. Quer
quanto ao numero de produtos
considerados quer quanto & natu-
reza do estudo feito para cada
um déles, 0 trabaiho nio pretende
esgotar o assunto, representando
apenas a realizagdo de uma parte
do plano geral de pesquisas de
comercializacdo agricola da Divi-
s3o de Economia Rural.

A publicacio se destina aos se-
tores ligados & comercializagao
das safras e ao abastecimento ali-
mentar da populagdo — firmas
particulares ou autoridades go-
vernamentais — provendo-lhes
informacées de interésse para a
formulagdo de suas politicas.



0O presente estudo foi elabora-
do em colaboragio com a Co-
missdo Interestadual da Bacia Pa-
rana-Uruguai que participou nao
50 com 05 recursos financeiros ne-
cessdrios aos levantamentos, bem
como, varios de seus técnicos de-
ram sua contribuicio ao traba-
lho.

Por fér¢a de entendimentos en-
tre a DVER e a CIBPU, cada
instituicdo esta publicando o sen
trabalho. Em dezembro de 1967
a Comiss3o publicou o volume
“Aspectos do Abastecimento da
Cidade de Sio Paulo”, versdo
preliminar, que além da parte
aqui divulgada, contém um capi-
tulo de abastecimento de produ-
tos horticolas que é contribuicao
especifica dos técnicos daquela
Instituicao.

Agradecemos, também, ao En-
genheiro Agrénomo Fernando Ho-
mem de Mello, que coordenou as
entrevistas com os setores empre-
sariais no interior do Estado.

1 — MARGENS DE
COMERCIALIZACAQ

1.1 — CONCEITO

A soma dos custos dos servi-
cos de comercializag¢do que incor-
rem no encaminhamento da pro-
dugdo agricola das zonas produ-
toras até os consumidores, e
mais os lucros dos agentes co-
merciantes ¢ definida como mar-
gem de comercializagdo. Por es-
ta definicdo vé-se que margem
nao é lucro liquido, como é errd-
neamente interpretada, Tanto os
produtores como os agentes co-
merciantes tém seus proprios cus-
tos ¢ o lucro seria entio a mar-
gem total menos o custo em pro-
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ver 0s Sservigos necessarios de
transporte, beneficio, embalagem,
armazenagen, etc..

Embora o critério de margem
de comercializagdo seja o expos-
to acima, a sua expressdo é feita
sob a forma porcentual. Assin, o
calculo da margem de comercia-
lizacao é obtido através da ra-
z30: o

1 — Margem do Varejista

— P
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2 — Margem do Atacadista =

P —P
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Sendo:
P = prego do varejo dos va-
V' rios produtos estudados.
P = prego do atacado dos va-
A rios produtos estudados.
PP: preco recebide pelo la-

vrador,

Deve-se ressaltar que a mar-
gem do produtor foi calculada
pela diferenca e que a margem
total de comercializagao é a soma
das margens nos niveis do varejo
e atacado.

Margem de comercializagao ge-
ralmente é expressa em porcenta-
gem do preco pago pelo consu-
midor. Assim, computou-se a par-
tir do prego de varejo a porcen-
fagem do prege do atacado e a
porcentagem do prego recebido
pelo produtor, utilizanda-se os



precos dos trés niveis:
atacado e varejo.

lavoura,

0 estudo das margens de co-
mercializagdo fornece valiosas in-
dicagdes das tendéncias dos cus-
tos de comercializagdo. A partir
déles pode-se analisar a magnitu-
de das margens nos vérios niveis,
os fatdres que a influenciam, e
caso medidas fossem tomadas pa-
ra minora-las, se estas estio real-
mente sendo transmitidas ao con-
sumidor, sob a forma de redu-
¢bes de pregos no varejo. Em con-
junto, o estudo das margens, ta-
manho da emprésa e custos ope-
racionais  fornece importantes
subsidios para andlise da eficién-
cia do sistema de comercializa-
¢ao.

1.2 — FATORES QUE INFLUEN.-
CIaM A MARGEM DE
COMERCIALIZACAOQO

-As margens de comercializagdo
variam bastante de produto para
produto. s principais fatdres
que afetam estas diferengas di-
zem respeito ao processamento
que o produto exige para estar
na forma que o consumidor dese-
ja. Quanto maior o processa-
mento necessdrio, maior a mar-
gem de comercializagdo. Quanto
mais perecivel for o gproduto,
maior essa margem, desde que
serdo maiores as perdas por
amassamento e deterioragdo.
Quanto ao valor em relacdo ao
péso, alguns produtos requerem
mais espago no transporte e ar-
mazenagem, fatdres que tendem a
aumentar os custos da distribui-
¢do. Finalmente, existem certas
mercadorias que precisam estar
no mercado num pequeno periodo
de tempo, requerendo que certo
tipo de equipamento seja utiliza-

do parcialmente durante o ano e
ainda, se &sses produtos forem
pereciveis, 05 custos aumentardo
ajnda mais.

1.3 — PRODUTOS E SERIES
ESTUDADAS

Com o intuito de analisar as-
pectos do sistema de distribuicao
dos produtos que diretamente in-
teressam ao abastecimento da Ca-
pital de Sdo Paulo, foram deter-
minadas as margens de comercia-
lizagdo do arroz, feijio, milho,
batata e cebola, usando séries de
pregos de varejo e atacado, pu-
blicados pela Prefeitura de Sao
Paulo, e pregos recebidos peios
lavradores, publicados pela Divi-
sdo de Economia Rural da Secre-
taria da Agricultura do Estado de
Sédo Paulo.

Inicialmente, conforme se ob-
serva nos gréaficos a seguir, para
cada produto em separado, foi
feita uma divisdo das margens
em dois niveis: lavrador e comer-
ciantes. Dividiu-se essa margem
em suas componentes: atacado e
varejo e também mostra-se os
trés niveis em um sé gréfico para
facilitar a visualizacio.

1.4 — CARACTERISTICAS

ENCONTRADAS

Analisando-se os graficos (1 a
9) das margens désses cinco pro-
dutos bdsicos de alimentacio, al-
guns fatdres desde logo se so-
bressaem:

a) Hauma grande oscilacao
do nivel porcentual das
margens durante o perio-
do estudado;

b} A margem de varejo é a

— 15 —



91

GRAFICO
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ARROZ MARGEM DE COMERCIALIZAGAQ DIVIDIDA SEGUNDO AS
PORCENTAGENS DO LAVRADOR E AGENTES COMERCIANTES
ESTADO DE SAO PAULO 1950/1965
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GRAFICO 2

FEIJAO — MARGEM DE COMERCIALIZACAQ DIVIDIDA SEGUNDO AS
PORCENTAGENS DO LAVRADOR E AGENTES COMERCIANTES
ESTADO DE SA0Q PAULO — 1930/1965
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GRAFICO 3

MILHO -- MARGEM DE COMERCIALTIZACAO DIVIDIDA SEGUNDO AS
PORCENTAGENS DO LAVRADOR E AGENTES COMERCIANTES

ESTADO DE SAO PAULO — 1950/1965
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GRAFICO 4

BATATA — MARGEM DE COMERCIALIZAGAQ DIVIDIDA SEGUNDO AS
PORCENTAGENS DO LAVRADOR E AGENTES COMERCIANTES
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GRAFICO 5

CEBOLA — MARGEM DE COMERCIALIZAGCAO DIVIDIDA SEGUNDO AS
PORCENTAGENS DO LAVRADOR E AGENTES COMERCIANTES
ESTADO DE SAQO PAULO — 19350/1963

%o % Yo
foa 100 100
304 20 4 904 VAREJO
aa 504
704 T0 A

&0 . %0+
90 50
4D+ 40 40
304 Ig 30 4

LAVRADOR LAVRADOR
20+ 204 0
ATACADO
1o ro 10
L] T T Y o T =T T ¥ T T T T T - T T T T T T T

T T PO T T L P —= PR - . r
1834 60 5 19%4 &0 63 1954 &0 &%



maior entre os comercian-
tes, tal como indica o co-
nhecimento empirico, j4
que o varejo € mais cus-
toso que o atacado pelo
fornecimento de servigos
adicionais;

A cebola e batata sendo
produtos pereciveis, nota-
damente a primeira, pare-
cem possuir uma elevada
margem de comercializa-
¢do no varejo, desde que
€ neste nivel que maiores
sdo as perdas;

d) Finalmente, a analise re-
vela que as margens dos
comerciantes oscilam me-
nos que os precos do vare-
jo e, em decorréncia, a
medida que @sses pregos
variam provocam uma va-
riacdo mais que propor-
cional na margem do la-
vrador.

1.5 — VARIACOES ANUAL E
ESTACIONAL

Face & necessidade de dados
para alguns produtos e a certos
fatos pesquisados no item ante-
rior, decidiu-se analisar o com-
portamento das margens de co-
mercializacic de arroz, separan-
do-se em anos de safras grandes
e por conseguinte pregos baixos,
e anos de pequenas safras e pre-
cos altos {(*). De inicio, pode-se
observar a grande diferenca per-

(1

riodo analisado.

centual em que se situam as mar-
gens nos varios niveis, Reiteran-
do o fato estudado no item ante-
rior, observa-se que a relativa ri-
gidez das margens de comerciali-
zagdo induzem a uma grande os-
cilacgio da margem do lavrador,
no caso diminuindo-a notadamen-
te nos anos de safras elevadas.

O passo seguinte da andlise foi
observar o comportamento das
margens de comercializagdo den-
tro do ano agricola (2), determi-
nando sua estacionalidade. Os
graficos n°s 6, 7, 8, 9, 10 e 11
mostram para 0s varios produtos
estudados o comportamento das
margens dentro do ano agricola e
para 0s anos de grandes, peque-
nas e médias safras.

Os principais fatos que esta
andlise aponta, além de confir-
mar 0s anteriores, Sac:

a) Em periodo de pequena ou
média safra, na época de
maior entrada do volume
colhido de arroz (), a
oscilacdo da margem do
lavrador torna-se maior
obtendo uma porcentagem
reiativamente menor do
que no decorrer do restan-
te do ano agricola. Este
fato mais se agrava em:
anos de grande safra, pois
a diferenga porcentual se
prolonga por mais meses,
chegando até o meio do
ano;

Para determinar o tamanho da safra tomou-se a saira média para o pec-
Quando ela ultrapassou em 10% a safra média, consi-

derou-se como sendo anc de grande safra, quando ficou aquém da média
(109} classificou-se o anoc de pegquena safra.

{2)

O ano agricola inicia-se em outubro com o inicio da época de plantio ¢

termina em setembro com o término tedrico da época de comercializagio.

{3)— Marcgo, Abril e Maio.
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GRAFICO 6

ARROZ — MARGEM DE COMERCIALIZACAO NO ESTADO DL
SAQ PAULO — 1950 a 1965
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GRAFICO 7

?IIZL:I%O— VrTXRIA(;AO ESTACIONAL DA MARGEM DE COMERCIA-
ACAQ, DENTRO DO ANO AGRICOLA — ESTADO DE SAQ PAULO
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GRAFICO 8

FEIJA0 — VARIACAQ ESTACIONAL DA MARGEM DE COMERCIA-
LIZACAQ, DENTRO DO ANO AGRICOLA = ESTADO DE SA0 PAULO
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GRAFICO 9

VARIACAO ESTACIONAL DA MARGEM DE COMERCIA-
LIZACAO, DENTRO DO ANO AGRICOLA — ESTADO DE SAQ PAULO
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GRAFICO 10

BATATA — VARIACAO ESTACIONAL DA MARGEM DE COMERCIA-
L1ZACAQ DENTRO DO ANO AGRICOLA — ESTADO DE SAQO PAULO
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GRAFICO 11

CEBOLA - VARIACAQ ESTACIONAL DA MARGEM DI COMIRCTA-
LIZAGCAQ, DENTRO DO ANQO AGRICOLA — ESTADO DE SAQ PAULO

o PRODUGAD TOTAL
100
50+
VAREJO

0 LAVRADCOR

20+

T Nov oEZ JaN FEY LEL] AER MAl JUN JuL AGO 3ET

LEGENDA

AtACa0O

L. AVRADOR

%y

1ag

ANOS DE PRODUCAD MEDIA

a0

BO

%0

1554 55 17 a7



b} A margem dos varios ni-
veis apresenta alguma va-
riagdo dentro de um mes-
mo periodo. Nota-se que
o retérno de uns niveis va-
riam com menor rapidez
que outros e nem sempre
na mesma diregdo.

¢) A conclusio mais impor-
tante dos itens anteriores ¢
que as margens de comer-
cializagio s3o relativa-
menfe mais rigidas que
0s pre¢os agricolas; elas
Crescem menos que os pre-
¢os agricolas durante pe-
riodos de elevacido de pre-
¢os e decrescenl mMenos que
os precos agricolas du-
rante periodos em que 0s
precos estdo bhaixando;

d) Tentando-se testar as hi-

poteses levantadas pela
andlise anterior, tomou-se
a margem come fungde do
volume das safras e do
tempo. A relacdo escolhi-
da para representar a
identidade acima é a se-
guinte:

-

he %, P' t22, onde:

-
i

margem de comercializa-
¢do do lavrador, atacado
e varejo;

volume das safras do Es-
tado de Sio Paulo (ar-
roz, feijdo, milho, bata-
ta e cebola);
t = tempo.

Os resuitados das regressies
sdo apresentados abaixo:

Produto Atacado Varejo
2 b1 hz2 Rz b1 h2
Arroz ......... 0,38 L414**  0,030%* 0,34 1,357 0.008
Feijao ......... 0.24 0.210 —0.012 0.37 0,689 —0.012
Mitho......... 0,47 0709+ 0,022 — — —
Batata ........ —_— — — 0,78 1874%* __(021*¥
Cebola ........ — — — 0,22 —0,690 0,007

(*) Significante ao nivel de 5%.
(**) Significante ao nivel de 1%.

Os resulfados revelam que as
margens de comercializagdo tém
relacdo direta com o volume das
safras e portanto, apresentam re-
lagdo inversa com o nivel de pre-
cos. A medida que o nivel de
preco sobe, a margem & menor,
possibilitando a manutencio de
uma renda bruta relativamente es-
tavel ao longo- do tempo. Nota-se
que tanto no nivel do atacado co-
mo do varejo, a explicagdo das
regressdes variam bastante, de
produto para produto, lIsto leva a

crer que outros fatéres nao cap-
tados pela equacdo devem estar
influenciando as margens.

e) Os mercados de reunido ou
dos produtores, os merca-
dos centrais ou atacadis-
tas e os mercados de dis-
tribui¢do ou varejista sdo
os trés principais niveis ou
estagios para os produtos
agricolas. Na formagido
do preco dos produtos es-
tudados desponta a in-
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fluéncia do mercado ata-
cadista. Os pregos do mer-
cado do produtor bem co-
mo do varejo encontram-se
intimamente associados ao
atacado. O atacadista é o
agente mais sensivel as
mudangas da oferfa ¢ da
procura. Quando estas
ncorrent, provocam umt au-
mento ou baixa de pregos
os mercados centrais ¢
por sua vez ocasionam
-uma modificacao de pre-
¢os no mercado dos pro-
dutores e consumidores.
Os varejistas poderdo ter
que pagar mais pelo seu
suprimento e aumentardo
08 pregos aos consumido-
" res e os compradores dos
_ mercados dos produtores
poderdo receber mais pela
“venda e, em consequéncia,
poderdo pagar mais aos
produtores.

Esse modélo descrito deveria
funcionar tio hem quanto "possi-
vel, de maneira que o retdrno aos
produtores fosse o maior e o-pre-
¢o pago pelo consumidor seria o
menar, dentro das condi¢hes de
equilibrio entre a oferta e a pro-
cura, :

Entretanto, pela analise das
margens . de comercializagdo do
arroz, feijdo, milho, batata e ce-
bola, bem como da estacionalida-
de das margens désses produtos,
depreende-se que ha diferengas
entre o modélo tedrico, descrito e
o observado na pratica, levando-
-se em consideracdo, principal-
mente, os seguinies aspectos:

Informagdo — Os mercados
centrais sd3o os tnicos bem infor-
mados acrca das condigbes de
oferta e demanda, Os produto-

de tempo em que 05

res e consumidores ndo dispondo
de infornagdo, aguéles de merca-
dos competitivos onde vender sua
produgao, e éstes onde comprar
seu suprimento, as vézes estdo
enfrentando um prego artificial-
mente baixo ou alto; as deficién-
cias de informagdes tornam-se
ainda mais graves quando a in-
fra-estrutura de transporte é pre-
caria (caso geral das longinguas
zonas produtoras), onde entdo a
procura ce outro mercado e pra-
ticamente impossivel.

Como foi exposto, os produto-
res sofrem os efeitos de uma de-
manda derivada, isto &, ela refle-
te 0 que os atacadistas créem que
os consumidores pagardo, menos
os gastos previstos de elaboragao
¢ manipulacio. Mesmo em época
em que os mercados centrais sen-
tem que podem pagar mais caro,
aos produtores, o ajustamento nao
é feito, com a rapidez necessaria,
havendo aqui um . certo periodo
mercados
centrais tiram vantagens de sua
informagdo. * Qutra fonte impor-
tante de diferencas entre a de-
manda dos mercados agricolas ¢
a demanda do varejo ¢ o elemen-
to «e antecipacio do plano de
atacado, sempre que éstes, na ba-
se das informagdes que tém e de
sua experiéncia passada, prevéem
uma mudanga eminente na de-
manda, oferta ou consumo, tra-
tando de reajustar de antemao o
volume de $uas COmpras e os pre-
¢OS.

O varejo parece trabalhar com
uma -porcentagem fixa sGbre os
pregos do atacado; no entanto.
esta porcentagem varia bastante
de varejista para varejista, traba-
Ihando com o mresmo produto, is-
to porque provavelmente poucos
tém o real conhecimento dos seus
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custos. Entretanto, mesmo tendo
conhecimento da diminuigio do
preco que tera que pagar pelos
novos suprimentos devide a no-
vas condicoes de oferta e pro-
¢ura, o varejo mantém O mesmno
preco até esgotar o seu estoque e,
sendo o Gnico dono da informa-
¢io poderd manter o preco anti-
go no ndvo estoque.

Neste aspecto, a anilise mos-
trou que o atacado e varejo ndo
transferem ao consumidor os ga-
nhos obtidos pelos menores pre-
¢os pagos aos produtores nas épo-
cas de entradas de safra.

Estrutura dos Mercados -—— O
preco dos artigos basicos se rege
pelo equilibrio entre a oferta e a
procura; da mesma maneira, 0
preco dos principais servigos de
comercializacdo, como o de trans-
porte, beneficiamento, embala-
gem, etc., se rege pela oferta e
procura de servigos de comercia-
lizagdo. Havendo competigdo, to-
das as emprésas queé oferecem
éstes servicos, procuram taxar
com um prego que cubra seus cus-
tos e forneca u'a margem de fucro
para continuar o negécio, bem co-
‘mo procuram novos métodos pa-
ra poder reduzir seus proprios
custos. Entretanto, apesar de
ndo existireny dados empiricos a
confirmar o-que se conhece sub-
jetivamente, a competicio pura
ndo é comum no ramo dos servi-
cos de comercializagdo, e &ste
fato tem marcadas influéncias na
eficiéncia do sistema.

Os compradores locais dos pro-
dutos  basicos de alimentacdo,
bem como outros produtos agri-
colas, desfrutam com frequéncia
posicGes oligopolisticas e oligop-
sonisticas elaborando conluios de
precos e volumes de compra e

venda, o que traz sérias conse-
quéncias para ambos, produtores
e consumidores, Esta situagao é
frequente e agravada naquelas
zonas de precaria infra-estrutura
de transporte {citado anterior-
nente), onde é muito restrita a
possibilidade de os vendedores
procurarem. mercados competiti-
VOS.

Eficiércia do Sistema de Co-

mercializacdo — Os custos de
comercializagao devem ser O0S
menores possiveis; entretanto,

ndo é facil a redugao désses cus-
tos desde que sdo de diferentes
naturezas, os varios itens que os
compden,

Conforme foi visto, a relativa
rigidez das margens em relagdo
aos pregos, € fruto principalmen-
te dos elementos que compdem 0S
custos e que sdo relativamente
fixos, tais como transporte (cujo
custo é determinado pela unidade
fisica manipulada e ndo pelo va-
lor do produto transportado),
atuguéis, impostos etc, Com re-
lacio a éste tltimo, na época do
levantamento dos dados ainda
vigorava o [.V.C. (impdsto de
vendas e consignacgdes). Atual-
mente, com a implantagdo da sis-
teméatica do [.C. M. (imposto de
circulagio de mercadorias), 08
impostos devem contribuir ainda
mais para a rigidez das margens
desde que as parcelas efetivamen-
fe pagas {proporcionais a20s pre-
cos) sdo relativamente menores e
mais facil de serem fiscalizadas
do que no caso anterior, quando
se pagava pelo valor total da
transacic e a fiscalizagco era di-
ficil de ser mantida.

[gualmente outro fator de cus-
to muito importante afetando as

.

margens é a estrutura do varejo
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na comercializacdo dos produtos
agricolas. O grande namero de
pequenas unidades quase que “fa-
miliares”, onera sobremaneira os
custos desde que um pequeno vo-
lume de negocios tém que forne-
cer uma certa margem que dé
para a subsisténcia da familia.
Como demonstrou (albraith em
seu livro “Marketing Efficiency
in Puerto Rico” (') o custo do
varejo é elevado pelas baixas ven-
das médias por estabelecimento;
as vendas medias por empregado
também sido baixas e o namero
de ciientes servidos e de dinheiro
gastos, sdo muito pequenos. Em
suma, existe muita gente para
unepequeno servigo prestado, Pa-
ralelamente, o trabalho desse au-
tor demonstrou que os consumi-
dores ndo estdo muito dispostos
a aceitarem oscilacfes rapidas e
periddicas nos precos do varejo.

As margens de comercializagio
podem aumentar quando um nd-
vo servigo € fornecido no sistema
e nesse caso pode ser desejavel,
desde que os consumidores o re-
queiram ou, principalmente, quan-
do um antigo servico aumentou
de preco. Este dltimo é o caso
mais comum. Temos, como exem-
plo, os sucessivos aumentos de
preco da gasolina e equipamentos
de transporte, fazendo com que
se elevem os custos de funcio
transporte. As margens podem
se reduzir ou pela introducio de
um melhoramento que reduza o
custo de uny servico ja prestado
ou pela omissdo de um servico
antes prestado; neste itltimo caso,
citam-se os super-mercados que
nio mais oferecem crédito aos

consumidores e, no primeiro caso,
¢ menor custo do milho transpor-
tado a granel, suprimindo-se o
custo do saco.

O fornecimento de novos servi-
¢os podera incorrer em um au:
mento da demanda para os pro-
dutos agricolas dependendo da
eficiéncia do sistema de comercia-
lizagdo em fransmiti-la aos pro-
dutores. Por exemplo, o forneci-
mento de frutas embaladas em
pequenas caixas tem incrementa-
do o volume de vendas désses
produtos.

1.6 — CONSIDERACGES SOBRE
A ANALISE DAS
MARGENS

O principal fato demonstrado
pela andlise € a relativa rigidez
das margens de comercializagio
dos varios agentes comerciantes.
Foram citadas algumas razdes
que impedem que os custos de co-
mercializacdo diminuam ou au
mentam proporcionalmente com a
mudanca dos cruzeiros gastos
com os produtos de alimentacdo.

Em geral, é de se esperar que
os pregos agricolas flutuem mais
que as taxas de comercializagdo.
Assinr, em anos em que 0S pregos
estdo baixos, a parte do fazen-
deiro tende a ser baixa; quando
as condicbes da demanda se for-
talecem, levando a uma prosperi-
dade geral na economia, a parte
do fazendeiro tende a ser maior.
E também, as margens de comer-
cializacdo, fluiuando menos que
os precos do varejo, resultam em
maiores flutuagdes nos precos ao

(i) Para mais detalhes ver GALBRAITH, JOHN KENKETH « HOLTON,
RICHARD H. — Marketing Efficiency in Puerto Rico, Harvard Univer-
sity Press, Cambridge, Massachussets, 1953,



nivel de produtores, Quanfo
maiores 0s custos da comerciali-
zagao, que precisam ser retirados
dos cruzeiros gastos pelos consu-
midores comn alimentagdo, maior
serd a mudanga porcentual do ia-
do do lavrador, Tudo indica que
& ‘maior problema ¢ manter o re-
térno dos lavradores em um certo
nivel em relacdo aos atuais cus-
tos -de produgdo. '

-+ Neste aspecto, desponta como
de grande importincia o forneci-
mento da informacio de merca-
dos & a manutencdo de estoques
reguladores e disciplinadores da
oferta, libertando os produtores
da desestimulagio e da influén-
cig das altas e baixas em sunas
vendas. Deve-se ressaltar, tam-

bémy, a possibilidade de se arma-
zenar a produgdo alimentar onde
o custo ¢ mais barato.

O relativo grau de competicdo
ou contrdle monopolistico ou oli-
gopolistico da esfrutura de co-
mercializagdo tem seus reflexos
na flexibilidade das margens, e
isto chama a aten¢do da necessi-
dade de estimulos 2 novas orga-
nizagbes «das firmas, integracao
de fungbes em cooperativas de
produtores, efc. '

Finalmente, existem outras for-
mas para baixar os custos de co-
mercializacdo, principalmente a
redugio das perdas, utilizagdo de
sub-produtos, melhoria da infra-
estrutura de fransporte, armaze-
nagem, etc. .

{Continua — O capitulo 2 sera publicado no N.os 3/4, Mar¢o ¢ Abril de 1968).
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