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Cap. 2 — SISTEMAS DE COMERCIALIZACAO

2.1 — CEREAIS E DIVERSOS
2.1.1 — Arroz (2)

2.1.1.1 — Fontes de Suprimento e
Epoca de Produgio

A producdo anual de arroz de
S3o Paulo, no periodo de 1960/
1967, oscilou entre 10,2 e 17,1
milhdes de sacas de 60 quilos de
produto em casca, representando
60 a 90% de suas necessidades.
O abastecimento foi completado
com importacdes de outros Esta-
dos, importando-se sobretudo os
tipos de arroz majs exigidos pe-
los consumidores paulistas.

Cabe observar que o volume
das importacGes, feitas por Sao
Paulo, ordinariamente, é superior
3 diferenga entre sua produgdo e
0 consumeo, uma vez que ocorrem
também exportacdes, vendendo os
tipos de menor aceitagdo no seu
mercado interno.

(1) Para mais detathes ver:

0O Rio Grande do Sul, Minas
Gerais e Goids sdo os principais
exportadores de arroz para S3o
Paulo, figurando com menor im-
portancia Rio de Janeiro, Santa
Catarina, Mato Grosso ¢ o Ma-
ranhio.

O Rio Grande do Sul, onde a
preponderancia do sistema de cul-
tivo irrigado assegura um regime
de safras mais estivel em relagéo
aos demais produtores, tem impor-
tante papel no aprovisionamento
dos principais centros de consu-
mo do Pais, especialmente nos
anos em que as condigbes clima-
ticas adversas ocasionam forte
baixa no rendimento das lavouras
de sequeiro, Do ponto de vista
de qualidade, entretanto, e no ca-
so particular de Sdo Paulo, sa-
be-se que a preferéncia do con-
sumidor orienta-se mais para o
arroz de grios longos procedente
de Goias e de Minas Gerais, que
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porisso tem semypre pregos mais
elevados que os outros tipos.

O levantamento que foi feito
junto ao mercado atacadista, in-
dicou que em 1966, do produto
recebido na cidade de Sao Paulo,
50% procedeu do Rio Grande do
Sul, 18% de Minas Gerais, 17%
de Goias, 8% do proprio Estado
e os restantes 7% de outras fon-
tes. O expressivo volume rece-
bido naquele ano do Estado su-
lino — superior & metade do to-
tal das entradas -— deve-se inter-
pretar como consequéncia da for-
te reducdio das safras que entdo
ocorrey na maijoria dos Estados
produtores, quando aquéle Esta-
do, além de ter colhido uma safra
normal, contava também com
bons estoques de cotheitas passa-
das. E provével que em angs nor-
mais, as porcentagens de arroz
recebidas na capital dos quatro
principais Estados mencionados,
apresentem diferenca menos ex-
pressiva.

No interior, no mesmo ano, o
levantamento mostirou que o0 con-
sumo foi praticamente todoe de
produto do Estado de Siao Paulo.
Assint, 90% do arroz ali consu-
mido correspondeu a produto pau-
lista e sOomente os outros 10%
originaram-se de outros Estados,
inclusive do Rio Grande do Sul.

O periode de safras das re-
gides que contribuem no abaste-
cimerito do Estado, corresponde a
janeiro/abril, com exce¢do do
Maranhio, onde a colheita é feita
em setembro/outubro.

2.1.1.2 — Agentes

Trés classes de agenies podem
se destacar na comercializacdo do

arroz: 0 maquinista-atacadista, o
atacadista intermediario e ¢ vare-
jista.

As funcles do maquinista e do
atacadista sdo integradas numa
sO firma que, apds a compra do
arroz em casca, beneficia-o, € 0
vende posteriormente. Existem
grandes firmas que, ao lado de
possuirem maquinas de beneficia-
mento nas fontes produtoras, man-
tém agéncias de distribuicdo por
atacado nos principais centros de
consumo, havendo também as pe-
quenas, as quais fazem suas ven-
das especialmente nas proprias
regides onde se localizam suas
mmaquinas de beneficiamento.

O atacadista intermedidrio nio
possue maquinas de beneficia-
mento, possuindo, entretanto, qua-
se sempre, maquina de brilthar ou
polir, tendo em vista melhorar,
quando necessdrio, a qualidade
do seu arroz beneficiado enr es-
toque, que apds determinado pe-
riodo de armazenamento torna-se
“empoado”. Embora a maior par-
te das vendas dessas firmas seja
por atacado, é comum vender tam-
bém diretamente ao consumidor,
¢, por isto, sdo muitas vézes co-
nhecidas como firmas do “va-
rejdo”.

Existe, no Estado de Sio Pau-
lo, mais de 2.000 estabelecimen-
tos beneficiadores de arroz que
se concentram principalmente nas
regides de maior producdo agri-
cola. A capacidade dos estabele-
cimentos, ordinariamente, varia
entre 25 e 200 sacas de 60 quilos
de arroz em casca por dia de 10
horas. As madquinas, todavia, ndo
utilizam a totalidade de sua ca-
pacidade de beneficiamento, sen-
do abril a setembro o periedo que
trabalham mais intensamente. Os
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maquinistas beneficiam tanto ar-
roz préviamente comprado conlo
fazem beneficiamento, mediante a
cobranga e uma taxa. QGeral-
mente éstes sdo representados por
lavradores que destinan o produ-
{0 2o proprio consumo da fazenda.

O mercado atacadista de arroz
da cidade de S3do Paulo concen-
tra-se numa zona centfral, abran-
gendo parte dos sub-distritos da
Sé, Bras e Santa Efigénia, sendo
para ali que afluem os caminhdes
procedentes das regiGes de produ-
¢do, saindo também dali grande
parte dos carregamentos para as
varias agéncias do mercado vare-
jista, que se ramifica por toda a
cidade, facilitando ao consumidor
a efetivagio de suas compras.
Aproximadamente 50 firmas de
varios tamanhos operando conti-
nuamente no disponivel, algumas
cooperativas de produtores, di-
versas firmas de representagio e
corretores, constituem o mercado
atacadista da Capital.

Neste comércio, além das fir-
mas estabelecidas na cidade, de-
ve-se Citar ainda, a participacdo
dos caminhoneiros, os quais ad-
quirem arroz nas fontes para
transporti-lo e vendé-lo sem de-
mora nos centros consumidores,
ou s&o produtores que vém vender
sua produg¢io diretamente nas
grandes cidades. A participagio
dos caminhoneiros, no total das
vendas por afacado, na cidade de
S&do0 Paulo, é da ordem de 5%.

As cooperativas de produtores
figuram com importancia reduzi-
da na comercializagdo do arroz,
atingindo apenas cérca de 2% da
produgio do Estado.

2.1.1.3 — Principais Funcdes
2.1.1.3.1 — Compra e Venda

As compras pelos atacadistas
da Capital sido feitas em cérca de
43% diretamente do produtor,
29% do maquinista sediado no
interior, e o restante — 28% de
outros agentes, tais como carre-
teiros, representantes, bolsas, efc.
No interior, as compras dos ma-
quinistas atacadistas sao na qua-
se totalidade efetuadas direta-
mente aos produtores, (90%), os
restantes 10% sendo comprados
de infermediarios.

Os corretores e firmas de re-
presentacao participam com cér-
ca de 40% do volume das tran-
sagles de compra e venda por
atacado na cidade de Sic Paule,
sendo 0 restante transacionado
diretanente entre os agentes de
conta propria. No interior, as
compras do atacado feitas direta-
mente equivalem a 100% do to-
tal, mas de suas wvendas, cérca
de 10% sio realizadas através de
corretores ou firmas de represen-
tagio.

Quanto ao prazo de liquidacio
dos negécios, na Capital, aproxi-
madamente 50% das transacgdes
ddo-se com pagamento 3 vista, e
a outra metade a prazo, com pa-
gamento em 30 dias ou mais, en-
quanto ne interior, 80% das com-
pras correspondem a negocios a
vista. Nio existe o mercado a
térmo de arroz, sendo o produto
entregue ao comprador logo em
seguida A transacdo, ou a curto
prazo. :

Aproximadamente 80% das
vendas do atacade da Capital
destinam-se & propria cidade,
10% para o inferior do Estado e
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i0% para outros Estados, O
atacado do interior vende 60%
no préprio interior e 40% a com-
pradores da Capital.

2.1.1.3.2 — Transporte

O transporte rodoviario contri-
bui com cérca de 90% no desloca-
mento de arroz das fontes produ-
toras para os centros de consu-
mo, respondendo o transporte fer-
roviario apenas com o0s outros
10% . Face aos fretes mais bara-
tos que tém sido cobrados pelas
emprésas ferrovidrias, a prefe-
réncia do comércio pelo transpor-
te rodoviario justifica-se pela
maior rapidez das entregas, e
maior rantificacio das vias de
acesso do segundo meio de trans-
porte.

No transporte do arroz das
propriedades agiicolas para os
cenfros de reunidio no interior, sdo
utilizadas frequentemente carre-
tas de trator ou carrogas, mas uma
boa parte & também transportada
em caminhdes.

O arroz em casca & embalado
em sacaria de juta, em volumes de
60 quilos, na qual ¢ feito o trans-
porte e, quase sempre, também a
estocagem. O arroz beneficiado é
embalado e transportado em saca-
ria de algodao e, uma pequena
parte, ja em pacotes tamanho va-
rejo.

2.1.1.3.3 — Armazenagem

A estocagem do arroz em cas-
ca tem [ugar nas fontes de pro-
ducio e a do beneficiado tanto
nas fontes como nos centros de
consumo. A pesquisa desenvolvi-
da no atacado do inferior vem de-
monstrar que a armazenagem

ocorre principalmente sob a for-
ma de arroz em casca € que 08
estabelecimentos utilizados para a
estocagem sdo de propriedade
privada, sendo praticamente nula
a estocagem em armazens gerais
ou oficiais. O periodo de conw
pras mais volumosas corresponde
de margo a agdsto, com 85% do
total das aquisi¢des.

2.1.1.3.4 — Classificacio e Pa-
’ dronizagio

Embora o comércio ndo siga os
padrdes oficiais de classificacao,
os compradores sempre observam
para estabelecimento do prego do
arroz, além do tamanho e confor-
macdo dos grios, a presenca de
defeitos tais como amarelos, ges-
sados, picados, barriga branca,
propor¢do de quebrados, gréos
eI €asca e impurezas.

Segunde o tamanho e confor-
macdo dos grdos o produto &
agrupado pelos comerciantes emr
trés classes, a saber: arroz de
grdos longos, de grdos médios e
de grdos curtos. O arroz de grios
longos é conhecido sob a deno-
minagdo de “amareldo”, salvo
guando procedente do Rio de Ja-
neiro, que ¢ chamado “alfinete”.
O de grdos médios, exceto quan-
do procedente do Ric Grande do
Sul, que & conhecido como “blue-
rose”, & chamade “agulha”. O
produte de graos curtos é deno-
minado “cateto” ou “japonés”.

A procedéncia da mercadoria,
segundo o Estado de origem, &
também levada em conta na clas-
sificacio, fazendo-se por exemplo,
diferenciacao entre o arroz ama-
reldo, procedente do Rio Grande
do Sul, de Santa Catarina, do Es-
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GRAFICO 12. — Fluxo Geral! da Comercializagiio de Arroz
no Estado de Sio Paulo, 1966.

1) Exclui quantidade consumida nas fazendas e perdas;
2) Compreende mercados distritais, mercados particula-
res, postos da COAP e postos do SESI,




tado de Sio Paulo ou dos outros
Estados centrais.

Por ultimo, quanto & presenga
de defeifos, o arroz é classificado
nos tipos extra, especial e supe-
rior, por ordem de qualidade de-
crescente.

Os produtos de graos longos e
os de graos médios s@o os mais
preferidos pelo consumidor, espe-
cialmente os de grdos longos. O
arroz cateto ou japonés que é de-
mandado, sobretudo, pela cold-
nia japonésa em Sdo Paulo & im-
portado regularmente do Rio
Grande do Sul, em vista da pro-
ducdo interna e dos demais Esta-
dos ser relativamente pequena.

Na cidade de Sao Paulo, com
base em informacdes obtidas de
diversas firmas atacadistas, esti-
ma-se que o arroz distribuido se-
ia formado de 40% de arroz ama-
reldo, 27% de arroz agulha, 16%
de cateto, 13% de “blue-rose”,
1% de alfinete, e os outros 3%,
de tipos mistos. Ja no inferior
essas porcentagens estdo ao redor
de 45, 40 e 15 para o amarelio,
agulha e cateio, respectivamente.

Para compra de arroz em cas-
ca, os maquinistas observam es-
pecialmente a variedade, o rendi-
mento em graos descascados e a
proporgio de quebrados obtidos
no beneficiamento.

A padronizagio do arroz be-
neficiado tem lugar praticamente
sO para a parcela que € vendida
pelo atacado sob a forma de pa-
cotes, tamanho varejo, gravados
com marcas comerciais, a qual,
todavia, ndo atinge 5% do consu-
mo total. A maior parte é comer-
cializada da forma que sai das
maquinas de  beneficiamento,

usando-se frequentemente, mistu-
rar diferentes tipos de arroz for-
mando-se as chamadas “ligas”.

2.1.1.,4 — TI'luxo da Comercializagio

As informagdes levantadas jun-
to aos magquinistas nas fontes
produtoras varejistas e atacadis-
tas da capital, permitem estabele-
cer suscintamente, em dados apro-
ximados, o fluxo geral da comer-
cializacdo de arroz no Estado
(Grafico 12). :

A quase totalidade do produto
em casca adquirido pelos maqui-
nistas, procede dirctamente de
lavradores, sendo a participacio
dos intermediarios de sdmente
109 . No comércio de arroz be-
neficiado é maior a participacdo
do atacadista intermedidrio que
compra 45% do arroz vendido
pelos maquinistas, sendo 0s res-
tantes 55% vendidos por éstes di-
retamente ao varejo.

O nrercado varejista é represen-
tado 40% por feiras, 309% por
emporios e mercearias, 12% coo-
perativas de consumo, 10% super-
mercados e 8% por mercados dis-
tritais, mercados particulares, pos-
tos da COAP e postos do SESI.

2.1.2 — Feijao

2.1.2.1 — Fontes de Suprimentos e
Epocas de Produgio

A cidade de S3o Paulo, depende
da producdc de outros Estados,
para o abastecimento de feijdo i
sua populagdo, sendo mesmo de
pequenz importdncia as entradas
procedentes do préprio Estado em
relagdo 2 de outras regides.

O produto do Estado é vendido
principalmente no préprio interior,
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onde responde por apenas 60% do
abastecimento, tendo que impor-
tar o restante de outros Estados.
Na Capital o produto do Parana
responde por 2/3 do volume en-
trado e Goias por 13%, sendo a
diferenga dividida entre Minas
Gerais, Sdo Paulo, Rio Grande,
Sania Catarina e Mato Grosso.
Com menor importéncia, verifica-
se tambénr intercimbio com 0s
Estados do Leste ¢ Nordeste do
FPais, os quais em certas épocas
exportam feijdo para o Estado de
Sio Paulo ou déle fazem importa-
¢io.

Em S3o Paulo, Parana, Rio
Grande do Sul e Mato Grosso sdo
feitas duas colheitas por ano: =z
primeira, de rovembro a janeiro,
e a cutra, de abril a junho, sendo
esta sempre de volume inferior.
Nos demaijs Estados hd apenas
uma colheita anual que, em Goias
ocorre em marco/abril, e em Mi-
nas Gerais e nos Estados do Leste
e Nordeste, emy junho/julho.

2.1.2.2 — Agentes

Na cidade de Sio Paulo, a
exemplo do que ocorre no ataca-
do de arroz, ao lado das firmas
maiores que fazem suas compras
em grande parte nas fontes pro-
dutoras, existem os atacadistas
menores, cujo circulo de operages
se restringe mais 4 propria cidade,
Cérca de 40 firmas constituem o
atacado de feijao no disponivel da
Capital. Os agentes atacadistas
compreendem firmas estabelecidas
que englobam mais de 90% dos
negdécios, caminhoneiros ambu-
lantes que respondem por 7%, €
cooperativas de produtores, menos
de 3%.

2.1.2.3 — Principais Funcdes
2.1.2.3.1 — Compra e Venda .

Predominam, tanto nas com-
pras como nas vendas do atacado
negécios diretos entre comprador
e vendedor, Na Capital 0s negd-
cios através de corretores e firmas
de representacdo afingem 30% do
total. No interior quase tddas as
transagdes sao feitas diretamente.

Das compras do atacado na
Capital, 60% sdo negocios & vis-
ta, e os outros 40%, a prazo, pa-
ra pagamento em 30 dias cu mais,
enquanto nas vendas o volume dos
negocios a vista atinge 80%, No
interior o0s negécios a vista tém
maior expressdo que na Capital,
representando 90% das compras
e também das vendas de feijao.

As aquisi¢bes dos atacadistas
do Estado em geral procedem em
609% dos produtores e o restanie
de intermediarios. No interior as
compras feitas de lavradores atin-
gem 809, mas para a cidade de
Sio Paulo essa mesma relagdo
ndo chega a 40%, o que se justifi-
ca em face de estar mais afastada
das regiGes produioras.

As vendas de atacado no inte-
rior sdo feitas 65% para o pri-
prio interior, 20% para a Capital,
e 15% para outros Estados. A
cidade de Sdo Paulo vende 75%
no seu proprio comércio, 13% no
interior, sendo os outros 12% des-
tinados a outros Estados.

2.1.2.3.2 — Transporte

Come ocorre com os demais
produtos, no transporte de feijdo,
em Sdo Paulo, o uso de rodovias
tém grande predominincia sbdbre
o de ferrovias, sendo de 97% con-
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tra 3% a relagdo verificada. Igual-
mente, 90% do transporte da la-
voura para os mercados de reu-
nido efetua-se em caminhdes, a
outra parte sendo transportada
ey carretas de trator ou carrogas.

2.1.2.3.3 — Armazenagem

O feijao é armazenado tanto
no interior como nos centros de
consumo, deixando-se o produto
ordinariamente ensacado em volu-
mes de 60 quilos. Praticamente,
toda a estocagem ¢ feita em ar-
mazens proprios. Os meses de
compras mais volumosas sao no-
vembro, dezembro e janeiro, 12,
50 e 38% respectivamente, época
da entrada da safra das aguas.
J4 a safra da séca ¢ comprada de
margo a junho, com cérca de
949, nos meses de abril e maio.

2.1.2.3.4 — Classificagdo ¢ Pa-
dronizagio

No sistema de classificagdo
adotado pelos comerciaintes, o
feijdo inicialmente é agrupado se-
gundo as variedades, destacan-
do-se como mais importantes, as
que seguem: chumbinho, opaqui-
nho, jalo, préto, roxo, rosinha, bi-
co de ouro e brancdo. Cada va-
riedade por sua vez, é classifica-
da, segundo a qualidade nos ti-
pos extra, especial e superior. Ou-
tro fator que aparece com desta-
que na determinagio do prego €
o prazo decorrido apés a colheita
do produto, isso porque, apesar do
feijdio ser enquadrado no grupo
dos géneros ndo pereciveis, sua
qualidade é sensivelmente afetada
34 medida que aumentam os me-
ses de armazenamento,

Na cidade de S&o Paulo, as va-

riedades mais consumidas sio o
chumbinho, opaquinho, jalo e o
préto, com 20, 18, 13 e 10%, res-
pectivamente do total. O feijdo
roxo, apesar do preco mais eleva-
do é o mais preferido, principal-
mente devido as suas qualidades
de cocgdo, que o pdem em desta-
gue comparado com as demais
variedades. No interior o mulati-
nho, bico de ouro, rosinha € o ro-
xo0, sdo 08 mais consuntidos.

Como regra geral ndo ¢ feita
qualquer limpeza ou padroniza-
¢do em tipos uniformes das dife-
rentes variedades, pelos atacadis-
tas, sendo poucos entre ¢les os
que possuem nas fontes produto-
ras instalagdes para essa finalida-
de e que neste caso produzem o
chamado feijdo “nraquinado”.

2.1.2.4 — Fluxo de Comercializacdo

Com base nas informacgdes
prestadas pelos atacadistas do in-
terior, atacadistas da Capital e
pelos varejistas, pode-se estabele-
cer resumidamente, em porcenta-
gens aproxintadas, o fluxo de co-
mercializacdo de feijdo em Sdo
Paulo (grafico 13).

Cérca de 60% do volume co-
mercializado pelo produtor é en-
caminhado a atacadistas do inte-
rior ou da Capital, sendo em se-
guida negociado com varejistas.
Os restantes 409% sdo vendidos
antes para atacadistas intermedia-
rios. As vendas do atacado para
o varejo sdo feitas a feirantes na
base de 40%, a empodrios e mer-
cearias, 30%, a cooperativas de
consumo, 12%, a supermercados
109, e os ouiros 8% a mercados
distritais, mercados particulares,
postos da COAP e postos do
SESI.
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GRAFICO 13, — Fluxo Geral?! da Comercializagio de Feijio
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1) Exclui quantidade consumida nas fazendas e perdas;
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res, postos da COAPF e Postox do SESI.
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2.1.3. — Batata

2.1.3.1 — Fontes de Suprimento e
Epoca de Producio

( Estado de S3o Paulo forne-
ce, aproximadamente 80% do su-
primento de batata da Capital.
Cérca de 15% & enviado pelo Pa-
rand e os outros 5% cabem a Mi-
nas Gerais e Rio Grande do Sul

Apesar de importador, o ataca-
do desta cidade tambem envia ba-
tata a outros Estados, especial-
mente Guanabara e Rio de Ja-
neirg, para onde sdo destinados
cérca de 30% do produto recebi-
do. Vale lembrar que além das
vendas na cidade de S3o Paulo,
as fontes produtoras do Estado
também vendem para outras re-
gioes, citando-se como exemplo o
Vale do Paraiba, cuja produgdo é
remetida praticamente tdda para
o Rio de Janeiro.,

Com excecio do Rio Grande do
Sul, em que o periodo de colheita
restringe-se aos meses de maio, ju-
nho e jutho, nos demais Estados
a batata é colhida em todo o ano.
Isso, tratando-se de um produto
semi-perecivel, cuja estocagem
por tempo prolongado, exigiria
camaras de refrigeracdo, é uma
vantagem para o abastecimento.

O volume das entradas désse
produto nos centros consumidores
estd estreitamente relacionado
com a intensidade dos arranca-
mentos, uma vez que sua remessa
para os mercados de ordinario, &
feita logo em seguida i colheita.
Nio raro, a ocorréncia de chuvas
dificulta o arrancamento, faz di-
minuir as entradas nos centros de
consumo e causa brusca eleva-
¢ao dos precos no mercado.

2.1.3.2 — Agentes do Processo de
Comercializacio

No atacado de batata t€m des-
taque especial as cooperativas de
produtores que representam mais
de T0% das vendas de batata do
Estado, cabendo, assim, menos de
30% as firmas particulares.

A importincia do sistema coo-
perativista na comercializagdo
déste produto, justifica-se pela
predomindncia de lavradores de
origem japonésa entre 0s que se
dedicam ao seu cultivo, 0s quais
guase sentpre 530 organizados em
cooperativas.

A grande proporgdo comercia-
lizada por cooperativas, as quais
recchem a batata diretamente de
sens cooperados, e a comerciali-
zacao relativamente rapida que
se exige em face da perecibilida-
de da mercadoria, tornam reduzi-
da a presenca do intermedidrio
neste comércio.

2.1.3.3 — Principaiz Fungoes
2.1.3.3.1 — Compra ¢ Veada

As compras do atacado em ge-
ral, sd3o efetuadas na maioria
(85%) diretamente de lavrado-
res, correspondendo as compras
de intermedidrios sémente a 15%.
A principal forma de transac¢io &
aquela em que os cooperados en-
tregam sua produgdo a coopera-
tiva e esta a vende afravés de
seus postos, cobrando depois uma
certa taxa do produtor.

Quanto a liquidag¢do dos negé-
cios, 85% das transacgles sio fei-
tas a4 vista e o restante a prazo,
de 30 dias ou mais.
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2.1.3.3.2 — Transporte

O transporte do produto é pra-
ticamente todo efetuado por ro-
dovias. A preferéncia absoluta
por ésse meio de iransporte, em
relagdo ao ferrovidrio, justifica-se
pela rapidez e cuidado com as car-
gas que exige a propria natureza
da mercadoria emn questio.

2.1.3.3.3 — Armazenagem

A batata é arinazenada princi-
palmente no interior, ensacada em
volumes de 60 kgs. Tratando-se
de um produto deterioravel, o pe-
riodo de estocagem ¢ relativa-
mente curto, tendo a pesquisa re-
velado que esta entre 15 e 45 dias,
o tempo méxime em (ue o arma-
zenamento tenr sido feito sem
perdas expressivas, O tempo de
amadurecimento distribui-se pra-
ticamente por todos os meses do
ano e os produtores procuram
parcelar o arrancamento de acor-
do com as exigéncias do mercado
consumidor.

2.1.3.3.4 — Classificagfio e Pa-
dronizacio

Duas ciasses gerais de batata
sdo encontradas no mercado: li-
sa, que representa 70% do total,
e a comum, que representa 30%,
sendo esta menos apreciada que
a primeira. O comércio usa ainda
dividir cada uma das classes nos
tipos especial, de primeira e se-
gunda, de acérdo com a qualida-
de e a apresentagdo dos tu-
béreulos. )

Entre os varios represenfantes
do mercado atacadista que foram
entrevistados, quase todos infor-
maram que suas vendas sio
efetuadas independentemente de

qualquer padrenizagdo ou benefi-
ciamento, préviamente realizados.

2.1.3.4 — Fluxo de Comercializagio

Do produto recebido pelo ata-
cado, que conforme foi visto, é
representado sobretudo por coo--
perativa, 85% procede de lavra-
dores e apenas 15% passa atra-
vés de intermedidrios (grafi-
co 14).

As vendas désse estagio de co-
mercializagdo feitas para o vare-
jo, distribuem-se pelas diferentes
classes de estabelecimentos, em
niimeros aproximados, da forma
que segue: feiras 50%, empdrios
e mercearias 20%, cooperativas
de consumo 12%, e mercados
distritais e particulares, postos
COAP ¢ SESI, 10%.

2.1.4 — Cebola
2.1.4.1 — Fontes de Suprimento

Sido Paulo, Rio Grande do Sul,
e Pernambuco sdo as principais
fontes que se destacam no supri-
mento de cebola a Capital. O Pa-
ran4, Santa Catarina e Minas Ge-
rais também contribuem com al-
gumas remessas, mas ténr impor-
tdncia secundaria em relacido
aqueles trés primeiros Estados.

Em média, as eniradas na ci-
dade de Sdo Paulo sdo da ordem
de 60.000 sacas de 45 quilos por
més, cérca de 2,000 sacas por dia.
As remessas do Rio Grande do
Sul preponderam no primeiro se-
mestre ¢ as das demais regides no
segundo, correspondendo as épo-
cas de produgdo regionais. Em
Sio Paulo a safra principal vai de
agosto a outubro; a “soqueira” do

Estado, que & uma safra de me-
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nor significincia, ¢ colhida em
maio; no Rio Grande do Sul, a ce-
bola “ilha” é cothida em dezem-
bro e a “norte”, em margo e abril
e em Pernambuco a colheita ¢
feita em junho e julho.

Os diferentes tipos distribuidos
na cidade de SZo Paulo sio co-
nhecidos como péra do Estado,
canaria do Estado, ilha do Rio
Grande do Sul, norte do Rio
Grande do Sul, candria de Per-
nambuco e soqueira do Estado.

Nio obstante as importagdes
que faz, Sdo Paulo também dis-
tingue-se como exportador de ce-
bola para outros Estados.

2.1.4.2 — Processo de Comerciali-
zagao

O atacadista e o varejista sio
0s agentes que se destacam na
comercializagdo de cebola em Sio
Paulo. Na Capital, os agentes
atacadistas sdo constituidos por
aproximadamente 15 firmas es-
tabelecidas, que operam no dispo-
nivel, canrinhoneiros que vém di-
retamente das fonfes produtoras
e algumas cooperativas de produ-
tores. Deve-se lembrar ainda as
firmas de representagdo e corre-
tores que facilitam a realizagio
dos negécios entre os comprado-
res ¢ vendedores. A cebola ad-
quirida pelo atacado, do Estado
em geral, procede na maior parte
diretamente de lavradores, e ape-
nas 30% é adquirida de interme-
didrios (grafico 15).

Em nimeros aproximados,
35% das vendas do atacado sio
realizadas por cooperativas de
produtores e 65% por firmas, in-
cluindo nestes, 7% por caminho-
neiros, Os compradores do vare-

jo sdo os feirantes que represen-
tam 40% do volume total, os em-
poérios € mercearias 30%, coope-
rativas de consunto 12%, super-
mercados 8% e os restantes 10%,
outros varejistas. As vendas do
atacado sdo 75% para a prépria
Capital, 15% para outros Esta-
dos e 10% para o interior.

Cérca de 80% dos negocios
ocorrem diretamente entre vende-
dores e compradores e 30% atra-
vés de corretores ou represen-
tantes.

Apenas o transporte rodoviario
tem sido empregado no desloca-
menic de cebola entre as varias
regides. Usualmente, o produto é
transportado em résteas, fazen-
do-se o despencamento e ensaca-
mento na chegada do caminhio
2o local do armazenamento do
centro consumridor. Visa-se com
isso diminuir o estrago dos bulbos
pelo péso da carga nas carroce-
rias quando o transporte € feito
ja em sacos. Ap0s o despenca-
mento, procede-se i embalagem
em sacaria de juta apropriada,
idéntica A utilizada para batata.

2.1.5 — Milho

2.1.5.1 — Fontes de Suprimento e
suas Aplicagbes

No ultimo quinquénio a produ-
¢do de mitho de Sdo Paulo foi
em média de 37,5 milhbes de sa-
cas de 60 quilos anuais. No su-
primento do Estado, normalmen-
te hi também a participagio de
outros Estados, sendo comum to-
dos os anos importaces regula-
res do Parani e as vezes também
de Minas Gerais e Goids que em
certas ¢€pocas fazem remessas
para Sao Paulo, quando a dife-
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renca regional de pregos compen-
sa ésse deslocamento. Por outro
lado, nas exportacfes, o Brasil,
com destaque especial dos embar-
ques pelo p6rto de Santos, vem
ultimamente firmando sua posi-
¢dt no mercado internacional
déste produto.

O periodo de safra di-se em
margo/abril em S3o Paulo, feve-
reiro/margo no Parana e maio/
junho em Minas Gerais e Goids.

O produto encontrado no co-
mércio paulista é sobretudo dos
grupos amarelo e amareldo, que
figuram, respectivamente, com
60% e 35% do total, represen-
tando o miltho amarelinho menos
de 5% . Ha ainda o milho pipo-
ca, em quantidade bem menor em
relacdo aos ftrés primeiros gru-
pos.

Trata-se de um cereal que se
destina principaimente 3 alimen-
tagdo animal e a industrializagdo,
restringindo-se sua aplicagdo di-
reta em culinaria, praticamente sé
a uma pequena parte que ¢ consu-
nlida como mitho verde e is varie-
dades do grupo pipoca, as quais
sdo usadas no preparo da gulo-
seima désse mesmo nome.

O consumo na alimentagdo dos
rebanhos, compreende nido s6 o
uso “in natura”, mas também sob
a forma de racgdes balanceadas,
uma vez que no preparo destas,
o milho quase sempre entra como
o principal componente,

A industrializacio abrange a
producdo de alimentos (amido,
olicose, fubd, farinha, sémola,
etc.), derivados para fins indus-
triais (4lcool, glicose, colas, etc.),
bebidas (wisky e cerveja) e de
raches balanceadas, que ja foram
mencionadas anteriormente.

2.1.5.2 — Processo de Comerciali=
zagio

Na comercializagiao do milho
em graos, distinguem-se trés
agentes de mercado: o atacadis-
ta, o industrial e o varejista,

Os atacadistas fazem cérca de
55% de suas compras diretamen-
te do produter e 45% de inter-
medidrios, enquanto suas vendas
sdo efefuadas 37% para indis-
trias, 32% para o exterior, 25%
a varejistas e 6% diretamente pa-
1a criadores. As industrias ad-
quirem boa parte de sua matéria
primva (40%) de lavradores, di-
retamente ou mediante postos de
compras e agentes compradores,
mas obtém, também milho de ata-
cadistas intermedidrios (60%).
O industrial faz a transformacgio
de milho comprado em diversos
derivados, sendo assim, um dos
pontos finais da comercializagio
do milho em graos.

Na capital, os corretores e fir-
mas de representagdo participans
de 30% dos negdcios do atacado,
os outros 70% sendo feifos dire-
tamente entre as partes vendedo-
ra e compradora, O atacado da
cidade de S3io Paulo vende 70%
no seu proprio comércio, 15% no
interior ¢ 15% em outros Es-
tados.

No grafico 16 estd representa-
do, em ntimeros aproximados, o
fluxo geral da comercializagio
déste produto no Estado de Sio
Paulo.

A parcela vendida no vargjo
sob a forma de grios correspon-
de a apenas 20% da quantidade
comercializada pelo lavrador e
normalmente ela se destina a pe-
quenos compradores que possuem
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criacdo de animais em escala fa-
miliar. O consumo nas indistrias
dos varios derivados, representa
50% da produgdio comercial, ab-
sorvendo as exportacdes para o
exterior 25% .

Partindo-se do consumo nas fa-
zendas, que nos ultimos anos tém
sido da ordem de 16,5 miihdes de
sacas de 60 quilos (45% da pro-
dugio), e dos dados do grafico
n.* 16, onde estio representadas
as diferentes destinagGes da pro-
ducio comercializada, pode-se es-
timar que em relagdo a produgio
total do Estado, em 1966, as ex-
portagdes representaram 14%, a
viilizacdo na indfistria 27%, sen-
do os 59% restantes consumidos
sob outras formas, especialmente
na alimentagdo animal, como mi-
tho “in natura” nas préprias fa-
zendas.

2.1.6 — Amendoim (2)

2.1.6.1 — Fontes de Suprimento ¢
suas Aplicagles

O Estado de S3o Paulo contri-
bui com a quase totalidade de
seu suprimento désse produto, re-
¢ebendo apenas quantidades re-
duzidas do Parana ¢ de Mato
Grosso. Lembra-se que a produ-
¢do de amendoim do Estado re-
presenta cérca de 95% da produ-
¢io brasileira, tendo aquela se
situado nos ultimos anos ao re-
dor de 21,4 milhdes de sacas de
25 quilos de produto em casca.

Como acontece com o feijdo, o
amendeim é colhido duas vézes
por ano, o que é possivel gragas

(2) Para mais detalhes ver:

LINS, Everton Ramos de & RAMOS, José Alberto Bandeira.

ao seu ciclo vegefativo, relativa-
mente curto. A primeira safra
corresponde a dezembro/feverei-
e a segunda a maio/julho. E sem-
pre menor o volume da segunda
coltheita, equivalente a aproxima-
damente 2/3 da primeira.

Cérca de 73% da produgdo co-
mercial destina-se as industrias
de oleo, sendo o restante absorvi-
do pelas fabricas de doces de
amendoim, amendoins torrados e
amendoins salgados.

A industrializagfo do produto,
além do 6leo que é obtido na ra-
zio de 28% de 6leo bruto sobre
o produto em casca, fornece tam-
bém farelo ou torta de largo em-
prégo na alimentacdo animal e de
alta procura no mercado externo,
destinando-se a &le quase 80% da
nossa produgao.

0 é6leo de amendoint representa
quase metade do volume total de
oleos vegetais comestiveis produ-
zidos em Sao Paulo, rivalizando-
se somente com 0 Oleo de ¢arogo
de algoddo, quanto a contribui¢io
no suprimento interno désses pro-
dutos, Este derivado & consumido
praticaniente sé na alimentagio
humana, n3o atingindo 15% a
proporgdo usada para fins indus-
triais, incluindo-se nestes a borra,
que ¢ obtida na razdo de 9% da
refinaciio do 6leo bruto quando da
sua transformacido em Oleo co-
mestivel. Além do dleo de mesa e
cozinha, que é distribuido no co-
mércio, puro ou misturado com
outros oleos, o consumo na ali-
mentacio é feito também sob a
forma de margarina, gordura hi-

Produ-

¢io ¢ comercializagio de amendoim no Estado de S3o Paulo, Agricultura

em Sio Paulo, 14(1/2): 1-534.

1967,
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drogenada, compostas com gordu-
ra animal e ainda em algumas con-
servas de alimentos nas quais o
6lec de amendoim entra como vei-
culo.

2.1.6.2 — Processo de
Comerecializagdo

As industrias de dleo tém espe-
¢ial importancia como agéncias de
comercializacio do amendoim,
uma vez que 73% do produto co-
mercializado sio por elas esma-
gados.

As compras da indistria sdo
feitas 25% de atacadistas e os
restantes 75% diretamente de pro-
dutores. O atacadista, cujas com-
pras correspondem a 45% do
amendoim vendido pela lavoura,
recebe 95% de seu produto de
lavradores e os outros 5% de in-
termediarios, enquanto suas ven-
das destinam-se 41% para induis-
trias de oleo, 52% fabricas de gu-
loseimas e varejistas'e 7% para o
mercado (grafico 17).

E frequente entre os atacadis-
tas, 0s que fazem descascamento
de amendoim antes de vendé-lo.
Lembra-se ainda a participagdo
das cooperativas de produtores
no atacado, valendo destacar a
importancia que témr as mesmas
na distribuiciio de amendoim des-
cascado na cidade de Sdo Paulo,
Tajs organizacbes de produtores
estdo presentes também na indis-
tria de oleo, embora com impor-
tancia bem menor que as firmas
comerciais.

As fabricas de guloseimas sio
os torradores, fabricantes de do-
ces e oufros produtos de amen-
doim. O varejista é um agente de
baixa importincia, em vista de
serem reduzidas as vendas de

— 2

amendoim “in natura” feitas dire-
tamente ao consumidor.

Com base nos dados e admifin-
do-se que o consumo de amendoim
nas fazendas, para formagdo de
novos plantios, absorva 10% do
amendoim do Estado, obtem-se
as seguintes destinactes para os
outros 90% da produgdo: 65%
para indistrias de dleo, 22% para
fabricas de alimenfos e gulosei-
mas e 3% para o mercado exter-
no.

As vendas de ofeo comestivel
dos industriais, sem considerar a
parte destinadd ao preparo de
margarina, gordura hidrogenada
ou de conservas alimenticias, des-
tinam-se em sua maior parte dire-
tamente a varejistas (75%);
apenas 25%, passam antes por
atacadistas para chegar aqueles
agentes finais da comercializac&o.

A exportagdo exterior do farelo
¢ torta, que absorve mais de 2/3
da producdo do Estado, é realiza-
da principalmente pelas proprias
firmas exclusivamente comerciais.
Em 1966, as primeiras responde-
ram por cérca de 96% do total ex-
portado e as firmas comerciais
sonmente pelos restantes 4%.

Do farelo e torta vendidos no
mercado interno, pelos fabrican-
tes, aproxintadamente 75% desti-
nam-se as fabricas de racbes, as
quais submetem &sses produtos a
novas manipulagoes antes de ven-
dé-los aos criaderes, e 0s outros
25% sao comprados diretamente
pelos criadores ou por atacadistas
intermedidrios.

Uma pequena parte de farelo &
utilizada ua produgdo de farinha
alimenticia, mas €sse emprégo
ainda ¢ de reduzida expressdo co-
mercial.
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As guloseimas e produtos ali-
menticios em grande parte s&o
distribuidos pelos prdprios fabri-
cantes aos estabelecimentos vare-
jistas, ou ainda, diretamente aos
consumidores, como € 0 caso das
confeitarias e alguns torradores
que cuidam da fabricacdo dos de-
rivados e também da venda ao
comprador final.

2.2 — FRUTAS
2.2.1 — Laranja

2.2.1.1 — Origem, Destino e
Varicdades

2.2.1.1.1 — Origem

As principais culturas comer-
ciais de laranja no Estado de Sio
Paulo estdo situadas na zona ser-
vida pelas Vias Anhanguera e Wa-
shington Luiz, destacando-se as
areas de Bebedouro, Limeira, Ara-
ras e Araraquara. Nesta regifo
concentra-se 70% do nimero to-
tal de pés plantados no Estado,
estimados em 23.433.000 para o
ano agricola de 1966/67.

Dentre os municipios, aquéles
que mais confribuem para o abas-
tecimento de laranja a Capital
Paulista sio: Limeira — 42%,
Araraquara — 10%, Monte Aito
— 9% e Sorocaba — 8%, do to-
tal enviado para consumo. Se-
guem-se Jaguarilina -—— 4%, Ara-
1as — 4%, Bebedouro — 4%, ca-
berdo aos demais completar os
19% restantes.

(3) A caixa colheita tem cm média 40 quilos de fruta.

em média 32 quilos de fruta.

2.2.1.1.2 — Destino

A produgao de laranja na safra
de 1966 foi estimada em 29,8 mi-
ihdes de caixas de colheita (7).
Déste total, foram exportadas 2,5
milhoes de caixas, sendo que a
parcela restante foi consumida
pelas indistrias e pela populagio
soh a forma de fruta in-natura.

A cidade de Sdo Paulo se apre-
senta como um grande entreposto
de laranja, pois da parcela envia-
da ao abastecimento da Capital,
calculada em cérca de 12 milhdes
de caixas anualmente, 30% sdo
vendidas para oulras pragas, ou
seja, 3.600.000 caixas. Désse
total, 25% destinam-se as locali-
dades do ABC, 18% para o Rio
de Janeiro, 19% para Curitiba,
119% para Belo Horizonte, 7%
para Santos e 20% para outras ci-
dades (inclusive Brasilia).

Deve-se ressaltar, ainda, que
das zonas produtoras sao envia-
das para outras pragas, que ndo a
Capital, cérca de 1.000.0000
caixas, além das parcelas desti-
nadas ac abastecimento das po-
pulacdes urbanas locais e das per-
das que ocorrem.

2.2.1.1.3 — Variedades

As principais variedades plan-
tadas em Sio Paulo, sio: Péra,
Baianinha (Washington Navel),
Hamlim, Lima e Bardo, existindo
outras de menor expressdo. Des-
tas, tddas se prestam muito bem

A caixa mercado tem

(4) Mercado da Capital: todos os atacadistas estabelecidos na zona dc_> Mer-
cado Central Municipal e CEASA (Centro Estadual do Abastecimento
de S, Paulo — Terminal do Jaguaré).
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para consumo como fruta in na-
tura e sdo encontradas durante o
ano todo no mercado da Capital,
nio se dispondo até o momento
de dados quantitativos para se me-
dir a participagdo relativa de ca-
da uma.

2.2.1.2 — Principais Fungdes
2.2.1.2.1 — Compra e Venda

A quase totalidade das com-
pras, 99% do volume de laranja
comercializada no atacado do
mercado da Capital (*), sao feitas
pessoalmente pelos atacadistas ou
seus socios, Dessas compras,
95% sdo feitas diretamente aos
produtores e os restantes 5% sdo
adquiridos de outros atacadistas
da praga de S3o Paulo., Essas
préticas revelam-se bastante sa-
dias, refietindo-se numa diminui-
¢do dos custos da comercializagio.

Neste estudo observou-se que
cérca de 77% do total de caixas
comercializadas foram adquiridas
pelo sistema de safra pendente,
no qual os atacadistas ddo um si-
nal, geralmente equivalente a 30
ou 40% do valor total e o restante
¢ acertado de acordo com as par-
tes, sendo comum o pagamento
em 4 prestacles trimestrais.

Outros sistemas de compra sio:
por caixa, representando 13% do
volume comercializado; em con-
signag¢do chega cérca de 6% do
volume e os 4% restantes sio
produgbes préprias dos atacadis-
tas. Comumente os neg6cios sdo
feitos na base da confianga pes-
soal sem a wutilizagdo de promis-
sérias, cédula rural ou qualquer
outro papel de crédito.

O processo de venda mais lar-
gamente utilizado em S3o Paulo

¢ o das vendas direfas aos varejis-
tas, sendo bastante diminutas,
5%, as vendas efetuadas no sen-
tide horizontal da cadeia de co-
nrercializagdo, A maior parte dos
negdcios ¢ feita a vista.

2.2.1.2.2 — Transporte

Atualmente todo o transporte
de laranja para o mercado inter-
no é feito através das rodovias.
Cérca de 83% do volume trans-
portado foi feito por veiculos de
frotas proprias dos atacadistas,
6% por veiculos alugados e 11%
por meio de emprésas especializa-
das.

Quanto a éste aspecto parecem
existir relativas dificuldades, pois,
além de insuficiéncia no nimero
de veiculos i disposigdo dos ata-
cadistas, as frotas existentes nao
tém sido renovadas, como seria
desejavel, com o conseqiiente au-
mento nas despesas de frete.

A seguir, apresenta-se uma ta-
bela de fretes vigorantes em no-
vembro de 1966 (sem retbrno da
caixa vazia) :

Limeira — Sao Paulo:
NCr$ 0,26 por caixa

Araras — Sdo Paulo;
NCr$ 6,31 por caixa

Araraquara — Sdo Paulo:
NCr$ 0,58 por caixa

Bebedouro — Sao0 Paulo:
NCr$ 0,69 por caixa

Comparando-se ésses dados
com aquéles de origem da fruta,
observa-se gue uma das provaveis
causas da maior participacio re-
lativa da drea de Limeira e Ara-
ras (55% do total comercializa-
doy é motivada pela diminui¢do
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nos custos de transporte. Esti-
ma-se que o transporte responde
por 15 a 20% do prégo de venda
da laranja no atacado.

2.2.1.2.3 — Classificagio

Em decorréncia do sistema de
compra de safra pendente, o la-
vrador vende seu produto sem
qualquer padronizacdo ou classi-
ficacdo. Esta ¢é feita rpelos
“packing-houses”, de propriedade
dos comerciantes e localizados,
principalmente, nas zonas produ-
toras. Nesses locais, é feito 0 bene-
ficio, classificagdo e embalagem
da fruta que é enviada para ser
comercializada na Capital.

2.2.1.2.4 — Fluxo de Comercializacio

No gratico 19, apresentamos o
fluxo de laranja em Sdo Paulo,
conforme foi constatado neste es-
tudo.

Os produtores, em média, dis-
tribuenr sua produciio da seguinte
forma: 30% é vendida para os
exportadores, 47% para os ataca-
distas da Capital, 6% para os
compradores rurais, 3% para 0s
compradores <le outras pracgas,
29 para o consumo nas cidades
do interior, 7% para as inddstrias
de elaboracdo e 5% & enviado pa-
ra as cooperativas.

Por sua vez os exportadores
beneficiam a fruta e enviam do to-
tal adquirido, 38% para a expor-
tacio, 48% para as industrias e
14% para o mercado da Capital.

Os atacadistas da Capital diri-

gem 80% do volume de fruta
comprada para seus postos de
vendas no mercado de 53o Paulo
e 20% para a inddstria.

Os compradores rurais, apds
adquirirem a fruta nos pomares,
distribuem 40% para o mercado
da Capital e 60% para as indus-
trias.

Da laranja recebida pelas coo-
perativas, 14% é enviada para a
exportagio, 19% para o mercado
de Sdo Paulo e 67% para as in-
dustrias.

Finalmente, os compradores de
outras pracas e 0% comerciantes
locais enviam, respectivamente,
téda a fruta comprada para o con-
sumo em outras pragas, que ndo
a Capital, e para as cidades do
interior,

No mercado atacadista da Ca-
pital, a laranja é distribuida pa-
ra a réde varejista nas seguintes
proporcbes: 9% para os ambu-
lantes, 38% para os feirantes,
7% para as quitandas, 6% para
os mercados distritais, 1% para
os supermercados, 1% para ho-
téis, bares, restaurantes e 7% pa-
ra outros nio especificados, de
onde, finalmente, atingem os
consumidores.

De Sio Paulo sai, ainda, 30%
do volume de laranja vendida pe-
lo comércio atacadista para o
abastecimento de outras cidades,
dentre elas o ABC, Santos, Rio de
Janeiro, Curitiba e Belo Horizante.

Finalmente, 1%, cérca de 120.000
sio vendidas diretamente para
consumidores que se dirigem ao
mercado atacadista da Capital.
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2.2.2 — Banana (%)

2.2.2.1 — Origem, Destino e
Variedades

2.2.2.1.1 — Origem

As principais culturas comer-
ciais de banana no Estado de Sio
Paulo, estdo situadas na zona do
litoral do Estado, desde o Guaru-
j& até Eldorado, destacando-se os
municipios de Sete Barras, Ita-
nhaém, Registro, Juquid, Miraca-
ti, Tguape e Itariri, Nesta regiio
encontra-se 80% do niimero total
de pés plantados no Estado, esti-
mados em 44,1 milhdes de pés
para o ano agricola de 1966/67.

Dentre os municipios, aquéles
que mais contribuem para o abas-
tecimento de banana a Capital
Paulista sdo: Sete Barras, Itariri,
Juquia e Registro para a varieda-
de nanica e Goias e Minas Gerais
para mag3 e outras variedade de
mesa.

2.2.2.1.2 — Destino

A produgdo de banana na safra
de 1066 foi estimada em 33,4 mi-
Jhées de cachos. Déste total, fo-
ram exportados 9,2 milhdes de ca-
chos, sendo a parcela restante con-
sumida pela populagdo sob a for-
ma de fruta in-natura e 1,7 milhoes
de cachos pelas indistrias.

Calcula-se em cérca de 20 mi-
Ihdes de cachos a quantidade en-
viada anualmente para o consumo
em S3do Paulo, sendo que apenas
os feirantes e atacadistas movi-
mentam um total de 16 milhdes de
cachos. Désse total, apenas o0s
atacadistas vendem ou transferem

(5) Para mais detalhes ver:
AMARQ, Antonio A. et alii.

para outras pracgas fora da Capi-
tal, 12% do volume por éles co-
mercializado, ou seja, cérca de
700.000 cachos anualmente. As
principais localidades que rece-
beri banana da Capital sdo: Pre-
sidente Prudente, Sorocaba, San-
tos, Campinas, Avaré, Araraquara
e Andradina.

2.2.2.1.3 — Variedades

As variedades mais consumidas
em Sio Paulo sdao a nanica e a
macd, tendo as outras variedades,
entre elas, prata e ouro, reduzida
participacdn no mercado.

2.2.2.2 — Principais FungOes
2.2.2.2.1 — Coinpra e Venda

Os atacadistas compram 83%
do volume de banana verde, dire-
tamente dos produtores, 2% de
cooperativas, 2% de outros ataca-
distas e 13% no leildo sem saber
a quem pertence a fruta que com-
pde as cargas. Por sua vez os fei-
rantes adquirem 32% dos produ-
tores, 2% das cooperativas, 15%
de fornecedores fixos, 5% de ata-
cadistas, 42% no leilic sem sa-
ber a quem pertence a fruta e o
restante da combinagdo de diver-
s0s agentes,

A compra de banana verde pe-
los feirantes & feita na propria Ca-
pital, com pagamento i vista, de
acordo com o prego do dia, sendo
0s negocios a crédito feitos s0-
mente para as parcelas compra-
das de atacadistas e fornecedores

(20%) .

(Os atacadistas, por sua vez,

Estudo ccondmico da bananicultura paulista.

Agricultura em Sio Paulo 14 (11/12): 748 1967.
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compram 78% do volume nego-
ciado com pagamento A vista no
leildo ou nos proprios armazéns.
A fruta recebida em consignagio
representa 14% e aquela adquiri-
da no sistema de safra pendente
5% do volume total.

As vendas sdo tddas feitas di-
retamente pelos atacadistas aos
varejistas e praticamente a vista
(prazos semanal ou quinzenai).

2.2.2,2.2 — Transporte

Constatou-se neste estudo que
100% da banana comprada pelos
atacadistas e feirantes era trans-
portada por caminhio, confirman-
do uma tendéncia que se iniciou
desde 1953, quando praticamente
principiou o processo de abando-
no da ferrovia.

Tal fato pode ser atribuido as
melhores condigdes de manuseio
do produto e pelo menor tempo
consumido por ésse tipo de trans-
porte.

Os fretes cobrados até a Capi-
tal na época do levantamento, ou-
tubro-novembro de 1966, em cru-
zeiros novos por tonelada eram
de: Juquid 19,50; Itanhaém 19,00,
Registro 20,00; Itariri 15,00;
Goiss (Itumbiara) 30,00 e Minas
Gerais {Centralina) 25,00,

Esse frete na maioria das vézes
¢ pago pelos produtores, sendo
que os compradores s6 o pagam
quando se trata de banana maca,
vinda de (ioids e Minas Gerais,
A andlise dessa fungido ¢ de gran-
de importdncia para a banana,
pois tem sido comum, em certas
épocas do ano, um custo do frete
ao redor daquele pago pela fruta
tornando impossivel aos produto-
res a colocagdo do produto no
mercado da Capital.

2.2.2.2.3 ~— Classificacio

Suscintamente pode-se descre-
vé-la da seguinte forma: numa
primeira fase, ainda dentro da
propriedade agricola os cachos
sofrem, em geral, um processo
empirico de classificagdo sendo
divididos em 2 tipos: exportagdo
e descarte, Para o abastecimento
da Capital, sio enviados aquéles
lotes chamados descarte e que
ndo atingiram as normas minimas
impostas pelo regulamento de ex-
portagdo, Dentro de um mesmo
lote existem cachos de diversos
tamvanhos e condicfes, sem se ob-
servar qualquer tipo de classifi-
cagdo.

Désse modo, 90% do volume
comprado pelos atacadistas e fei-
rantes ndo é classificado, sendo
nagos précos diferentes para ca-
da lote, de acdrdo com o aspec-
to do carregamento, dependendo
muitoe da pratica que o$ mesmos
possuem.

Como ocorre para a banana
verde, também para a banana
amadurecida nao existers padrdes
oficiais, sendo os tipos definidos
de acérdo com 0s usos e costu-
mes, geralmente aceitos pelos co-
merciantes. Esta classificagio é
efetuada ao se fazer a “toilette”
dos cachos para serem estufados,
levando-se em consideracdo o ta-
manho, a qualidade e o aspecto
das pencas.

2.2.2.2.4 — Fluxo dec Comercia-
lizagio

Os atacadistas ,apos fazerem
as devidas manipulagbes — estu-
fagem, “toilette”, corte de pencas
— vendem o produto para outros
elementos da cadeia de comercia-
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lizagdo, os quais se encarregardo
de distribui-los aos consumidores
finais.

De aciirdo com os dados obti-
dos neste estudo, do volume co-
mercializado pelos atacadistas
50% ¢ vendido ja estufado para
quitandeiros, 20% para ambulan-
tes, 6% para supermercados e
6% para os comerciantes de mer-
cados distritais, Do restante,
13% ¢ vendido para feirantes,
parte ji estufada e parte verde,
190 diretamente aos consumido-
res e 4% para outros agentes nio
especificados.

Os atacadistas, também, ven-
dem ou transferem para outras
pracas fora da Capital, 12% do
volume por éles comercializado,
sendo, 57% de banana macid e
43% de nanica.

Do mesmo modo, os feirantes
com estufa vendem o produto nas
feiras livres diretamente aos con-
sumidores, sendo que aquéles que
negociam com maiores quantida-
des vendem também para outros
comerciantes, destacando-se am-
bulantes e quitandas localizadas
proximas da estufa.

2.2.2.3 — Comercializagio pelos
Produtores

2.2.2.3.1 — Introducio

O estudo da comercializagdo
pelo produtor apresenta uma sé-
rie de dificuldades, entre as quais
destaca-se a impossibilidade de
obtencdo de dados exatos, pelo
fato de que a maioria des produ-
tores nac faz anotacbes de seus
gastos relativos & comercializa-
¢do. Na realidade, a parcela que
faz anotactes, faz de maneira va-
ridvel e muito suscintamente,

A nultiplicidade de formas
apresentadas na comercializagio
de banana & outro fator relevante
na apresentacao déste estudo,
sendo a seguir citadas algumas
daquelas encontradas:

a) Vendas a vista:
1. vendas para atacadistas
2. vendas para feirantes
3. vendas para fabricas
4

. vendas para exporta-
dores

5. vendas para intermedia-
rios locais
b} Vendas em consignacdo:

1. vendas através das coo-
perativas

o

vendas através de con-
signatarios

3. vendas através de agen-
tes ocasionais

Em ambos os casos, hd ou nio
atribuicdes do produtor de colo-
car a fruta na cidade, na fibrica
ou no bairro onde o comprador
desejar, sendo éste acérto feito
na hora de fechamento dos ne-
gocios. Este transporte pode ser
feito pelo produtor em seu pro-
prio veiculo ou através de veicuio
fretado, cujo frete em geral é pa-
go pelo bananicultor.

Tanto as cooperativas como 08
demais agentes de comercializa-
¢30 no caso de vendas em consig-
nacio, s6 pagam apds vender o
produto e descontar impostos, fre-
tes, despesas e comissdes. Os
prazos de pagamento variam bas-
tante, podendo chegar até um
mes.



2.2.2.3.2 — Duracio e Epoca de
Safra

A safra tem duragdo o ano to-
do, registrando-se o maior volu-
me de embarque durante os me-
ses de abril, maio, junho e julho,
e 0s menores em outubro e no-
vembro.

A distribuicdo da produgdo
anual da variedade nanmica, em
Sdo Paulo, ¢ aquela apresentada
no Grafico 20.
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quanto a grau de maturagdo e
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GRAFICQ 20. — Distribuicio Anual da Produgic de Banana Nanica,
em S3o0 Paulo.

FONTE:

2.2.2.3.3 — Principais Fungdes

a) Colheita — O esidgio de
desenvolvimente em que o frufo
vai ser colhido, dependera do mer-
cado consumidor. Para o consu-
mo no mercado interno a banana
pode ser colhida praticamente
“de vez” ou gorda ji que ndo

DATE — A Cultura Bananveira

fruta destinada ao mercado inter-
no, atualmente, ndo se faz nenhu-
ma embalagem dos cachos de bha-
nana. Todavia, é licito esperar-se
que cm futuro préximo deverd
usar-sc a embalagem em caixas,
0 que pressupbe a necessidade
futuramente de locais destinados
a embalagem das frutas, quer para
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mercado interno como para a ex-
portagio.

c) Transporte — O cacho co-
lhido é& transportado dentro da
propriedade em diversos sistemas,
podendo-se citar o0s seguintes:
decauville, carretas, caminhdes,
barcacas e chatdes. No caso de
ndo ser necessirio ésse transpor-
te, dito intermedidrio, & dispen-
sado também o transbérdo, redu-
zindo-se as operagdes a carrega-
mento do caminhdo e transporte
para S3o Paulo.

O transporte é o fator que mais
onera o custo de comercializagfio
para o mercado intérno, superan-
do a mio de obra. As porcenta-
gens relativas do custo de comer-
cializagdo sdc encontradas no
quadro n.® I a seguir:

relacdo ao volume comerciali-

zado.

De acordo com o numero de
produtores, o sistema de vendas
em consignagdo é o preferido, se-
ja por intermédio das cooperati-
vas, seja através de agentes con-
signatirios, representando 48%
das preferéncias dos bananiculto-
res. Este sistema envolve a en-
trega do produto para pagamento
com um certo prazo, varidvel de
acdrdo com o modo de operar dos
agentes comerciais.

A comissdo cobrada pelas coo-
perativas é conhecida dos coope-
rados, 0 que na3o ocorre ConF QS
demais agentes que ndo definem
claramente sua participacio no
valor obtido. Alguns produtores,
comparando as cotagdes no ata-

QUADRO 1. — Custo de Comercializacio de Banana do Litoral Sul de

Sio Paulo até a

Capital, 1965

Com transporte

Sem  transporte

Item intermediirio intermedidrio
NCr$/cacho o NCr$/cacho %
Carregamento caminhio .. .. 0,03 11 0,03 16
Transporte intermediario ... 0,03 10
Transbérdo ................ 0,06 21
Transporte a Sio Paulo ... 0,16 58 0,16 84
T?tal .................. 0,29 100 0,20 100
RESUMO
Mio de obra.,............. 0,09 32 0,03 16
Transporte ................ 0,19 68 0,16 24
Total ...l 0,28 100 0,19 100
FONTE: Divisio de Economia Rural — Seccio de Anilise de Mercados

Precos.

d} Vendas — Os sistemas de
vendas de banana pelos produto-
res pode ser analisado sob dois
aspectos: umr com relacdo ao ni-
mero de produtores que utilizam
determinado sistema e outro com

cado, deduzindo os fretes e outras
despesas e com o valor recebido,
chegam mais ou menos a quanti-
ficar as comissfes dos intermedia-
rios. Como porém, as cotagdes
no mercado atacadista variam nu-
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ma faixa ampla, torna-se dificil
chegar & conclusdo definitiva a
respeito.

O namero de produtores que
vende A vista ocupa o segundo
lugar, representando 36% das
preferéncias, Os compradores sdo
atacadistas locais ou com sede
em S3o Paulo, fabricas e outros
produtores nraiores. Ha ataca-
distas que compram diretamente
na propriedade e outros que man-
tém compromissos verbais com
alguns produtores, comprando
tdda a fruta que &stes lhes fra-
zZem.

Finalmente, os 16% restantes,
representam  aquéles produtores
que vendem em ambos sistemas,
vendendo parte 4 vista e parte
consignado de acoérdo com suas
necessidades de capital e de suas
relacles com os compradores,

Sob o aspecto do volume de

produgdo - comercializado em ca-
da sistema, a situacio se modifica
bastante, pois a venda A vista ou
direta — 44% — passa a predo-
minar sdbre a venda em consig-
nagio 37%.

Os atacadistas e feirantes pre-
dominam sdbre os demais tipos
de compradores, representando
36% do volume negociado. A
participagio dos agentes consig-
natdrios vem a seguir, com 21%
do volume transacionado, e é su-
perior ao das cooperativas que
representant apenas 14% do vo-
lume comercializado.

Finalmente, os casos em que 08
produtores vendem a dois ou mais
tipos de compradores, também
sio importantes, representando
19% do volume, restando 10%
para outros compradores ocasio-
nais, entre €les os caminhdes que
retornariam vazios das zonas
produtoras.

QUADRO 2. — Principais Agentes de Comercializacdio da Banana no Litoral
Sul de S3o Paulo, 1965

Sisterna  de Agentes de Produtores Volume de cachos
Vendas Comércio Nimero % Nimero o

A vista Atacadistas 42 26 657.900 36
o Fabricas 1 1 4.000 0
Qutros 16 10 143.900 -« 8

Consignacio Cooperativas 10 6 257.600 14
Consignatirios 56 34 380.800 21

Qutros 12 7 37900 0 2

. Dois ou mais tipos 26 16 360.400, 19

. Total 163 100 1.842 500 100

RESUMO

Venda a wvista,

Consignagio

Mais de um tipo
Total

59 6 805.800 44
2 4R 673.300 - 37
26 16 360.400 19
163 100 1.842.500 100

FONTE Divisio de Economia Rl{ra!

Precos,

.-

— Sgegiio de Anél.ise: de Mercados
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Alguns poucos produtores con-
tratam um prego fixo anual, com-
prometendo-se a entregar uma de-
terminada quantidade de cachos
por més. Isto se verifica mais
para a banana que ndo seja da
variedade nanica. Estes contratos
sdo sempre verbais, mas cumpri-
dos regularmente de parte a
parte. '

2.2.3 — Manga

[§%)
[§%)

.3.1.— Origem, Destino e
Variedades

2.2.3.1.1 — Origem

A producio de manga encon-
tra-se espalhada por todo o Es-
tado de Sdo Paulo, excetuando-
se as regides do Litoral e aquelas
proximas 4 Capital. Destacam-se
todavia como as mais importantes
comercialmente e com maior nii-
ntero de npomares as zonas de
Ribeirdo Préto, Araraguara ¢ Be-
bedouro. Nestas regides concen-
tra-se cérca de 60% do nimero
total de pés, com produ¢do esti-
mada de 2.000.000 de caixas em
1966 .

Dentre o3 municipios, aquéles
que mais contribuem para o abas-
tecimento da Capital sdo: Jardi-
noépolis 90%), Ribeirdo Préto 4%
e Rifinia 3% .

2.2.3.1.2 — Destino

E possivel calcular-se o envio
para a Capital de cérca de 200.000
caixas anualmente, sendo o res-
tante consumido nas cidades do
interior, parte enviada para ou-
tras pracas fora do Estado e par-
te perdida nos locais de produ-
cao.

Do total enviado para a Capi-

tal, 35% ¢ vendido para outras
pragas, ou seja, cérca de 70.000
caixas. Deésse total, 28% desti-
na-se para o Rio de Janeiro, 25%
para Curitiba, 199 para as loca-
lidades do ABC e 28% para ou-
tras cidades.

2.2.3.1.3 — Variedades

Infelizmente ndo existem ele-
mrentos estatisticos quer de ori-
gem censitaria, quer oriundos de
pesquisas, que permitam um co-
nhecimento razoavel do niimero
de mangueiras distribuidas por
variedade no Estado de Sdo
Paulo.

Na principal zona comercial —
Jardinépolis — as variedades
mais plantadas sdo: Bourbon,
Coracio de Boi, Haden, Extrema
e Espada. '

2.2.3.2 — Principais Fungdes
2.2.3.2.1 — Compra e Venda

A quase tofalidade das com-
pras, 96% do volume de manga
comercializada no atacado da Ca-
pital, sdo feitas pessoalmente pe-
los atacadistas, sendo os restan-
tes 49 comprados através de
compradores. Dessas compras
94% sido feitas diretamente dos
produtores, 5% de outros ataca-
distas e 1% de compradores ru-
rais.

Entre os atacadistas pesquisa-
dos, 20% sdo produtores de man-
ga, enviando para a Capital to-
das suas produgdes.

Neste estudo observeu-se que
509 do total de caixas comercia-
lizadas foram adquiridas pelo sis-
tema de safra pendente e que
35% foram recebidas em consig-
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na¢io, Outros sistemas de com-
pras sdo: sob a forma de compra
por caixa no pé com valor fixado
— 7% do total; compra por cai-
xa pela cotagdo do dia — 6% e
o restante sendo de produgdo pré-
pria dos atacadistas.

O processo de venda mais uti-
lizado em Sdo Paulo é o de ven-
da direta aos varejistas, sendo di-
minutas, 5% ,as vendas efetuadas
em sentido horizontal na cadeia de
comercializagdo. A maior parte
dos negdbcios ¢ feita & vista.

2.2.3.2.2 — Transporte

Todo o transporte atual de
manga para o mercado da Capi-
tal & feito por rodovia, sendo
159 transportado por caminhdes
dos proprios atacadisias e 85%
por emprésas de transporte.

A seguir, apresenta-se uma ta-
bela de fretes médios, vigorantes
na safra de 1966/67, com o re-
torno das caixas vazias incluso:

Jardindpolis — Sao Paulo:
NCr$ 8,55 por caixa

(Guard -— Sio Paulo:
NCr$ 0,88 por caixa

Rifania — S3o Paulo:
NCr$ 0,84 por caixa

Como ocorre para outras fru-
tas, pode-se estimar entre 25 a
30% do preco médio de venda no
atacado, a parcela de custo refe-
rente ao transporte de fruta.

2.2.3.2.3 — Classificagio

A manga comercializada na
Capital ¢é classificada manualmen-
te, sem padrdes oficiais definidos.
Esta operagdo, juntamente com a

de embalagem é feita, em geral
no Interior, em armazéns dota-
dos de estufas que permitem que
a fruta, daquelas variedades que
necessitam de estufagem, sejam
devidamente preparadas para sua
comercializa¢do. Este estudo re-
velou a existéncia de 26 estufas
para_manga, sendo que apenas
uma estava localizada na Capital,
24 em Jardinépolis e uma em No-
va Europa. Em tddas elas o sis-
tema de aquecimento utilizado era
a queima de serragem em latas.

2.2.3.2.4 — Fluxo de Comercia-
lizagdo

No grafico n° 21, apresenta-
mos o fluxo de manga em Sio
Paulo, conforme foi constatado
neste estudo 2.

Os produtores, em média, dis-
tribuem sua producio da seguin-
te forma: 59% ¢é negociada com
os compradores do mercado da
Capital, 17% para os comprado-
res rurais e 24% para 0s compra-
dores de outras pragas.

Tanto os compradores de ou-
tras pragas como os comerciantes
do mercado da Capital, enviam,
respectivamente tddas as parceias
adquiridas para os mercados de
outras pracgas e da Capital.

Por sua vez, os compradores
rurais revendem 74% do volume
por éles adquiridos para os co-
merciantes do mercado de Sado
Paulo e 26% para os comprado-
res de outras pracgas.

Da parcela chegada ao merca-
do da Capital, 35% € vendida pa-
ra outras pracgas, principalmente

{6) Vailido apenas para as zonas de produgio comercial.
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Rio de Janeiro, Curitiba, ABC,
Belo Horizonte e Santos.

A parcela destinada ao consu-
mo da populagdo paulistana, che-
ga aos consumidores através da
réde varejista ‘distribuida da se-
guinte forma: 66% através dos
feirantes, 7% pelos ambulantes,
129 pelos quitandeiros, 4% pelos
comerciantes de mercados distri-
tais, 2% pelos supermercados e
8% por outros ndo especiticados.

As vendas diretamente aos con-
sumidores representam 1% do vo-
lume comercializado pelos ataca-
distas, ou seja, cérca de 2.000
caixas por ano.

2.2.3.3 — Comercializagio peclos
Produtores

2.2.3.3.1 - Introduciio

Tendo ent vista a importancia
que assume a cultura da manguei-
ra no municipio de Jardinépolis,
o principal produtor do Estado,
restringimos o estudo aos produ-
tores localizados nessa drea.

No entanto, apesar da impor-
tancia que a cultura confere ao
municipio, ainda ndo the foi dis-
pensada a atengdo que deveria me-
recer, podendo-se observar que
pouco ou quase nada ha de con-
creto no que diz respeito a estu-
dos de nivel regional ou estadual.

Os inlimeros pomares déste mu-
nicipio sio conduzidos de manei-
ra bastante empirica, sem o0s re-
quisitos necessdrios a uma explo-
racdo racional e econdmica, no-
tando-se total auséneia de medi-

das fitossanitarias ou de quais-
quer técnicas agrondmicas.

A grande maioria dos pomares
¢ constituida de arvores ndo en-
xertadas, sem uniformidade nas
suas formacdes, quer na escdlha
de variedades, espagamento ade-
quado e outros cuidados técni-
cos. A prética da adubagdo ndo
¢ usada a pdo ser por ocasido do
plantio das mudas, com adubagdo
na cova, e que normalmente nao
obedece a nenhum critério técni-
co. A auséncia de tratamentos fi-
{ossanitarios vem contribuindo
para constante queda na produti-
vidade e tem possibilitado maior
incidéncia de doengas ¢ pragas,
sendo o problema de maior gra-
vidade a “séca ou murcha” da
mangueira.

2.2.3.3.2 — Area <as Propriedades

Segundo os dados levantados
pela Caasa da Lavoura de Jardi-
népolis, existem atualmente ....
80.000 mangueiras no municipio,
ocupando area total de cultura de
aproximadamente 1.210 ha, ou
seja, 500 alqueires, distribuiidos
por 90 propriedades.

Neste estudo, foram pesquisa-
dos 16 produtores, ou seja, 18%
do total, cuja area das proprie-
dades totalizaram 172 alqueires,
com um plantio de 14.800 pés de
manga representando 19% dos
pés plantados no municipio.

Os dados do quadro n.° 3, indi-
cam o predoninio da pequena (5
a 20 ha), e média propriedade
(20 a 50 ha), sendo tédas explo-
radas pelo proprietario.
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QUADRO 3. — Classificacio das Propriedades Segundo a Area Total

Frequéncias
Classe (17 Ndmero Porcentagem
1 ha 0 0
de la 2ha 0 0
de 2a 3Ma 0 0
de 3a 5ha 0 0
de 5a 10 ha 2 12.5
de 10a 20 ha 6 37,5
de 20a 30 ha S 31.3
de 30a 50 ha 2 12,5
de 50 a 100 ha 0 0
mais de 100 ha 1 6.2
Totat 16 100,0

(1} Os limites de classes sio aquéles usados pela Dv.E.R. no cadastro de

propriedades agricolas do Estado.

2.2.3.3.3 — Duragiio e Epoca
de Safra

Estima-se que a safra tenha
duragdo aproximada de 150 dias,
indo de meados de setembro a
meados de fevereiro,

O maior volume de embarque
para a Capital se registra nos me-
ses de novembro e dezembro —
grafico 22 — segundo os indices
estacionais de suprimento do mu-
nicipio, organizados pela Seccdo
de Comercializagdo da Divisio
de Economia Rural.

2.2.3.3.4 — Descrigio das Prinai-
pais Fungdes

a) Colheita — De acérdo coms
os rcsultados obtidos neste estu-
do, a colheita é feita pelo produ-
tor em 50% dos casos, ou seja,
quando o sistema de vendas uti-
lizado pressupde a necessidade da
entrega de fruta colhida: vendas
diretamente na Capital, vendas
em consignagao e vendas por
caixa pelo prego do dia.

Nos outros 50% dos casos, a
colheita corre por conta do com-
prador e representa aquéles nego-
cios feitos pelo sistema de venda
do pomar e venda de caixas a
preco fixado antes da safra,

O numero de homens empre-
gados para colher é varidvel, dan-
do um rendimento médio de 2,5
caixas colhidas por homem/hora.

b) Embalagem — Observou-
se também que o rendimento na
embalagem é varidve], empregan-
do-se mais comumente 2 homens e
obtendo-se um rendimento médio
de 6,5 caixas embaladas por ho-
mem/hora.

O vasilhame geralmente usado
¢ uma caixa de madeira com as
dimensdes internas de 49 x 24 x
35 ¢m, chamada na pratica por
caixa “tipo querozene” e onde ca-
bem em mrédia 40 frutos grandes.
O péso liguido & em média de
22 kg e o bruto de 27 kg.

Em geral, utilizam-se caixas de
mais de uma viagem, isto é, ja
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usadas e que sio fornecidas pelos
compradores (93% do volume co-
mercializado) .

¢) Classificagdo e Estufagem
-— Em 88% dos casos a fruta niao
¢ entregue classificada, operagao
esta que serd posteriormente exe-
cutada pelos compradores, junta-
mente com a estufagem:.

Apenas 36% do volume de
manga comercializada pelos pro-
dutores é estufada pelos préprios
agricultores em estufa de suas
propriedades e cuja capacidade
total estitica € de 1.470 caixas.

d) Vendas — Os sistemas de
vendas de manga pelos proprietéa-
rios serdo analisados sob o aspec-
to do volume comercializado se-
gundo cada sistema.

As vendas de safra pendente
ou ““do pomar” foi o sistema pre-
ferido pelos produtores que nego-
ciaram, segundo essa forma, 39%
do volume comercializado. Nesse
sisterna a fruta € entregue na pro-
priedade, na arvore, cabendo ao
comprador todas as despesas das
funcdes de comercializacio, des-
de a colheita,

Observou-se ainda, neste estu-
do que a venda diretamente na
Capital representou 22% do vo-
lume comercializado, efetuado ge-
ralmente por fruteiros de Jardiné-
polis com locais de venda no mer-
cado da Capital,

A esses dois sistemas segue-se
a venda em consignacio com 17 %
do volume comercializado pelos
produtores. Essa venda & livre,
isto ¢, ndo ha um preco minimo
garantido, sendo a fruta entregue
aos compradores nas estufas lo-
calizadas na cidade de [ardinépo-
lis. Estes se encarregam da ven-

da do produto, da reniessa do va-
lor obtido ao produtor com a de-
ducio das despesas havidas
(transporte, etc.) além de uma
comissdo por seus servigos.

Como uma variedade da consig-
nacio, existe o sistema de venda
de caixas pelo pregco de mercado
no dia da transagdo. Neste caso,
o produtor negocia sua fruta por
um valor que éle julga satisfatd-
rio de acdrdo com as informagdes
que possui dos precos vigorantes
nos principais mercados consumi-
dores, particularmente o da Capi-
tal, deduzida naturalmente a mar-
gem do comprador. Foram nego-
ciadas dessa forma 7% das cai-
xas comercializadas.

Finalmente, 10% foram vendi-
das a prego fixado, geralmente
combinado no inicio ou antes da
safra, recebendo o produtor um
sinal como garantia do fechamen-
to do negdcio e correndo as des-
pesas de comercializacio por con-
ta do comprador.

s restantes 5% foram vendi-
dos sob outros sistemas n3o es-
pecificados.

Os produtores de Jardin6polis
negociam sua frufa com atacadis-
tas de Sio Paulo, do Rio de ]a-
neiro e com compradores locais
que posteriormente fardo a redis-
tribuicdo do produte (ver fluxo).

2.2.4 — Mamsio

2.2.4.1 — Origem e Destino
2.2.4.1.1 — Origem

As principais culturas comer-
ciais de mamio, no Estado de Sdo
Paulo, estdo situadas na zona
compreendida entre os municipios
de Araraquara, Sio José do Rio



Préto e Bebedouro, destacando-se
os municipios de Monte Alto, Vis-
ta Alegre do Alto, Céndido Ro-
drigues, Araraguara, Taiaci, Pi-
rangi e Santa Adélia. Nesta regido
concentra-se cérca de 75% do ni-
mero total de pés plantados no
Estado, que atingiu a 3.900.000
pés, com produgdo estimada de
2.100.000 caixas, em 1966.

Dentre ésses municipios, aqué-
les que mais contribuem para o
abastecimento da Capital sio:
Monte Alto 70%, Vista Alegre
21% e Pirangi 5% . Seguem-se-
lhes Ariranha 2%, Sta. Adélia 1%
e Catanduva 1%.

2.2.4.1.2 — Destino da Produgdo

Com uma producdo estimada
em 2.100.000 caixas-duplas (30
kgs. de fruta), na safra de 1966,
¢ possivel estimar-se o envio para
a Capital de cérca de 1.800.000
caixas anualmente, sendo 0 res-
tante consumido nas cidades do
interior e parte enviada para ou-
tras pragas fora do Estado de
Sdo Paulo.

Do total enviado para a Capital,
26% ¢ vendido para oufras pra-
cas, ou seja, cérca de 500.000
caixas. Désse total 16% desti-
nani-se as localidades do ABC,
239% para o Rio de Janeiro, 20%
para Belo Horizonte, 15% para
Santos, 17% para Curitiba e 9%
para outras cidades.

2.2.4.2 — Principais Funcdes
2.2.4.2.1 — Compra e Venda

Téda a compra de mamaio pe-
los atacadistas de mercado da Ca-
pital & feita diretamente do pro-
dutor.

Entre os atacadistas entrevista-
dos, 75% sdo produtores de ma-
mdo, enviando para a Capital a to-
talidade de suas produgGes.

Estes procedimentos indicam a
nio participacao de intermedid-
rios na compra dé mamado, com
possivel diminuigao nos custos de
comercializagio.

As compras de 96% do voluine
comercializado sdo feitas pessoal-
mente pelos atacadistas, sendo que
05 outros 4% sao comprados atra-
vés de empregados estabelecidos
nas zonas produtoras.

De acdrdo com o0s usos e Cos-
tumes pode-se destacar 3 sistemas
de compra de mamao pelos ataca-
distas: compra de caixas pela co-
tacdo do dia, recebimento em con-
signacdo e compra por caixa a
prego fixado anteriormente.

Neste esfudo observou-se que 0
sistema mais usado é o de com-
pra de caixas pela cotacdo do dia,
sendo compradas nesse sistema
72% do total de caixas comercia-
lizadas.

Das restantes, 16% foram en-
viadas em consignagio e 12%
compradas sob outras formas.

Nos dois sistemas de venda por
caixa, o produtor colhe e entrega
a fruta sem classificacdo alguma,
em locais préviamente defermina-
dos na propriedade rural onde 0s
compradores vdo busci-la, deven-
do na oportunidade classifica-la
e embalar.

O processo de venda mais uti-
lizado em S3o Paulo é o de ven-
das diretas aos varejistas, ocor-
rendo em escala reduzida as ven-
das efetuadas em sentido horizon-
tal na cadeia de comercializagdo.
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A maior parte dos negécios sdo
feitos 4 vista, sendo reduzidas as
vendas fiado ou A prazo.

2.2.4.2.2 — Transporie

Todo o transporte atual de ma-
mio para o mercado da Capital é
feito por rodovia, sendo 40%
transportados em caminhdes dos
proprios atacadistas e 60% por
emnprésas de transporte.

A seguir, apresenta-se uma ta-
bela de fretes médios vigorantes
na safra de 1966.

Monte Alto — Sao Paulo:
NCr$ 0,87 por caixa

Vista Alegre — Sdo Paulo:
NCr$ 0,98 por caixa

Fernando Prestes — S3o Paulo:
NCr$ 0,95 por caixa

Pode-se estimar entre 25 a 35%
do preco de venda médio no ata-
cado, a parcela de custo referente
ao transporte da fruta.

2.2.4.2.3 — Classificagdo

O mamio comercializado na
Capital ¢ classificado e embalado
em caixas tipicas para &sse CO-
mércio, conhecidas como “duplo
de mamio”, sem padroes oficiais
definidos mas praticamente padro-
nizadas pelo uso generalizado du-
rante varios anos.

A fruta ¢ recebida pelos ataca-
distas em locais acessiveis nas
proprias rogas de mamdio, onde é
classificada a mio e embalada.

Nesta classificacdo leva-se em
conta apenas tamanho dos frutos
(graidos e miidos) e o estado de
maturacdo (verde e maduro).

2.2.4.2.4 .~ Fluxo de Comercializagdo

No grafico n.® 23, apresentamos
o fluxo de mamio em Sao Paulo,
conforme foi constatado neste es-
tudo.

(s produtores, em média, ven-
dem 80% de sua producdo aos
atacadistas do mercado da Capi-
tal e 20% para os compradores
de outras pragas.

Os atacadistas por sua vez, en-
viam para seus postos de venda na
Capital 100% do volume adqui-
rido.

Da parcela chegada ao merca-
do da Capital, 26% ¢ vendida
para outras pracas, especialmente
ABC, Belo Horizonte, Curitiba e
Santos.

A parte destinada ao consumo
da populacdo paulistana chega
aos consumidores através da réde
varejista distribuida da seguinte
forma: 65% através dos feirantes,
4% pelos ambulantes, 10% pelas
quitandas, 8% pelos  mercados
distritais, 1% pelos supermerca-
dos, 1% pelos bares, resturantes
e hotéis e 10% por outros.

As vendas diretamente aos con-
sumidores representam 1% do
volume comercializado pelos ata-
cadistas, ou seja, cérca de 20.000
duplos por ano.
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2.2.5 — Figo
2.2.5.1 — Origem e Destino
2.2.5.1.1 — Origem

As principais culturas comer-
ciais de figo no Estado de Sao
Paulo, estdo situadas na zona ser-
vida pela Estrada de Ferro Pau-
lista e pela Via Anhanguera, com-
preendendo os municipios de Cam-
pinas, Valinhos e [tatiba. Dentre
éstes municipios, o principal pro-
dutor é o de Valinhos, que contri-
bui com cérca de 81% do ntimero
total de pés plantados no Estado
e que atingiu a 789.000 pés, com
produgdo estimada em 1,5 milhdes
de engradados em 1966/67.

No abastecimento da Capital,
Valinhos contribui com 77%,
Campinas com 19% e Ifatiba com
4% do volume total comercializa-
do anualmente.

2.2.5.1.2 — Destino da Produgio

Com uma produgdo estimada
em 1.200.000 engradados, em
1966, & possivel calcular-se o en-
vio para a Capital de cérca de
650.000 engradados anualmente,
sendo o restante consumido pelas
indastrias de transformacdo, pe-
las populagdes do Interior do Es-
tado e parte enviada para o con-
sumo em outras pragas fora do
Estado de Sdo Paulo.

Do total enviado para a Capi-
tal, 9% ¢ vendido para outras
pracas, ou seja, cérca de 60.000
engradados. Désse total, 46%
destina-se a Belo Horizonte, 12%
para Santos, 9% para o ABC, 7%
para Curitiba e 26% para outras
localidades.

2,2.5.2 — Principais Funges
2.2.5.2.1 — Compra e Venda

Toéda a compra de figo pelos
atacadistas de Sao Paulo é feifa
diretamente do produtor e pessoal-
mente pelos proprios comercian-
tes que em média compram ou re-
cebem consignado de 10 produto-
res durante uma safra.

Entre os atacadistas entrevista-
dos, 27% sdo produtores de figo,
enviando para a Capital 88% do
volume por &les produzidos, sen-
do os 12% restantes enviados pa-
ra as industrias.

Neste estude observou-se que o0
sistenta mais usado é o de recebi-
mento da fruta em consignagdo
representando 68% do volume co-
mercializado pelos atacadistas.
Os restantes 32% foram compra-
dos por engradados com pregos
fixados no inicio da safra.

Nos dois sistemas de venda, o
produtor colhe e entrega o figo
embalado e classificado em tipos,
segundo os usos e costumes tra-
dicionais no comércio dessa fruta.

O processo de venda mais uti-
lizados pelos atacadistas em Sio
Paulo & o de vendas direta aos va-
rejistas, ocorrendo em escala mui-
to reduzida (2%) as vendas pa-
ra outros elementos em sentido ho-
rizontal na cadeia de comerciali-
zagdo.

Como para tbédas as demais fru-
tas, a maior parte dos negécios sio
feitos a vista sendo reduzidas as
vendas a prazo e que no miximo
atingem a uma semana.

2.2.5.2.2 — Transporte

Todo o transporte de figo para
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o mercado da Capital ¢ feito por
rodovia, através de caminhdes de
emprésas de transporte especiali-
zadas no ramo.

A seguir, apresenta-se uma fa-
bela de fretes médios, vigorantes
na safra de 1966/67.

Valinhos — Sio Paulo:
NCr$ 0,13 por engradado

Jundiai — Sao Paulo:
NCr$ 0,15 por engradado

Campinas -~ Sdo Paulo:
NCr$ 0,15 por engradado

Pode-se estimar entre 5 a 10%
do preco de venda meédio no ata-
cado a parcela de custo referente
ao transporte da fruta.

2.2.5.2.3 — Classificaciio

E executada ainda nas proprie-
dades pelos produtores que clas-
sificam o figo em 4 tipos, opera-
¢io feita manualmente no ato de
ser embalada a fruta. Nio existe
uma classificacio oficial para os
padrdes, sendo porém, geralmente
reconhecidos pelo uso e pela tra-
dicio. Sio consideradas na clas-
sificacfio as caracteristicas de ta-
manho e quatidade dos frutos.

Nas gavetas de cada engrada-
do sdo arrumados os frutos de
mesmo tamanho, de modo a fica-
rem bem ajustados e apresentarem
uniformidade nos aspecto. Quan-
to a qualidade, leva-se em conia o
grau de maturagdo, a uniformida-
de e a isencido de defeitos dos
frutos.

2.2.5.2.4 — Fluxo de Comercializagiio

No grdfico n® 24, apresenta-
mos o fluxo de figo em Sio Paulo,

conforme foi constatado neste es-
tudo.

Os produtores, emt média, dis-
tribuem sua producio da seguinte
forma: 51% ¢é negociada com 0%
compradores do mercado da Ca-
pital, 22% com os atacadistas do
Rio de Janeiro, 5% ¢ vendida pa-
ra outras pracas que ndo a Capital
¢ Rio de Janeiro, 17% ¢ enviada
para as indistrias de transforma-
¢do e 5% entregues as coopera-
tivas.

Tanto os comerciantes ataca-
distas de Sao Paulo, como os do
Rio de Janeiro ¢ outras pracas,
enviam para seus mercados a to-
talidade da fruta por éles adqui-
rida.

De outro lado, as cooperativas
dirigem em média 66% do volu-
me por elas comercializado para
a Capital e 34% para o mercado
do Rio de Janeiro.

O envio do figo chegado a Ca-
pital para outras pragas atinge a
9%, principalmente para Belo
Horizonte, Santos, Curitiba e
ABC. -

A parcela destinada ao consumo
da populacdo paulistana chega
aos consumidores através da ré-
de varejista distribuida da seguin-
te forma: 58% através dos fei-
rantes, 2i% pelos ambulantes,
10% pelos quitandeiros, 1% pe-
los super-mercados, 1% pelos ¢o-
merciantes dos mercados diskri-
tais e 6% por outros ndo especifi-
cados. E

As vendas diretamente aos con-
sumidores representam 3% do
volume comercializado pelos ata-
cadistas, ou seja, cérca de 21.000
engradados por safra.
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2.2.5.3 — Comercializa¢io pelos

Produtores (7)
2.2.5.3.1 — Introdugio

A agricultura da zona produto-
ra apresenta algumas caracteristi-
cas que a diferenciam da agricul-
tura tipica do Estado de Sao Pau-
lo. Entre outras, pode-se mencio-
nar o predominio da pequena pro-
priedade rural; o cultivo intensivo
da figueira e a importdncia econd-
mica relativamente pequena de
culturas tais como: feijdo, arroz
e milho; a necessidade da produ-
¢3o de adubo orgénico e de capim
para cobertura do solo nos figuei-
rais; o conhecimento técnico rela-
tivamente alto dos produtores, de-
vido 2 intensidade de cultivo exi-
gido por esta fruteira; o nivel de
instrugdo geralmente alto da po-
pulacdo rural; o contato relativa-
mente intenso entre sitiantes, de-
vido ao pequeno tamanho das pro-
priedades e ao habito de frequen-
tarem o0s barracOes de embarque
. de figo, quase diariamente, na
época da safra; o cantato relativa-
mente frequente entre produtores
e negociantes, facilitando aos pri-
meiros melhores conhecimentos
do comércio dos produtos agrico-
las.

Além desias caracteristicas da
zona produtora de figo, também
a propria ‘fruta apresenta atribu-
tos muito imporfantes, os quais
influem sobremaneira na sua co-

(7} Para mais detalhes ver:

AMARO, Antonio Ambrosio.
de Valinhos .

mercializagdo. Entre outros, po-
de-se mencionar a perecibilidade
elevada dos frutos, exigindo um
prazo de 1 a 2 dias para a comer-
cializacdo, e um periodo de aigu-
mas horas para colheita, embala-
gem e despachos, diariamente; a
classificacdo e embalagem defini-
tiva pelo produtor, pois nio su-
porta manipulagbes; 0 amadureci-
mento, depois que o fruto alcan-
c¢ou um certo desenvolvimento, é
muito afetado pelas chuvas, tor-
nando-o menos resistente; 0 ama-
durecimento pode ser forgado,
aplicando-se ao “6lho” do figo al-
gumas gotas de dleo vegetal; e a
possibilidade de ser consumido
“in-natura” ou industrializado na
forma de doces.

2.2.5.3.2 — Arca das Propriedades

Os dados do quadro n.° 4, res-
saltam o predominio da pequena
propriedade (classes de 5 a 20 ha)
o que, tal como se disse no inicio,
caracteriza a economia da produ-
cdo de figo na regido estudada.
{Valinhos) .

O total das dreas ocupadas por
culturas de figo, em 18 proprieda-
des, é de 492 770 m®, ou seja ...
49,3 ha. que representa 18,6%
da area total das propriedades
pesquisadas. A Adrea tfotal destas
propriedades perfaz cérca de
266,4 ha, com uma irea média de
14,80 ha.

. .Comercializagio de figo pelos produtores
Agricultura em Sio Paulo 11 (6): 1-23.

1064.
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QUADRO 4. — Classificagdo das Propriedades Estudadas segundo a Area
Total, 1964

Classe (1) Frequéncias
Nuamero Porcentagem

Menos de 1 ha .................... 0 0,0
de 1a?2 e 2 11,6
de 2a3 7 .. 1 56
de 3as e 1 56
de Sald " 4 222
de 10220 7 .. 6 33.3
de 20230 " el 2 1.1
de 20230 " ..ol 2 11,1
de 30 A 50 Y L. 0 0.0
de 30 a2 100 7 ...l — o

Total ... ........... ... 18 100,0

FONTE: Divisio de Economia Rural ~- Sec¢io de Comercializagio.

(1) Os limites dz classes escothidos sfo aquéles usados pela Divisiio de Eco-
nomia Rural no cadastro de propriedades agricolas do Estado.

QUADROQO 53 — Uso da Terra nas Propriedades Produtoras de Figo, 1964

Parcela da drea

Area Total Area ¢/ figueiras total acupada ¢/
ha ha Figueiras
Porcentagem
48,0 3,1 6.5
37,2 7.3 20,2
28,8 4.4 15,3
216 3.8 17.6
16,8 25 14,9
15,6 58 37.2
144 1t 7,6
13,8 3.1 22,5
12,6 4.4 34,9
12,0 0.8 6,7
9,6 19 19,8
9.6 13 13,5
84 1,9 22,6
7.2 24 33,3
4.8 2,5 521
2.4 1,3 34,2
1.8 LO 35,6
1.8 0,7 38.9
Total 2264 49.5

Média 148 27 26,3

FONTE: AMAROQ, A. A, Comercializagio de figo pelos produtores de Va-
linhos . Agricultura em S3oc Paulo 11(6): 1-23. 1964.
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2.2.5.3.3 — Duragio e Epoca de
Safra

Estima-se que a safra tenha du-
racdo aproximada de 180 dias,
indo de meados de novembro a
meados de maio.

Os maiores volumes de embar-
que se registram nos meses de
Janeiro, Fevereiro e Dezembro;
enquanfo que os menores Ssupri-
mentos ocorrem em Novembro e
Abril conforme indicam os indices
estacionais de suprimento do mu-
nicipio da Capital, organizados
pela Seccdo de Comercializagdo .
da Divisdo de Economia Rural.

2.2.5.3.4 — Descrigio das Principais
Funcodes

a) Colheita — O niamero de
homens diariamente empregados
na collieita ¢ dado no quadro
n.? 6, onde se combinou nitmero
de pés de figos “repassados” e
colhidos didriamente e nimero de
engradados colhidos, em niédia,
por homem.

Admite-se que a colheita se
processe em cérca de 150 dias.
Um homem repassa em média,
cérca de 8,2 engradados de fi-
gos &,

INDICES
450 | 1 i
400 L gk
250 | % - ’ : ,
300 | — %—. | I ! :
250 5 %—% ! L ‘F
- . | | N
200 i / ——/ [ : ‘
p ‘ : i l t
150 : __/ ! ” i , 1‘ -
i i
190 7 é i /% ! NOR|MAL
i . ] !
H | | : ;
50 "’/"_/"Yl_z i I | i ] ‘
QUT | NOv DEZ  JAM FEV | MAR ABR Mal  JUN  JUL AGO = SET
GRAFICO 235. — Distribuicdo Anual da Producio de Figo em

830 Paulo.

(8)

A computagio foi feita, levando em conta apenas os figos em. condicdes
para serem embalados, para consumo «in-natura».

Portanto, a quantidade

de f:_'u.tos’col!-xidos dev_e Ser maior, se atentarmos para as partes destina-
t{as a industria, as guais sio refugadas ao se fazer a embalagem.
FONTE: Dv, E. R, — Secgio de Comercializagio,

— 50 —



QUADRO 6. — Uso e Rendimento da Mio de Obra na Colheita e
Repasse de Figo

M3io de abra Tamanho Prqduq:-’:o Collieita Rendimentos do traba-
empregada da cultura estimada = média dia- lho em homem/dia
na colheita (nGmero de niimero de ria (n.® de :
(n.? de 11/0- Arvores p/ engradados engradados (:2”;31“;‘& repasse
mens p L p/ proprie- p/ propric- - engra- Py
sropriedade) propug(lade) dade:)) {{I;Jldei pl/dia) dad_og) n. ;ngjorcs)
(L - (3) {4) (3)
(3) = 130 ) =— (1 @)= (1)
6,0 4.000 10.004) 67 11,2 667
30,0 12.000 20.000 134 4,3 400
7.0 7.000 11.000 74 10,6 1.000
10,0 6.000 15.000 100 10,0 600
6,0 4.000 8.000 34 9,0 667
15,0 12.000 13,500 a0 9,0 1.200
2,0 1.700 2.000 14 7.0 850
7.0 5.000 8.000 4 77 714
9,0 7.000 10.000 67 74 778
4.0 1.200 1.200 3 2,0 300
3.0 3.000 5.000 34 11,3 1.000
2.0 2.000 3.000 20 10,0 1.000
0.0 3.000 15.004) 100 11,1 334
20 4.500 8.000 54 6.8 563
30 2.500 6.000 40 8,0 500
20 1.600 2.500 17 8,5 800
2.0 1.200 1.800 12 6.0 . 600
Média 7.2 4.570 8.235 33 82 700
b} Embalagem — O numero dade para um namero varidvel de

de pessoas empregadas para en-
balagem, diariamente, pode ser
visto no quadro n.® 7. Observa-
se gue ¢ rendimento é muito va-
ridvel, sendo em média de 20 en-
gradados por pessoa, por dia de
3 horas de servico. Diversos fa-
idres podem contribuir para essa
variacdo, sendo falvez o principal
o esméro com que ¢ feita.

A operacio de embalagem é fei-
ta em ranchos, estratégicamente
colocados no figueiral e seu nu-
mero depende da extensdo da area
plantada.

O vasilhame geralmente usado
¢ um engradade de pinhe ou cu-
calipto com as dimensdes de 29
x 20 x 5 cm, € no seu interior sdo
colocadas 3 gavetas com capaci-

figos de acdérdo com o tamanho
déstes, Cada gaveta é forrada e
coberta por uma félha de papel
manilha, sem tratamento, visando
melhor preservacdo dos frutos. O
péso bruto médio do engradado de
figos era de 6 quilos.

cy Classificacio — 0Os pro-
dutores padronizam o figo em 4
tipos, a saber: Extra, Primeira,
Segunda e Terceira ou Rachado.

As porcentagens médias do to-
tal de producio, obtidas de cada
tipo, sdo de aproximadamente
76%% de “Extra” e “Primeira”,
16% de “Segunda” e 8% de “Ter-
ceira” ou “Rachado™.

Essas porcentagens tendem a
variar muito, de ano para ano, em
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funcdo das chuvas, durante a fase
de produgdo e, principalmente,
na época de colheita. Em anos
que ocorrem periodos prolonga-
dos de chuvas duranie a colheita,
as porcentagens de figos de “Se-
gunda” e de “Terceira” ou “Ra-

b .
chado” tendem a ser malores.

Quando o produto é enviado
eny consignagio, o prego alcanga-
do tende a ser proporcional ao
padrdo ou tipo de fruta.

d) Fornecimento a Indistria
— Em geral, os produtores for-
necem figos para as inddstrias.
Esse fornecimento & constituido de
4 tipos de figos, os quais se de-
nominam ‘‘Massa”, “Rami”, “In-
chado” e “Verde”. Dentre éstes,
o de maior valor relativo é o “Ra-
mi”, que se caracteriza como um
fruto entre verde e maduro, conr
o qual as fabricas fazem figos
prensados em calda.

e) Vendas — Os métodos de
vendas usados pelos produtores
podem ser o de consignagdo e 0
de preco fixado, A venda em con-
signacdo ¢ livre, isto €, nao ha
um preco minimo garantide. O
produtor envia a fruta ao ataca-
dista, e éste se encarrega da ven-
da do produto, da remessa do va-
lor faturado ao produtor, da de-
ducio prévia das despesas havi-
das (transporte etc.) e de uma
comissdo por seu servigo.

Na venda a preco fixado, o
produtor faz um contrato com um
dado negociante, a fim de The ven-
der tdda ou parte de sua produ-
¢do, a um preco nunico e fixo, o
qual é geralmente combinado an-
tes da safra. Nas transacdes fei-
tas com a industria de transfor-
nracdo o preco € conhecido ante-
cipadamente, variando conforme

QUADRO 7. — Uso e Rendimento de Mio de Obra na Embalagem do Figo

Embalagem mé-

N.% de vpessoas Produgiio esti- dia diaria Rendimento
para cinbalar mada (1.2 de (150 dias) (engrad. por
cngradados) (engradados peszoa/dia}
. por dia)
() (2) [6))] {4
20 1.800 12 6,0
2.0 2.000 14 7.0
2.0 2300 17 85
2.0 3.000 20 10,0
1.0 5.000 34 34,0
1,0 1.200 8 8,0
2.0 6.000 40 20,0
2.0 8.000 34 7.0
2,0 11.000 74 37.0
2.0 10.000 67 333
2,0 8.000 54 27,0
3,0 &.000 54 18.0
4,0 15,000 100 23,0
4,0 10,000 67 16,8
3,0 13,000 100 33,3
6,0 . 3,500 o0 15,0
10,0 <o 20,000 134 L1340
Média 2,9 7.647 5% 20

FONTE: Dv. E. R. — Secgio de Comercializagio.
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a fabrica e durante o decorrer da
safra.

No decorrer de uma dada sa-
fra, o produtor pode enviar pro-
duto a mais de um agente cof-
signatario, na fentativa de alcan-
car pregos relativos mais altos.
Numa determinada remessa, 0
produtor consigna maior quanti-
dade de engradados para o agente
que lhe fatura mais allo prego.
Entretanto, na remessa seguinte,
os agentes que faturam precos
mais elevados podem ser outros e,
neste sentido, os produtores mo-
dificam seus esquemas de comer-
cializagido. Esie fato ilustra, sem
divida, a importincia de boas in-
formacdes de pregos no processo
de tornar o mercado mais com-
petititvo.

Aspecto relevante que se pro-
curou esclarecer ¢ aquéle relativo
as razdes nas quais os produtores
baseiam a escotha de seus agen-
tes de venda. A principal razao
constatada foi a ‘“confianga no
agente”, que representou 77%
das respostas obtidas no inquéri-
to com os produtores,

Os produtores de Valinhos ne-
gociam seu produto com atacadis-
tas das pracas de Sio Paulo e Rio
de Janeiro, {Ver fluxo).

A maioria dos produtores tam-
bém negocia com a indistria de
transformacio, para 4 qual é en-
tregue parte da produgéo.

2.2.6 — Uva

2.2.6.1 — Origem, Destino e
Variedades

2.2.6.1.1 — Origem

As principais culturas comer-
ciais de uvas de mesa, no Estado

de S3o Paulo, estio situadas em
zonas proximas a Capital Paulis-
ta, destacando-se os municipios
de Jundiai, Louveira, Itatiba, ltu-
peva e Vinhedo para a variedade
Niagara; Sdo Roque e Mairinque
para a variedade Isabel e Suzano,
Ferraz de Vasconcelos e Mogi das
Cruzes para a variedade 1talia.
Nessas regides, em conjunto, loca-
lizam-se 93% do total de pés
plantades em S3o Paulo, estima-
dos em 27,4 milhdes para o ano
agricola de 1966/67.

Além da parcela de uva produ-
zida no Estado, chegam a Capi-
tal anualmente cérca de 500 mil
caixas de uvas, vindas de Santa
Catarina e Rio Grande do Sul.

Os municipios que mais contri-
buem para o abastecimento de
Sao Paulo sdo: Jundiai, Itatiba,
Louveira e Vinhedo, no Estado de
Sio Paulo, Cacador e Videira em
Santa Catarina e Caxias do Sul e
Bento Goncalves no Rio Grande
do Sul.

2.2.6.1.2 — Destino

Como ocorre para a laranja,
também para uva, a Capital se
apresenta como um grande entre-
posto, pois do volume chegado ao
mercado paulistano cérca de 35%
¢ vendido ou transferido para ou-
tras pracas. Nessas vendas de-
ve-se salientar que do volume vin-
do do Sul do Pais, aproximada-
mente, 45% ¢ transferido para
oufros mercados consumidores,

No caso da uva produzida em
Sio Paulo, essa cifra representa
apenas 10% do volume entrado
na Capital, calculado em 1,5 mi-
lhdes de caixas em média, anual-
mente.

— 53 —



Além da parcela enviada para
a Capital, a uva produzida no Es-
tado é vendida para o Rio de Ja-
neiro, ¢ outras cidades do Inte-
rior, diretamente das zonas de
producdo.

2.2,6.1.3 ~ Varicdades

As principais variedades consu-
midas em S80 Paulo sdo: Niaga-
ra Rosada, Niagara Branca, Isa-
bel, Italia e Moscato Branco, além
de outras de volumes menos ex-
pressivos, em geral provenientes
dos parreirais do Rio Grande do
Sul.

2.2.6.2 — Principais Fungdes
2.2.6.2.1 — Compra e Venda

A totalidade das compras de
uva comercializada no atacado do
mercado da Capital, é feita pes-
soalmente pelos atacadistas. Des-
sas compras, 86% sdo feitas di-
retamente aos produtores e 08
14% restantes de cooperativas de
produtores com agentes de venda
en Sdo Paulo.

Neste estudo observou-se que
58% do total de caixas comer-
cializadas foram recebidas em
consignacdo pelos atacadistas e
39% compradas por caixa, com
preco fixado antes da safra, Os
restantes 3% constituem a parcela
comprada no sistema da safra
pendente.

Em média, cada atacadista re-
cebe ou compra fruta de 41 pro-
dutores durante uma determinada
safra.

Esse dado ¢ consistente com o
conhecimento que se tem das zo-
nas produtoras, onde a viticultu-
ra estd dividida entre intimeros

pequenos produtores devido prin-
cipalmente as exigéncias de mao
de obra e trabalho na condugao
dos parreirais.

Dois aspectos devem ser ob-
servados nos sistemas de vendas,
utilizados em S&do Paulo: o pri-
meiro trata-se do sistema utiliza-
do para a uva produzida no Es-
tado, cujas vendas na maioria sao
feitas diretamente aos varejisias.
O segundo é o utilizado para as
uvas provenientes do Sul, cujas
vendas para outros atacadistas
representam cérca de 35% do vo-
lume enfrado na Capital. Tra-
ta-se neste ultimo caso de um
movimento em sentido horizontal
na cadeia de comercializagio e
realizada em grande parte pelas
cooperativas, especialmente as su-
linas.

2.2.6.2.2 — Transporte

A totalidade da uva chegada
ao mercado de Sio Paulo, é trans-
portada por rodovia, em emprésas
de transportes, sendo o frete pago
pelos produiores quando 4 uva €
produzida no Estado e pelos
compradores, quando a uva é ori-
ginaria do Rio Grande do Sul e
Santa Catarina.

A seguir, apresenfa-se uma ta-
bela de fretes médios vigorantes
na safra de 1966/67 .

Jundiai — S. Paulo:
NCr§ 0,20 por caixa

Louveira — S. Paulo:
NCr$ 0,20 por caixa

Itatiba — S. Paulo:
NCr$ 0,25 por caixa

Mogi das Cruzes — S. Paulo:
NCr$ 0,25 por caixa
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Sta. Catarina (Videira) —
S. Paulo:
NCr$ 0,45 por caixa

Rio Grde, do Sul (Caxias) —
S. Paulo:
NCr$ 0,50 por caixa

Pode-se estimar em 5% e 25%
do prego meédio de venda no ata-
cado, a parcela de custo referen-
te ao transporie da uva das va-
riedades Niagara e Isabel, produ-
zidas em S3o Paulo e Santa Ca-
tarina respectivamente,

2.2.6.2.3 — Classificagio

E execufada nas propriedades
pelos produtores que classificam a
uva em 4 tipos, operacdo feita
manualmente no ato de ser emba-
lada a fruta. N&o existe uma
classificacdo oficial para os pa-
drdes, que sdo geralmente aceitos
pelo uso e tradicdo no comércio.
As principais caracteristicas con-
sideradas sdo o aspecto e a qua-
lidade dos cachos,

Nas caixas sdo colocadas duas
camadas de uvas, sendo em geral
a camada de cima constituida de
cachos de melhor aspecto e a in-
ferior com fruta de cachos meno-
res. Quanto a gqualidade, leva-se
em conta o grau de maturacdo e
a isencdo de defeitos ou cachos
bicados por péssaros.

2.2.6.2.4 — Fluxo de Comercia-
lizagdo

Os produtores de uva no Es-
tado de Sdo Paulo vendem, em
geral, sua producio para os ata-
cadistas do mercado na Capital,
para os atacadistas do Rio de Ja-
neirg e para os compradores de
outros centros consumidores, in-

clusive cidades do interior, en-
viando ainda uma parcela da pro-
ducdo para as cooperativas que
se encarregam da venda do pro-
duto. A participagdo das coope-
rativas é relativamentie maior na
comercializa¢do da uva da varie-
dade Italia, em geral produzida
por lavradores japonéses,

Os atacadistas enviam a fruta
adquirida para os ceéntros consu-
midores onde possuem suas ins-
talacbes de venda, enquanto as
cooperativas procuram distribuir
sua fruta para os mercados do Rio
de faneiro e Sdo Paulo, de acdr-
do com as cotagoes vigenfes nas
duas pragas,

Do volume chegado ao merca-
do de S3o Paulo, 34% é vendido
ou transferido para outras pracas
fora da Capital, distribuido da
seguinte forma: 22% para as lo-
calidades do ABC, 24% para
Belo Horizonte, 17% para San-
tos, 20% para o Rio de Janeiro,
9% para Curitiba e 8% para ou-
tras cidades.

A parcela destinada ac consu-
mo da populacdo paulistana che-
ga aos consumidores através da
réde varejista distribuida da se-
guinte forma: 38% através dos
feirantes, 26 % pelos ambulantes,
8% pelos quitandeiros, 2% pelos
comerciantes dos mercados dis-
tritais e 29 por outros ndo espe-
cificados.

As vendas diretamente dos ata-
cadistas aos consumidores repre-
sentam 4% do volume por E&les
comercializados.



3 — PRINCIPAIS PROBLEMAS

3.1 — LOCAL E FORMA DE
ESTOCAGEM

Grande parte do arroz ¢ esto-
cado na cidade de S3o Paulo ja
beneficiado, sendo o beneficia-
mento feito nas préprias zonas
produtoras. Como o produto be-
neficiado, ap6s 4 ou 5 meses tor-
na-se “empoado”, diversas firmas
atacadistas desta cidade possuent
méagquinas de polir, visando me-
lhorar, quande necessario, a qua-
lidade do produto em estoque.

Caso fosse feita a estocagem
em casca, fazendo-se o beneficia-
mento parceladamente, de acordo
com a capacidade de absorcio do
mercado, ndo ocorreria &sse pro-
blema, porquanto nessa forma, o
arroz tem prazo de conservacdo
bem mais longo. Todavia, o sis-
tema de comercializacdo vigoran-
te, leva os comerciantes a faze-
rem estoques de arroz beneficia-
do, na cidade, visando aproveitar
as oportunidades de negdcios, lo-
go que elas surjam.

Alids, ndo s para 0 arroz, mas
para todos os grdos e cereais, €
razodvel admitir-se, como regra
geral, que as grandes reservas
devem ser formadas preferivel-
mente nas fontes produtoras, ten-
do em vista barateamento do cus-
to de estocagem. O menor valor
por unidade de area dos terrenos
para construgio naquelas regides
em relagdo as grandes cidades,
torna as mesmas indicadas ndo
sO para localizagdo dos silos e
armazéns, mas ainda das centrais
de benefciamento, padronizagio
e empacotamento dos produtos e,
neste caso, deve-se lembrar tam-
bém, a vantagem que representa
a redugio do péso e do volume

das mercadorias, pelo beneficia-
mento, antes do seu transporte
aos centros consumidores. Os de-
positos  atacadistas atualmente
existentes nos grandes centros ur-
banos, em parte, poderiam se
transformar em simples lojas
de amostra, onde os compradores
fariam suas encomendas, provi-
denciando-se em seguida a re-
messa dos produtos guardados no
interior.

3.2 — PADRONIZACAO, PRO-
CESSAMENTO E EMBA-
LAGEM DOS PRODUTOS

Salvo o caso de alguns produ-
tos, como o arroz que para ficar
na forma desejada pelo consumi-
dor, necessita, obrigatoriamente,
ser beneficiado ou do amendoim
e do milho que se destinam, em
grande parte para as industrias,
os servicos de comercializagdo
prestados quase sempre resumern-
se ao transporte, estocagem ou as
transacdes de compra e venda.
Sao poucos os exemploes de firmas
que, em instalagées apropriadas,
fazem o processamento, padroni-
zagdo ou a embalagem das mer-
cadorias em vohunes de tamanhos
proprios & entrega aos consumi-
dores finais antes da venda aos
estabelecimentos varejistas.

No caso de frutas, e no tocan-
te a padronizagdo, a variabilidade
de medidas das caixas encontra-
das, representa um inconveniente
muito grave para compradores,
vendedores e produtores, causan-
do perdas desnecessdrias no pro-
cesso comercial, impedindo a com-
paracdo de pregos com exatidio
nos diversos mercados e o desen-
volvimento de padrdes definidos
para cada tipo das diversas va-
riedades.
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O estabelecimento e uso obri-
gatorio de pésos e medidas uni-
formes das embalagens em uso
na comercializacio das frutas ¢é
uma vantagem indispensdvel e de-
ve constituir-se em objetivo pri-
mordial do govérno. Os proces-
sos de classificacdo usados na
maijoria dos casos sdo obsoletos,
sem wma legislacdo atual e espe-
cifica, perdende as autoridades
qualquer poder de fiscalizagdo a
bern da satide e higiene publica.

3.3 — TRANSPORTE

O transporte é importante nio
s6 porque ¢ indispensivel para
todo o sistema de comercializa-
¢do, mas também, porque explica
uma parte muito considerdvel do
custo total da comercializacdo.
Nas frutas éle representa 15 a
40% conforme o produto, s6 na
etapa entre a producio e o ata-
cado.

A maior parte do transporte de
cereais efetua-se em sacos. O
processo utilizado esta de acordo
com os tipos de instalagdes de
transporte e de armazenamento
existentes, que ndo favorecem a
realizacdo da referida operagdo
com os produtos a granel, Com
instalacdes apropriadas para efe-
tivacio désse servico na tlltima
forma, o emprégo de méo de obra
poderia ser diminuido pelo uso
de maior grau de mecanizacdo
dos trabalhos.

Qutro aspecto que merece aten-
¢do, € a predominancia quase ab-
soluta do transporte rodovidrio
sobre o ferrovidrio no desloca-
mento dos produfos para os cen-
tros de consumo, quando se sabe,
gue com boa organizacdo empre-

sarial, o segundo meio pode che-
gar a serduas e até trés vézes mais
econdmico que o primeiro, € que
Sdo Paulo possue uma razodvel
réde de linhas férreas.

As frutas requerem cuidados es-
peciais no transporte, sendo o
primeiro requisito a velocidade, o
segundo boas condicbes de via-
gem assegurando a preservacdo
da qualidade e o terceiro a ga-
rantia de despachos na época e
hora oportunas. As razdes para a
preferéncia do transporte rodovia-
rio néste caso, devem ser ainda
maiores do que quando se trata
de cereais.

A flexibilidade de operagdo e
a diminuicdo nos custos de cargas
e descargas, sd3o os principais res-
ponsaveis pelo notavel aumento
nos iransportes por rodovia, su-
plantando mesmo a vantagem de
fretes mais baratos oferecidos pe-
las ferrovias.

A determinacdo das vdrias cau-
sas responsiveis pelo sub-uso das
estradas de ferro, naturalmente
requer estudo especifico nesse
setor, mas presentemente pode-
se destacar duas considerag¢Bes
que devem ser observadas para
melhor racionalizagdo do  atual
sistema: a primeira €& a conve-
niéncia dos estabelecimentos de
estocagem ou de beneficiamento
dos produtos nas fontes produto-
ras, se localizarem nas adjacén-
cias dos leitos ferrovidrios, e a
segunda, a conveniéncia de todos
os comboios de carga proceden-
tes das vdrias regides convergi-
rem nos centros de consumo para
um Unico local, onde se deveriam
localizar os armazéns afacadistas.

O principal aspecto a ser estu-
dado deverd ser os fatdres que
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elevam os custos dos fretes, vi-
sando-se medidas para sua re-
dugéo.

3.4 — CREDITO

A falta de redesconto ou de
capital de giro para pagar 05 pro-
dutores em mrelhores condigdes,
adquirir frota de veiculos para o
transporte, manter os servicos de
classificacdo ¢ comprar embala-
gens, impdem aos comerciantes
muitas vezes a necessidade de pa-
gamento de taxas de juros mais
altas que aguelas que seriam de-
vidas a instituicbes de crédito
governamental, obrigando-os dés-
se modo aumentar seus custos
operacionais de comeércio,

3.5 — PERDAS

Passo importante para melho-
rar as condi¢bes de abastecimen-
to com possivel diminuicdo nos
custos de comercializacdo setd
reduzir as perdas dos produtos
désde a produgdo até as maos dos
consumidores.

Deve-se averiguar quais os me-
lhores métodos para protecio de
cada produto e modificar as pra-
ticas usuais visando assegurar
melhor protecdo durante o frans-
porte e a manipulacdo, especial-
mente das frutas, através das dis-
tintas fases da comercializagéo.

3.6 — INDUSTRIALIZACAO

A instalagio de unidades indus-
trializadoras, em pontos escolhi-
dos, para o aproveitamento de
frutas de aspectos inferior e das
sobras ocorridas em determinadas
épocas, traria a facilidade de se
evitar o aviltamento dos precos

nos mercados, permitindo a meé-
dio e a longo prazo uma melhor
politica para a produgdo das fru-
teiras.

3.7 — SERVICO DE INFORMA-
COES DE MERCADO

A informacdo sistenvatica de si-
tuagdo e precos nos diversos mer-
cados é indispensdvel para uma
orientacdo eficiente dos agriculto-
res désde o momento que plantam
até o momento de venda. Em-
bora seja praticamente impossivel
modificar a época de vendas das
frutas, o beneficic indireto do
acesso a informagdo é importan-
te, devendo as mesmas serem
transmitidas pelo radio e forneci-
das pela Secretaria da Agricul-
tura .

Saber que um agricultor pode
comparar 0s pregos recebidos de
diversos comerciantes contribui
para que os compradores rurais
lhe oferecam pregos mais justos.

3.8 — LOCALIZACAO DO ATA-
CADO DA CAPITAL

O mercado atacadista da maio-
ria dos géneros alimenticios da
cidade de S3o Paule ainda acha-
se concentrada numa drea central
da cidade, apesar do deslocamen-
to parcial que se deu para o bair-
ro do Jaguaré Isso dificulta o
processo de comercializacdo no
que tange A carga e descarga dos
produtos que enfram e saem do
atacado, pela dificuldade de se
encontrar local de estacionamen-
to adequado. OQcorre ainda que
os caminhdes procedentes das
fontes produtoras, para chegarem
até aquela zona, necessitam per-
correr boa parte da cidade, o que



sem divida concorre para dificul-
tar as condigdes do transito urba-
no enr geral.

3.9 — INTEGRACAQ , DO MER-
CADO VAREJISTA

E pequena a proporcdo de gé-
neros vendidos pelo atacado a
supermercados, em relacio aos
demais tipos de firmas varejlstas,
0 que indica um baixo grau de
integragdo horizonfal no sistema
de abastecimento, com predomi-
nancia no varejo de estabeleci-
mentos de pequenc tamanho, e
existentes em numero relativa-
mente grande,

Esse sistema apresenta as se-
guintes desvantagens: (1) a bai-
xa escala de operagfes observa-
da nos estabelecimentos indivi-
duajs, provavelmente em nivel
bem inferior ao correspondente 4
de minimizacdo dos custos, deve
contribuir para que o custo opera-
cional na maioria das firmas seja
elevado, de acdordo com o princi-
pio das economias de escala; (2)
impossihilita a efetivacdo das ven-
das mediante “self-service” o que,
além de baratear ¢ custo, deve
proporcionar maior grau de satis-
facdo ao consumidor; (3) difi-
culta ou impossibilita as firmas a
ampliac3o de sua linha de produ-
tos disponiveis para venda, em-
bora se saiba que a concentragdo
num finico estabelecimento de to-
das as variedades de bens exigi-
dos para suprimento das residén-
cias, facilita as donas de casa a
1ealizagdo de suas compras; (4)
o grande numero de firmas vare-
jistas existentes, complica ainda o
processo de aprovisionamento do
varejo pelos agentes do afacado,
aumentando o niimero de carrega-

mentos e descarregamentos de
mercadorias a serem feitos, preju-
dicados ainda pela falfa de plata-
formas apropriadas para embar-
que e desembarque das mercado-
rias, em geral observada nos esta-
belecimentos.

A transformacido dos sistemas
de comercializagao vigorante, nes-
se aspecto, tem sido retardada fa-
ce as dificuldades que as firmas
tradicionais, especializadas em
comercializagdo, tém para reali-
zarem o alto capital que exige a
instalagdo de modernos supermer-
cados.

Embora seja certo que a atua-
¢do de um grande nitmero de fir-
mas no mercado conduza ao abai-
xamento dos pregos por efeito da
concorréncia, é certo também, que
os precos nde podem descer abai-
xo do nivel dos custos, os quais
tornam-se elevados em estabeleci-
mentos muito pequenos.

3.10 — QUALIDADE DA FRUTA

A qualidade das frutas é geral-
mente prejudicada no inicio das
safras, sendo comum os frutos se-
rem colhidos ainda verdes, for-
¢ando-se em alguns casos sua ma-
turacgio, & qual s6 se verifica apa-
rentemente, colocando-se no mer-
cado produtos de péssimas quali-
dades. A racionalizacdo da co-
lheita, eliminando-se a maturagio
forcada, é medida que se impde.

3.11 — COOPERATIVAS

Observou-se que os produtores
de frutas, em geral, n3o partici-
pam de nenhuma cooperativa.

E sabido que, nas nossas con-
di¢fes, para uma cooperativa ser
bem sucedida deve inicialmente



oferecer certo numero de vanta- principio os produtores cultural-
gens econdmicas aos agricuftores, mente mais evoluidos e visando
a fim de que haja desenvolvimen-  compras em comum e prestagao de
to do espirito cooperativista. servicos podera ser de grande va-
O estimulo 2 organizagio de lia na racionalizagdo da produgdo
cooperativas locais, reunindo a e comercializagao de frutas.
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