C - Comercializacdao da banana na cidade
de Sao Paulo

1 — INTRODUCAO:

No comércio de banana em Sdo
Paulo, distinguem-se trés tipos de
negdcios: as transacbes com ba-
nana verde no atacado, as com
banana madura no atacado e as
vendas de banana madura no va-
rejo.

Entre as diversas categorias de
negociantes que operam no ataca-
do, quer seja de bamana verde,
quer madura, destacam-se os ata-
cadistas e os feirantes com estufas,

As cooperativas que negociam
com banana ocupam-se com maior
énfase da exportagio do produto,
deixando para segundo plano as
atividades no mercado interno da
Capital, sendo que destas sdmente
a Cooperativa Agricola de Cotia
(CAC) possuia instalagBes para o
amadurecimento de banana.

Além dos feirantes, o comércio
varejista em Sdo Paulo é feito por
diversos tipos de estabelecimentos
que completam a distribui¢do’ do
produto até o consumidor, con-
vindo salientar os seguintes pela
ordem de importincia: quitandas,
ambulantes {carrinhos, caminhoes
e carrocas), mercados distritais e
supermercados.

Atacadistas — compram ou re-
cebem consignada a banana verde
diretamente das zonas produtoras

ou nos locais onde hd “leildes” .

Psses “leildes” de banana nada
mais s30 do que a “discussdo™ dos
précos do dia, realizados em locais
onde hé balancas para caminhdes,

(Avenida Mercirio, Largo do Pari
¢ Barra Funda), sendo o produto
negociado por tonelada.

Possuem casas comerciais pro-
vidas, em média, de 2 estufas onde
procedem 3 comercializagio da
bananaz. PBsses estabelecimentos
medem em média 180 m2, com
drea til para comércio de 120 m?.
O movimento de venda mensal &
varidve]l, da ordem de 53 tonela-
das em média, ou sejam, 8§ a 10
caminhdes de 7 toneladas de ba-
nana verde.

As maiores concentragbes de
atacadistas situam-se nas redonde-
zas do Mercado Municipal da Can-
tareira e do Mercade Distrital de
Pinheiros. Os demais atacadistas
espalham-se em diversos pontos da
capital.

Feirantes — num processo de
integracdo wvertical, os feirantes
construiram estufas, em geral em
suas proprias residéncias, onde
procedem 4 maturagfo da banana,
executando servicos que antes eram
feitos especificamente pelos ataca-
distas, entrando désse modo tam-
bém no comércio atacadista,
absorvendo margens de lucro mais
relacionadas a esta fase da comer-
cializagdo. O nimero total de fei-
rantes operando com banana em
Siio Paulo € estimado em cérca d=
566, dos quais 540 possuem estu-
fas préprias. Aqueles que ainda
nfio possuem estufas adquirem a
banana ja amadurecida, em geral
dos atacadistas, ou de outros fei-
rantes.
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Qs feirantes que possuem estu-
fas e negociam com maiores quan-
tidades, vendem também para qui-
tandas e mercearias do bairro on-
de se localizam as estufas, além
de o fazer nas feiras.

2 — ANALISE QUANTITATI-
VA DA COMERCIALIZA-
CAO:

Neste estudo observou-se que
cerca de 13.000.000 de cachos de
banana verde sfo comercializados
anualmente pelos atacadistas e fei-
rantes que possuem estufas, Se
levarmos em consideragéio a sone-
gacdo nos dados referentes ao vo-
lume de banana vendida, devido
aos temores do fisco, {como € fre-
quente acontecer neste tipo de
pesquisas), pode-se estimar que
essa cifra deva alcangar cérca de
16.000.000 de cachos, segundo
dados extra-oficiais.

Como foi dito, os atacadistas
negociam em média, por més, cér-
ca de 53 toneladas de banana.
conforme o levantamento efetua-
do.

Estima-se, pois, um movimento
anual pelo comércio atacadista da
ordem de 5.500.000 cachos das
diversas variedades.

Por sua vez, o nimero calcula-
do de feirantes que negociam com
banana, em Sdo Paulo, atinge a
566, ocupando semanalmente . .
3.310 bancas dispostas nas 362
feiras-livres que se realizam na
Capital (1). Estima-se assim em
7.700.000 cachos de banana verde
o total anual comercializado pelos
feirantes, considerando-se apenas

as vendas efetuadas nessas feiras,
na base média de 2,6 t por feiran-
te por semana.

3 — AMADURECIMENTO,
CLASSIFICACAO E
TIPO DE BANANA
PREFERIDA:

A banana ¢ adquirida verde pe-
los atacadistas e feirantes possui-
dores de estufas os quais proces-
sam o amadurecimento ou “estufa-
gem” do produto.

O amadurecimento ou destani-
nizacio é feito em cAmaras fecha-
das — estufas de banana — em-
pilhando-se os cachos e sujeitando-
os ao calor, com temperatura de-
terminada empiricamente; da or-
dem de 20° a 25° C no periodo
frio do ano, quando a banana fica
na estufa cérca de 48 horas; e de
28% a 30° C no periodo quente,
durante 24 horas. O aquecimento
¢ feito pela queima de serragem
de madeira, em latas usadas tipo
querozene (de 18 litros) coloca-
das dentro da estufa.

A técnica usual de “destaniniza-
¢do” € portanto bastante rudimen-
tar, j4 que em outros paises o
aquecimento € feito com produtos
quimicos e a temperatura € bem
coatrolada sendo a banana expos-
ta ao calor por tempo pré-determi-
nado.

Pelo levantamento realizado,
constatou-se a existéncia de 247
estufas entre 165 feirantes e de 52
estufas entre 26 atacadistas. Nos
quadros 1 ¢ 2 pode-se observar a
distribuigdo ¢ capacidade das es-
tufas.

(1) Dados obtidos na Secgdo de Feiras-Livres do Departamento de Abaste-
cimento da Secretaria do Abastecimento da Prefeitura Municipal de Sio

Paulo — relativos a 1966.
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Quadro 1 — Estufas

para Maturagio — 173 Feirantes, Sao Paulo, 1966

Namero % Vendas Capacidade
de Sema- Ne de  Volume

Feirantes nais t  Estufas m3 a- Tone-

chos ladas

Possuem 165 95 438 3 247 2.826,0 31.21 70,7

Nac Possuem 8 5 9,2 — — — _
Média por

Feirante — — — 1,5 17.0 190 23
Meédia por

Estufa — — — — 11,4 127 15

Sitema de aquecimento

Tempo de Operagéo:

" Verdo

Tempo gasto para carregar:

Combustio de Serragem

Inverno — 2 dias
— 1 dia

0,17 homens — hora por ms3

2,80 homens — hora por firma

Calculando-se o pleno uso das
instalacdes existentes, duas cargas
semanais, ¢ o volume declarado de
vendas, constata-se a existéncia de
uma capacidade ociosa anual da
ordem de 3.370.000 cachos para

Quadro 2 — Estufas para Maturacio

feirantes e 3.550.000 cachos para
os atacadistas, com taxas de uso
respectivamente de 70% e 60%,
o que indica nfo haver dificulda-
des quanto a capacidade das estu-
fas de maturagio de banana para
o mercado interno.

— 26 Atacadistas, Sdo Paulo, 1966

Numero %  Vendas Capacidade
de Mensaist N»2 de  Volume

Atacadista Estufas m3 Ca- Tone-

chos ladas

Possuem 25 59 1.364.0 520 1.2353 27.377 266,1

Nio Possuem 1 1 10,0 — — — —
Média por

Atacadista _ — 52.8 2,1 49,0 1.095 10,6
Média por

Estufa — — — — 240 526 51
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Com respeito & classificagio do
produto, ndo existem critérios ofi-
ciais para o mercado interno, sen-
do a-mesma feita empiricamente,
seguindo-se usos e costumes. Em-

bora ndo havendo classificagfo .

oficial, € comum pagar-s¢ precos
diferentes conforme o “tipo™ de
banana, isto é, pela prdtica e “a
6lho” os compradores pagam
mais pela banana verde na pers-
pectiva de melhores rendimentos
nas vendas levando em considera-
¢do o aspecto e tamanho dos ca-

chos que compdem a carga. -

Na aquisi¢dio da banana verde a
preferéncia acentuada, tanto dos
feirantes como dos atacadistas, &
por cachos que apresentem 8 a 9
pencas, reconhecidos como aqueles
que trardio melhor rendimento eco-
némico na comercializagio. Essas
preferéncias podem ser observadas
no quadro 3:

Como ocorre para a banana ver-
de, também para a banana ama-
durecida ndo existe classificagdo
oficial, sendo os “tipos™ definidos
de acbérdo com o uso e tradigio,
geralmente aceitos pelos comer-
ciantes.

Observou-se¢ que da banana ma-
dura vendida pelos atacadistas e
feirantes, 929 ¢ negociada “clas-
sificada™; havendo um prégo para
cada “tipo”. Esta diferenciagdo &
efetuada ao se fazer a “toilette”
dos cachos apds serem estufados,
levando-se em consideracdo o ta-
manho, qualidade e aspecto dos
mesmos. .

4 — SISTEMAS DE
TRANSPORTE
E FRETES

Constatou-se néste estudo, que
100% da banana comprada pelos
atacadistas ¢ feirantes era trans-

Quadro 3 — Tipo de Banana Preferida — 173 Feirantes e 26 Atacadistas,
S$3o Paulo, 1966

) Feirantes Vendas Semanais Atacadistas  Vendas Mensais
Tipo  No % t % N° % t %
I 14 8 40,0 g 6 23 5245 38
II 130 75 341,0 77 16 61 610.5 a4
IIT 9 5 20,7 5 1 4 14,0 2
v 18 106 39,1 9 3 12 2250 16
Vv 2 2 2,7 0 0 0 0 0
Total 173 100 434 100 26 100  1.3740 100

I. Cacho com mais de 10 pencas.

I1. Cacho com 8 a 2 pencas.
111.

IV. Cacho com 5 a 7 pencas.

V. Cacho com menos de 5 pencas.

Cacho com 8 pencas e mais de 15 kg.
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portada por caminhfo. Esses da-
dos confirmam a tendéncia que vi-
nha ocorrendo desde 1.953, quan-
do praticamente iniciou-se o pro-
cesso de abandbno da ferrovia,
tendo-se registrado em 1.965 a en-
trada de sdmente cérca de 10.000
cachos por via férrea.

A maior procura pelo transpor-
te rodovidrio pode ser atribuida
ds melhores condicdes de manuseio
do produto, em menor espago de
tempo, propiciadas por ésse tipo
de transporte.

Os fretes cobrados até a Capital
na época do levantamento, outu-
bro-novembro de 1966, em cru-
zeiros novos por tonelada eram
de: Juquid 19,50; Itanhaém 19,00;
Registro  20,00; TItariri 15,00;
Goias (Itumbiara} 30,00 ¢ Minas
Gerais (Centralina) 25,00.

O frete, na majora das vézes é
pago pelos produtores, sendo que
os compradores (atacadistas) sb
pagam-no quando s¢ trata de ba-
nana magi vinda de Goids ou Mi-
nas Gerais. Esses fretes relativa-
mente baixos para a fruta de ou-
tros Estados, em relagdo aos de-
mais, sdo explicados pelo fato de
tratar-se de “frete-retdrno” de ca-
minhGes que provavelmente volta-
riam vazios nfo fosse €sse produto.

5 — VARIEDADES
COMERCIALIZADAS
E PROCEDENCIAS

As variedades comercializadas
pelos feirantes sdo: nanica — 78%
do volume total de vendas, ma-
¢i — 18%, e outras (prata, ou-
ro, etc.) — 4% (Quadro 4):

Quadro 4 — Variedades Comercializadas de Banana — 173 Feirantes,
Sio Paulo, 1966

Quantidade Venda Média
. Feirantes Comercia- semanal
Variedad . por

ariedade | lizada feimare
N % t % ot
S6 Nanica 48 28 120,0 27 25
S6 Maca 7 4 10,3 3 15
Nanica - Maga 95 55 2351 53 25
Nanica+Maga 4 Outras 23 13 711 17 34
Total 173 100 4425 100 26
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Observou-se um movimento de
vendas pelos atacadistas de: 58%
para nanica, 40% para magd ¢
29 para outras (Quadro 5):

Considerando-se englobadamen-
te as vendas efetvadas pelas duas
categorias de comerciantes, ter-se-
fa entfo um volume aproximado
da ordem de 8.500.000 cachos de
nanica e 4.500.000 cachos de ma-
¢3 e outras.

Ao se comparar os dados entre
os atacadistas e feirantes observa-
se que, relativamente, os primeiros
trabalham uma quantidade maior
de banana magd do que nanica, o
que pode ser explicado pelo fato
de a concorréncia ser mais acen-
tuada na variedade nanica do que
na macd. Deve-se ainda lembrar
ser pratica bastante comum os fei-
rantes adquirirem a nanica verde
diretamente dos produtores e coo-
perativas e a maga, dos atacadis-

tas, jA pronta e em menores quan-
tidades, devido a seu prego uniti-
rio relativamente alto.

Constatou-se ainda pelo levan-
tamento efetuado que feirantes que
trabalham com diversas variedades
vendem em média mais do que os
que trabalham s6 com nanica ou
nanica e magd. Também eviden-
ciou-se o fato de que os que ne-
gociam s6 a variedade macgd ven-
dem quantidade mais reduzida,

Quanto & procedéncia da fruta,
grande parte dos comerciantes in-
dagados, especialmente os feiran-
tes, ndo puderam informar, pois as
compras sdo efetuadas em geral
nos “leildes” realizados na Capital.
No caso da banana magd o pro-
blema torna-se mais ficil, pois em
geral a mesma provém de Minas
Gerais ou Goias; sendo as demais
variedades (ouro e prata) proce-
dentes do Litoral Sul, interior do
Estado e Santa Catarina.

Quadro 5 — Variedades Comercializadas de Banana — 26 Atacadistas,
Sio Paulo, 1966

. Quantidade Venda Média
edad Atacadistas Comercia- Mensal

Variedade lizada por atacad.
N.e % t % t
S4¢ Nanica 23 2295 17 383
S¢ Macga 19 266,5 19 53.3
Nanica+Maga 12 46 667.0 49 55,6
Nanica+Macgad+Outras 3 12 2110 15 70,3
Total 26 100 1.374,0 100 528




Quadro 6 — Procedéncia da Banana Adquirida pelos Atacadistas — 26 Ata-
cadistas, Sao Paulo, 1966

Quantidade Comercializada

Origem

t %

1. Litoral
1.1. Sete Barras 1610 12
1.2. Ttariri 61,4 5
1.3. Juquii 51,6 4
14, Registro 21,0 2
15. Nio especificada 3233 24
2. Golaz 3710 28
3. Minas Gerais 106.5 8
4. Niao identificada 231,2 17
Total 1.327,0 100

A variedade nanica é proceden-
te do Litoral do Estado, consti-
tnindo-se em geral das parcelas
chamadas descartes da exportagio,
Entre os municipios do Litoral
destacam-se 05 de Sete Barras,
Itarirf, Juquid e Registro, No qua-
dro 6 apresenta-se os dados sdbre
a procedéncia da banana adquiri-
da pelos atacadistas.

6 — SISTEMA DE COMPRA
6.1 — Modo de pagamento.

A compra de banana verde pe-
los feirantes é feita na prépria Ca-
pital de Sdo Paulo, com pagamen-
to & vista, de acérdo com o preco
do dia, sendo os negdcios a crédito
feitos sOmente com as parcelas
compradas de atacadistas e forne-
cedores habituais.

Quadro 7 — Sistema de compra de Banana pelos Atacadistas — 26 Atacadistas,
Sio Paulo, 1966

Sistema de Compra

Quantidade Comercializada

t %
I. Safra pendente 72,0 5
II. Recebe em consignagao 190,0 14
III. No leilio com pagamento 4 vista 7887 57

IV. No préprio armazém com }
pagamento A vista 2823 21

V. Outro sistema

{produgéo prdpria) 40,8 3
Total 1.374,0 160
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Os atacadistas, por sua vez,
compram 78% do volume negocia-
do com pagamento a vista no lei-
lio ou no préprio armazém. A
fruta recebida em consignacio re-
presenta 14%, e aquela adquirida
no sisterna de safra pendente 5%
do volume total comercializado.

6.2 — Origem da Fruta

Os feirantes adquirem no “lei-
180” 76% da fruta por éles co-
mercializada sendo que désse touwal
42 % sao adquiridos sem saber a
quem pertence a banana que com-
ple as cargas, 32% pertencem 2
produtores e 2% a cooperativas
de produtores.

Os 24 % restantes, sdo adquiridos
da seguinte forma: 15% de forne-
cedores fixos, 5% de atacadistas e
4% da combinag¢do dos diversos
agentes (Quadro 8):

Isoclando-se a banana mach,
observa-se que 351% ¢ adquirida
de atacadistas e fornecedores, 0
que é consistente com os dados de
volume negociado segundo as va-
riedades pelos atacadistas, ou seia,
h4 indicagdo de que os atacadistas
dedicam mais atencio ao comér-
cio de banana de variedades que
nio a nanica.

Qs atacadistas, por sua vez,
compram 83% do volume total
dirctamente dos produtores, 2%
de cooperativas, 2% de outros
atacadistas (movimento horizon-
tal) e 13% no leildo sem saber a
quem pertence a fruta.

6.3 Niimero de Compras Semanais

Observou-se que 82% dos fei-
rantes, representando 77% do vo-
lume total comercializado, com-
pram apenas 1 vez por semana e
que 11% compram 2 vézes por

Quadro 8 — Sistema de compra de Banana — 173 Feirantes,
Sao Paulo, 1966

N2 de Quanti- S¢é banana macga
. Feirantes Cgi?:r- Quantidade
Agente de Comércio clalizada Comercializada
t % t %
1. No leido 115 320,5 76 45 49
1.1. Nao identificado 67 1763 42 2,0 22
1.2. De produtores 44 1346 32 2.5 27
1.3. De Cooperativa 4 96 2 0 0
2. De Fornecedores 29 64,1 15 09 9
3. De Atacadistas 11 21.6 5 319 42
4. Combinacéo de Agente 8 173 4
4.1. Atacadijsta+ Leildo 4 7.1 2 — —
4.2. Atacadista + Produtor 1 30 1 — —
4.3, Produtor+ Cooperativa 2 5.6 1 — —
44 Leilao+Coouperativa 1 16 0 — —
Total 163 423 5. 100 93 100
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semana (Quadro 9). Essas com-
pras sdo feitas de manhd, em ge-
ral das 7 as 10 horas, ¢ em 91%
dos casos pessocalmente pelo pré-
prio feirante, havendo preferéncia
pelas segundas e tercas-feiras. (2s
segundas-feiras nfo se realizam
feiras) .

Por sua vez, os atacadistas com-
pram em maior nimero de vézes
por semana, isto €, 6 atacadistas
{28% ) representando um volume
de compras de 36% do total co-
mercializado compram 2 vézes por
semana € 3 (149% ), com volume
de compras de 35% do total, com-
pram 6 vézes por semana {Qua-
dro 9):

6.4 — Comerciantes Produtores.

Entre o8 173 feirantes indagados
oito (8) sdo produtores de bana-
na, com vendas de banana madura

da ordem de 26.000 kg semanais,
sendo que 2 (dois) comercializam
apenas com suas produgdes. Entre
os 26 atacadistas, 3 (trés) sio
produtores de banana, comerciali-
zando a banana diretamente em
Sdo Paulo.

7 — SISTEMA DE VENDA

Os atacadistas, apss fazerem as
devidas operagBes de preparo do
produto vendem-no para’ outros
elementos da cadeia de comercia-
lizacfio, os quais se encarregario
de distribui-lo até atingir os con-
sumidores finais.

De acirdo com os dados obti-
dos néste estudo, do volume co-
mercializado na Capital pelos ata-
cadistas, 50% sio vendidos j4 ma-
duros para os quitandeiros, 20%
para os ambulantes, 6% para o0s
comerciantes de mercados distri-
tais.

Quadro 9 — Niimero de vézes de compra na semana — 173 Feirantes,
26 atacadistas — Sdo Paulo, 1966

N.ede vézes Vendas ) Vendas
de compra Feirantes Semanais Atacadista Mensais
semana Ne % t p/) Ne Ta t ¥
1 142 82 3249 77 7 33 196.0 16
2 19 11 43,9 12 6 28 4420 34
3 3 1 11,3 3 5 25 1710 13
4 1 1 16 0 i} —_ — —_
5 2 1 25,0 6 0 — — _
6 1 1 1,6 0 3 14 434,0 35
05 5 3 10,2 2 0 — — _
Total 173 100 4235 100 21 . 100 1.243,0 100

Locais: Praca Sio Vito, Zona do Mercado, Estagéo do Pari e Pinheiros

Através de: Pessoalmente — 156 — 91%
Empregado  — 1— 1%
Outros — 14— 8%

— 39 —



Do restante, 13% sio vendidos
para feirantes, parte j4 madura e
parte verde, 1% diretamente para
os consumidores ¢ 4% para outros.
(Quadro 10):

Os atacadistas vendem também,
ou transferem, para outras pragas
fora da Capital, 12% do volume
por éles comercializado, sendo que
désse volume 57% sio banana
mac¢d e 43%, banana nanica.
(Quadro 10). As principais pra-
cas para onde se dirige a banana
sdo as seguintes: Presidente Pru-
dente 129, Sorocaba 10%, San-
tos 10%, Campinas 9%, Avaré
6% Araraquara 6%, Andradina
6%, Franco da Rocha 6%, Ri-
beirdo Préto 4%, Suzano 4%, Pa-
rand 1%, ABC 1% e outras cida-
des de Sio Paulo 25% .

Do mesmo modo, os feirantes
com estufa vendem o produto nas
feiras-livres diretamente aos con-

sumidores, sendo que aqueles que
negociam com maiores quantidades
vendem também para outros co-
merciantes, destacando-se os am-
bulantes ¢ as quitandas localizadas
préximas da estufa.

8 — PERDAS

Durante o processo de comercia-
lizagdo ocorrem perdas inevitdveis
por diversos motivos, destacando-
se aquelas relativas 4 retirada de
engaco (despencamento), amadu-
recimento, transporte ¢ quebras na
carga e descarpga.

Além dessas ocorrem perdas de
outra natureza tais como: banana
passada devido ao calor, roubos
(particularmente em feiras) e fru-
ta que ndo é comercializada por
falta de preco suficiente para a
cobertura dos custos, e gue por
isso permanece sem ser colhida.

Quadro 10 — Sistema de venda — 26 Atacadistas
Sio Paulo, 1966

Categoria Quantidade ¥ Em % Em
. Relacdo & Relagdo ao

Comercializada t Capital ‘Fotal
I. Feirantes 1604 13 11
II. Quitandeiros 5894 5 44
TII. Ambulantes 267.8 20 18
IV. Mercados Distritais 66.8 6 5
V. Refeitérios Industriais 56 1 1
VI. Supermercados 716 6 5
VII. Consumidores (direto) 6,2 1 1
VIII. Outros 319 3 3
Comercializada na Capital 1.205,7 100 83
Transferidas para oufras pragas 1684 — 12
Total Comercializado 1.374,1 — 109
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Para os atacadistas a perda mé-
dia global € da ordem de 20% do
volume désde a compra até a ven-
da. Para os feirantes com estufa
as perdas devem ser divididas em
duas etapas: a primeira, desde a
compra até a saida da estufa, da
ordem de 23%, ¢ a scgunda, de-
pois de estufada até a banca nas
feiras, da ordem de 14% .

Para os feirantes sem estufas as
perdas correspondem sdmente aos
14% referentes a parcela que vai
desde a compra da banana j4 ma-
dura até a banca nos locais de
venda.

9 - PESSOAL ENGAJADO
NA VENDA DE
BANANA NAS
FEIRAS-LIVRES

Observou-se no estudo que
apenas 19 feirantes trabalhavam
sozinhos no processo de venda aos
consumidores, ou seja aproximada-
mente 11%. Os demais utiliza-
vam-se de outras pessoas como
auxiliar nos trabalhos de wvenda,
podendo-se dividir em duas cate-
gorias: 1% — empregados assala-
riados; 22 — sécios ou pessoas da
familia do proprietirio das matri-
culas (autorizagio ofieial dada pe-
la prefeitura municipal para atuar
nas feiras-livres) .

Entre 173 feirantes indagados,
constatou-se a existéncia de 415
pessoas trabalhando nos servigos
de atendimento aos consumidores,
dando uwma média por firma de
2,4 pessoas (inclusive o proprie-
tario) . '

A divisdo desses auxiliares por
categorias mostrou a existéncia de
114 (47%) empregados contra
128 (539%) socios ou familiares,

indicando tratar-se a banca de fei-
ra de uma unidade de trabalho fa-
miliar, pois ¢ frequente a presenga
da esposa e filhos nas atividades
de venda.

10 — ACEITACAO DO
ACONDICIONAMENTO
EM CAIXAS

Devido ao sucesso que vem
obtendo a exportagdo de banana
em caixas, procurou-se saber dos
feirantes sua aceitagdo no mercado
interno, pratica que poderd vir a
ser adotada no futuro completando
os trabalhos dos “packing-hou-
ses” de banana nas zonas produ-
toras. Haveria désse modo prova-
velmente uma melhor atilizagfio
do transporte, menor sujeira ¢ me-
nos trabalho por parte dos co-
merciantes.

Para que tal pritica represente
realmente um passo & frente na
comercializa¢do, especialmente no
que diz respeito a qualidade do
produto, serd necessirio que em
cada caixa sejam acondicionadas
pencas de igual valor, selecionadas
convenientemente, criando-se ofi-
cialmente diversos “tipos” de ba-
nana com pregos de acdrdo com
0§ mMEeSmos, COmoO OcCoIfe com Ou-
tras frutas comercializadas em 5.
Paulo. i

Nesta pesquisa, observou-se
que a malor preocupacio dos fei-
rantes e atacadistas era realmente
ésse aspecto, tendo sido comum a
seguinte apreciago “‘se for com
boa classificagfio (sem gaiolas)po-
derd funcionar bem”. As respostas
obtidas a respeito foram as seguin-
tes: favoriveis a idéia 21%, gos-
tariam de experimentar o sistema
39 e contririos & idéia (preferén-
cia por cachos) 76% .
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11 — PRECOS

Uma vez descrito como se pro-
cessa a comercializacdo, pode-se
tratar da questfio de pregos. Infe-
lizmente, os dados disponiveis sdo
escassos e oriundos de diversas
fontes que fazem coletas de pregos
sistematicamente, Entretanto, com
os dados apurados e o conheci-
mento pritico do comércio, pdde-
se fazer algumas consideragdes sb-
bre os aspectos mais importantes
relacionados ao assunto.

Desprezando as variagbes devi-
das ao “tipo”, unidades de vendas,
etc., pode-se distinguir no comér-
cio de banana trés classes de pre-
¢0s: o prego que o lavrador recebe

do atacadista (prego recebido pelo

produtor)e que no caso da banana
enigloba o custo do frete, isto &,
refere-se a fruta posta na Capital;
O pre¢o que o atacadista recebe do
varejista pela banana madura(pre-
¢o de atacado) e o prego que o
varejista recebe do consumidor fi-
nal (prego de varejo).

11.1 — Fiutuacdo Estacional de
Preco de Banana Madura
no Atacado (1)

Os pregos dos produtos agrico-
las tendem a mostrar movimentos
regulares no repetir dos anos. Es-
tes movimentos sdo conhecidos por
flutuacdes estacionais.

As causas de estabilidade da
forma ou padrio estacional sfo
mais ou menos Gbvias, Referem-se
a fatdres bioldgicos envolvendo a

cultura e aos costumes dos consu-
midores, ambos relacionados com
o tempo e com as estagbes do ano.

Deatro de determinado ano, va-
riaghes climaticas tendem a afetar
a quantidade produzida, e modifi-
cagbes culturais ou sociais podem
afetar a quantidade consumida dc
um dado produto. Estas devem ser
interpretadas, respectivamente, ¢o-
mo variagdes na oferta ¢ na pro-
cura do produto especifico.

Os méses mais frios ¢ de menor
precipitagio, menos propicios &
producdio de banana no Estado,
fazem com que a oferta seja menor
de setembro a novembro, ¢ os mé-
ses mais quentes e chuvosos, mais
favordveis 4 produgio, ocasionam
um suprimente maior entre abril
e julho. Em Sdo Paulo, o primeiro
semestre do ano é o de malor su-
primento de frutas na Capital, tais
como figo, uva, caqui, maméao ¢
tangerinas .

Os precos médios mensais cor-
tigidos de banana madura no ata-
cado para o periodo de 1959 a
1962 eram mais altos no més de
setembro e mais baixos no més de
maio. Precos relativamente altos
prevalecem de agdsto a dezembro,
e precos relativamente baixos pre-
dominam no periodo de janeiro a
julho.

Na medida em que as expecta-
tivas climaticas permanecem rela-
tivamente constantes ¢ as limita-
¢Oes de contréle da produgdo por
parte dos produtores continuar, a

(1} Para maoires detalhes verificar: Brandt, Sérgio A, — Flutuagdes de Pré-
¢os e Estrutura da Demanda de Banana no Mercado de Saoc Paulo —
— Boletim Agricultura em S#o Paulo n? 8/9 — Agdsto e Sctembro de

1964 — pg. 1 a 34,
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estimativa da variagio estacional
de pregos (gréfico n. 1) serd um
instrumento bastante til para pro-
jecdo de pregos reais de banana
madura no atacado em méses den-
tro de um dado ano.

11.2 — Variacae Semanal de
Precos de Banana Verde
no Atacado

Também flutuagbes didrias nos
precos parecem Ser mais ou me-
nos comuns em mercados de fru-
tas e hortaligas. As principais cau-

fNDICES
1501

100

S0L

sas atribuidas a éste tipo de flu-
tuacido sdo variaghes nos hébitos
e costumes dos compradores e va-
riagdes nos suprimentos didrios
oferecidos no mercado.

Os pregos corrigidos de banana
verde, no atacado, em 1962, eram
mais altos nas tercas e segundas-
feiras, do que nos outros dias da
semana, situagdo que perdura ain-
da hoje. Os niveis de pregos mais
baixo eram alcangados nmas quintas
e sextasfeiras.

JAtN. MAI.

I
AG. DEZ.

Grafico 1 — Indices de Variagio Estacional de Pregos Médios de Banana
Madura no Atacado, 1959-1962,

fonte: Brandt, §. A. — {trabalho cltaoe
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E possivel que os pregos mais
altos nas segundas e tergas-feiras
sejam resultado da expansdo de
demanda de banana verde no mer-
cado atacadista. Os varejistas (es-
pecialmente os feirantes) necessi-
tam de maiores volumes de banana
madura nos fins de semana e por
conseguinte necessitariam de maio-
res volumes de banana verde em
seu inicio. Embora os suprimentos
médios fossem relativamente gran-
des nos dois primeiros dias da se-
mana, as expansdcs da demanda

fNDICES
1251

100

75%

seriam proporcionalmente maiores
do que acréscimos na oferta.

Assim, na medida em que nfo
se desenvolvem novas tecnologias
no processo de maturag@o de bana-
na, reduzindo seu prazo méximo,
a demanda de banana verde ten-
derd a permanccer maior no inicio
da semana e menor no meio € no
fim da semana, conforme demons-
tra o grafico n. 2 da Estimativa da
Variagdo Semanal de Pregos:

I I

SEG. QUA,

SEX. DOM.

Grifico 2 — Variagdo Semanal de Precos da Banana Verde no atacado

Fonte: PBrandi, S. A. — trabalho citado
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12 — ANALISE ECONOMICA
DA
COMERCIALIZACAO

12.1 — Despesas de Comercia-
lizagdo

Diversas séio as despesas diretas
que os agentes de comercializagio
tém no comércio de banana e que
podem ser agrupadas sob dois ti-
tulos: varidveis ou de venda, que
dependem do prego e do volume
de fruta comercializada ¢ fixas que,
dentro de certos limites, oneram
os comerciantes independente-
mente da quantidade manipulada.

Nio foi possivel calcular-se exa-
tamente, no caso dos atacadistas,
guais as porcentagens das despesas
fixas que recaem sdbre a banana,
pois elas incidem englobadamen-
te sObre tddas as frutas vendidas
¢ seria necessdrio um exame mi-
nucioso em seus livros, o que nfo
foi possivel. Para os feirantes, o

mesmo se¢ deu e as despesas fixas
seriam representativas para a clas-
se em geral que apresenta condi-
cbes de negdcio mais ou menos
uniformes.

Entretanto, para as despesas
varidveis foi possivel estimar-se as
que incidem na comercializagio de
banana pelos atacadistas e feiran-
tes. Nos quadros 11. e 12 sio
enumerados, ftem por item, as des-
pesas que ocorrem na comerciali-
zagdo. Por uma ripida analise, vé-
se que os itens que mais sobrecar-
regam a comercializagio em am-
bos os casos sdo: 1 — saldrios
com mio-de-obra, apesar de ter-
se computado a base de NCr§ ..
200,00 mensais, por ser um tra-
batho pesado e que exige bastante
atividade; 2 — carréto de estufa
até as feiras, embora segundo
observou-se neste trabalho, os fei~
rantes atuam em geral nas feiras
localizadas em distritos sempre
proximos as suas residéncias.

Quadro 11 — Estimativa do custo de comercializacio de Banana Nanica no
Mercado da Capital de Sio Paulo — 26 Atacadistas:
‘Sdo Paulo, 1966

Banana Verde

ITEM NCri/t NCr§/cacho
%
Descarga 2,80 0,04 11,0
Estufagem — 1. material 1,70 0,02 7.0
2. mio de obra
Aluguel médio 2,89 0,04 118
Salaric com maéao-de-cbra
X no armazém 11,10 0,14 440
Pérdas 444 0,06 18,0
Sub-Total 22,93 0,30
Eventuais 229 0,03 9.0
Total 25,22 0,33 100,0
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Quadro 12 — Esitimativa do custo de comercializacio de Banana Nanica no

Mercado da Capital — 173 Feirantes, Sdo Paulo, 1966

Banana Verde

ITEM ’
NCr3/t NCr8§/cacho %
Descarga 2,80 004 4,0
Estufagem 1. material 170 002 30
2. mfo de obra ! i '
Frete até as feiras 17,56 0,22 26,0
Tarifa de locacao 1,04 0,01 1,0
Salario mao de obra nas
vendas (médio) 26,66 0,33 39,0
Pérdas 1. Da compra até a salda
da estufa 444 0,06 06
2. Da estufa até o final
das vendas 7,58 0,09 11,0
Total 61,78 0,77 90,0
Eventuais(10%) 6,18 0,08 10,0
Total 67,96 085 100,0

12.2 — Margens de Comerciali-
zacdo

Margem de comercializagfo & a
soma dos lucros e dos custos dos
servicos de comercializacido for-
necidos pelos varios agentes co-
merciantes do produto agricola das
zonas produtoras até o consumidor
final, na forma, lugar e tempo qus
&stes desejam (11). Por esta de-
finicio vé-se que margem nio é
somente lucro ligiiido, mas sim a
soma dos custos de manipulaciio e
elaboracdo da matéria prima agri-
cola acrescidos da remuneracio e
do Iucro do empresario. Tanto os
produtores como os agentes comer-
ciantes tem seus proprios custos,
e assim, o lucro ligiiido seria a
margem total de comercializagio

menos o custo dos servigos neces-
sdrios de transporte, beneficio,
embalagem, armazenagem, etc.

A margem de comercializagio
em geral é expressa em porcenta-
gem de preco pago pelo consu-
midor. Assim, estimou-se neste
caso, a partir do prego de banana
pago pelos consumidores nas fei-
ras-livres, a porcentagem recebida
pelos produtores e a porcentagem
recebida pelos feirantes, que numa
atitude de integragdo vertical tor-
naram-se atacadistas e varejistas,
englobando as margens .e servigos
referentes aos niveis de atacado e
varejo.

O conhecimento da margem por
si s0 mada diz com certeza, pois

(1) Aspectos do Abastecimento na Cidade de Sdo Paulo — CIBPU — 1967 —
Amaro, A, Junqueira P. e Lins E.R. — Versio preliminar.
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os custos dos servicos necessarios
a comercializagdo podem ser gran-
des ou pequenos e assim o lucro
do feirante podera ser razodvel no
primeiro caso, ¢ ¢xcessivo no se-
gundo. Uma alta margem pode
ser devida tanto & exigéncia de
servigos caros, COmo a uma posigdo
privilegiada do comerciante, que
lhe permite obter grandes lucros.

Observou-se que, ponderando-
se pelos volumes negociados men-
salmente durante o ano de 1968,
a margem de comercializagio dos
feirantes foi da ordem de 74% do
preco pago pelos consumidores,
restando ao produtor e ao frete,
englobadamente, apenas 26% .
Analisando-se €sse comportamen-
to desde 1955 até 1966, conclui-
se que a participagdo dos produ-
tores no prego pago pelos consu-
midores nfio se alterou muito, per-
manecendo préximo da média de
28%, cujos limites maximo e mi-
nimo foram de 35% e 25% res-
pectivamente .

13 — RECOMENDACOES
FINAIS

Do que foi observado no correr
déste estudo, pode-se verificar que
algumas medidas podem ser lem-
bradas para melhorar a comercia-
lizacio da banana no Estado de
Sdo Paulo tanto em beneficio do
produtor como em beneficio do
consumidor. S3o elas:

1 — Estudar especificamente ©
setor dos transportes para avaliar-
se da possibilidade do uso de au-
to-trens;

2 — Executar pesquisas de mer-
cado para indicar a possibilidade

das cooperativas venderem fruta
ja estufada diretamente aos varejis-
tas, em pontos escolhidos da Ca-
pital, ou aos consumidores direta-
mente, com a introdugdo de uma
marca especifica na tentativa de
aumentar a participagdo dos pro-
dutores e suas cooperativas no
preco pago pelos consumidores. O
estudo B mostrou que o produtor
recebeu melhor preco pela banana
quando comercializava através da
cooperativa;

3 — Promover o desenvolvi-
mento de novos mercados no inte-
rior do Fstado, cujo potencial pa-
rece ser relativamente grande.

4 — Pesquisar novos métodos
para protegio do produto na fase
da comercializagio a fim de de-
terminar o mais eficiente e modi-
ficar priticas usuais nocivas visan-
do assegurar melhor condigdo no
transporte e melhor cuidado na
manipulacio da fruta,

5 — Bstudar, pesquisar e intro-
duzir sistema eficaz e simples de
classificacdo oficial, funcio que
se mostrou muito deficiente, sendo
os processos usados, na maioria
dos casos obsoletos e nio bem de-
finidos, estando a exigir legislagdo
especifica;

6 — Modernizar o sistema dz
“destaninizacio” ou amadureci-
mento com utilizagdo de técnicas
mais apuradas de aquecimento por
meio de produtos quimicos, a tem-
peraturas determinadas e periodo
certo de exposi¢io ao calor;

7 — Introduzir, pelo menos em
cariter experimental, o uso de cai-
xas retorndveis para banana no
mercado interno, de preferéncia
com forma tronco-piramidal.
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14. SUMARIO

Procurou-se esclarccer suscinta-
mente como estd institucionalizada
a réde atacadista de banana na
Capital, englobando uma parte do
varejo, representada pelos feiran-
tes.

Féz-se uma anilise das princi-
pais fungbes de comercializacfio
verificando-se os sistemas de com-
pra e venda, transporte, amadure-
cimento e classificacio de banana
no mercado atacadista de Sao
Paulo.

Determinou-se também as pér-
das, durante a comercializagio,
procedéncias da fruta e nimero
de empregados utilizados nas ven-
das de banana pelos feirantes.

Finalmente, estimou-se as mar-
gens de cada agente do processo,

as despesas médias que ocorrem
na comercializacao ¢ as variagdes
estacionais de pregos de banana
no mercado da Capital de S&o
Paulo.
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