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SINOPSE

Caracterizam-se o processo de avaliagao da comercializacdo, o sistema
tradicional de comercializagao por empresas pequenas, as distorgcdes nos
mercados de trabalho e capital e as mudancas tecnoldgicas ocorridas
(cooperativas, comunicacdes, transportes, centrais de abastecimento, segoes
horticolas dos supermercados e mercados do produtor). A COBAL contratou estudo
sobre custos e margens do produtor ao consumidor de banana, cebola, laranja,
tomate e batata em nove estados. Verificam-se ineficiéncias, recomendando-se
intervengdes quanto a cada uma: ma distribuicdo de renda do consumidor, falta
de economia de escala, necessidades localizadas de infra-estrutura, tecnologia
inadequada de movimentacao e beneficiamento, regulamentacao prejudicial de
feiras, casos de controle de mercado por poucas firmas e falta de coordenagao
entre agentes. Ha evidéncias de concentracdo de mercado e lucros excessivos no
comeércio atacadista de batata e cebola de Belo Horizonte e Rio de Janeiro, no de
banana do Rio de Janeiro e no varejo do Recife, nao havendo estas indicagdes para
os outros mercados e produtos estudados.

SUMMARY

The marketing evaluation process the traditional small-firm produce
marketing system, labor and capital market distortions and recent technological
changes are described (co-ops,) communications, transportation, terminal and
farmer markets and supermarket produce departments). COBAL (Brazilian
Government Food Company) contracted a farmer-to-consumer marketing cost and
margin study for banana, onions, oranges, tomatoes and potatoes in nine states.
Inefficiencies were identified and recommendations were regarding: poor income
distribution, lack of scale economies, localized infrastructure needs, inadequate
processing and handling techonology, defective street fair regulations, cases of
markets controlled by few firms and lack of coordination between agents. There is
evidence of market concentration and excess profits among Belo Horizonte and
Rio onion and potato wholesalers, Rio banana wholesaiers and Recife retailers but
no such evidence for the other markets and products studied.

* Este artigo baseia-se, em parte, em estudo realizado pela Companhia Brasileira de Alimentos -
COBAL, através de contrato com a J. Weiss Planejamento Ltda., com financiamento do Instituto de
Pesquisas Econdmicas e Sociais - IPEA, sendo de inteira responsabilidade dos autores, ndo
representando as opinides dessas organizagoes.

** Respectivamente, engenheiro agrénomo e economista da empresa consultora citada.
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1. INTRODUCAO

A avaliacdo da comercializagao significa uma busca por oportunidades nao
aproveitadas para a melhoria do sistema econdmico e se corporifica num esforgo
organizado para identificar condicdes que gerem custos e lucros desnecessarios.
A avaliacdo do desempenho do sistema de comercializagao é relativa e pragmatica,
pois ndao existe a possibilidade de se alcancar uma condicao ideal. Portanto, os
resultados oriundos do sistema, tal como ele é, devem ser analisados tendo como
pano de fundo o que seria possivel atingir através de medidas alternativas de
reorganizagao.

N3o existe uma teoria geral de desenvolvimento do setor terciario que
proporcione um método rigoroso e deterministico para se avaliar a comercializagao
de hortigranjeiros. O desenvolvimento econémico é um processo complexo e
iterativo, que pode ser melhor concebido através de um sistema de relagdes. Para
HARRISON (7), a identificacdo de oportunidades ou dificuldades inerentes a
melhoria da comercializagao requer um estudo abrangente de um conjunto de
atividades econOmicas. Seria possivel, entdo, formular uma estratégia geral de
desenvolvimento apoiado por um programa de estudos posteriores,
retroalimentando as intervengdes a medida que o processo evolui, e tomando as
decisdes subseqlientes. Estudos mais detalhados de aspectos especificos do
sistema poderiam ser introduzidos no processo de planejamento com base nos
resultados de estudo mais amplo.

A figura 1 ilustra uma visdo sistémica do processo de comercializagao. O
ambiente do processo, que condiciona todos os outros elementos, compde-se da
forma de organizacao da sociedade, das leis, das politicas governamentais e da
infra-estrutura fisica. Dados o0 ambiente e as condigdes determinantes de produgao
e consumo, analisam-se o "input" e o "output" do sistema, dados em termos de
quantidade, qualidade e precos. O desempenho do sistema estaria condicionado a
tecnologia, ao grau de coordenagao entre compradores e vendedores e ao grau de
concorréncia, podendo ser medido pelo aumento do preco, pela taxa de perdas e
pelas variagdes na qualidade do produto no percurso produtor-consumidor.
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FIGURA 1. O sistema de abastecimento.
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FIGURA 2. Concorréncia viavel
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Na avaliacdo de um sistema de comercializagao, muitos buscam um "vilao",
principalmente quando os precos finais se elevam muito acima das previsdes. No
entanto, nem sempre os comerciantes sao os culpados dos pregos elevados e, sim,
um conjunto de circunstancias e elementos componentes do sistema descrito.
Onde os custos de comercializacdo sdo constantes a escala, o sistema de
concorréncia perfeita € o mais eficiente. No entanto, mesmo na comercializagcao
de produtos hortigranjeiros, ha economias de escala. Neste caso, os ganhos de
escala reduzem os custos até que as empresas tenham porte para interferir no
mercado, passando a absorver, elas mesmas, e ndo os consumidores, os beneficios
trazidos pela escala. Portanto, existe um ponto intermediario entre concorréncia
perfeita e oligopdlio em que a sociedade mais se beneficia, denominado ponto de
concorréncia viavel (figura 2). No entanto, este ponto apresenta um equilibrio
bastante instavel, com uma tendéncia a seguir para um lado ou outro em
detrimento da sociedade!.

Apresenta-se, a seguir, um quadro conceitual da realidade do comércio de
hortigranjeiros, tanto nos seus aspectos tradicionais e estaticos, como nos
aspectos dindmicos de mudancas tecnoldgicas. Em seguida, sintetizam-se os
resultados da pesquisa realizada para a COBAL (4) e as conclusdes e
recomendacdes dela advindas.

2. O SISTEMA TRADICIONAL

A andlise do sistema tradicional de comercializagdo de hortigranjeiros tem
validez onde o ambiente do sistema se caracteriza por:
a) baixo nivel de investimento per capita;
b) baixa e desigual distribuicdao de renda;
c) governo de sistema capitalista que pouco participe diretamente da
comercializagdo?.

O sistema de comercializagdo é afetado por regulamentos fiscais,
trabalhistas e de controle do Estado que, nao raras vezes, sao efetivados de forma
irregular, frequentemente com pouco rigor junto as empresas menores. O direito
empresarial e comercial ndo é respeitado e as praticas comerciais variam de um
lugar para outro, inexistindo um sistema de verificacdo da idoneidade das
empresas. O sistema de producdo é descoordenado do processo de

-

Essa instabilidade reflete-se no atomismo do setor em algumas pragas e areas e a concentragao
em outras. Ha autores que argumentam pelo "principio da acumulagdo de capital", ou seja, que o
crescimento das empresas ndo pararia ao atingir a concorréncia vidvel, pois o processo de
concentragdo continuaria até a observacgao de efeitos oligopolisticos prejudiciais. Diriam, ainda, que
o poder das classes dominantes e dos monopdlios continuaria a assegurar favores e subsidiosas
empresas maiores, tornando invidveis outros caminhos capitalistas de melhor distribuigdo de renda.
Este é o desafio ao sistema de economia de mercado.

Em outros ambientes, particularmente naqueles em que a participagdo do estado seja significativa,
mudam-se os critérios de eficiéncia e até o sistema de formacdo de precos e remuneracdes dos
fatores. No entanto, a producdo e comercializacdo de hortigranjeiros nos paises socialistas
freqlientemente € um dos setores menos socializados da economia, vigorando um sistema
institucional com algumas semelhancas com o sistema capitalista, havendo restrigdes quanto ao
tamanho maximo das empresas e a comercializagdo inter-regional.

N
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comercializacao, ficando o produtor desinformado quanto a conveniéncia do que,
quando, quanto produzir e como vender.

2.1. Caracteristicas das Empresas Pequenas

As empresas de comercializacao de hortigranjeiros do sistema tradicional,
tanto no varejo como no atacado, caracterizam-se, em grande parte, pelos
recursos de que dispdoem, os quais determinam sua tecnologia. De modo geral,
apresentam abundancia de mado-de-obra ndo qualificada, falta de capital, de
recursos humanos qualificados e, consequentemente, de capacidade gerencial.

A falta de capacidade gerencial pode ser desdobrada na falta de capacidade
de coordenacdo e de decisdo sob risco. A capacidade de coordenacao é identificada
por COASE (3, p. 389), como a habilidade para organizar as transacdes internas
de uma "firma de maneira eficiente, consistindo, essencialmente, na capacidade
de delegar responsabilidades e coordenar as atividades de grandes grupos de
pessoas. A limitacdo deste fator deve-se, principalmente, ao baixo nivel de ensino
e de alfabetizagao.

Um segundo ponto levantado por COASE (3, p.389) relaciona-se com a
incerteza. A existéncia da incerteza e do risco representa uma demanda pelo fator
capacidade deciséria que, distinto da capacidade de coordenacdo, corresponde a
habilidade para tomar decisdes com informacgdes limitadas e sob risco. Uma vez
gue a incerteza predomina no setor terciario, hd uma demanda excessiva por este
fator. Segundo SMITH (13, p. 69), decisOes arriscadas precisam ser tomadas com
freqliéncia, geralmente pelo proprietdrio ou por alguns poucos parentes de
confianca. Assim, o empresario preocupa-se, constantemente, com decisdes do
dia-a-dia. Firmas maiores ndao tém a mesma flexibilidade para tomar decisdes
rapidas e "jeitosas" com pouca informacdo. Resulta que os empresarios mais
capazes preocupam-se com uma longa série de pequenas decisdes arriscadas, em
vez de poderem executar atividades bem equacionadas. "A escala 6tima das
firmas, incluindo o risco como um custo, € menor num ambiente altamente
instavel" (14, p. 70).

Em comparagao com outros setores da economia, predominam as empresas
comerciais hortigranjeiras pequenas e, de maneira geral, menos eficientes,
observando-se que:

a) realizam transagbes e giram mercadoria em ritmo mais lento, com
maiores taxas de perdas e necessidade de maior capital por unidade
comercializada;

b) com area restrita e pequeno volume de operacdes, os custos fixos por
unidade comercializada sdo maiores?3.

3 O estudo de viabilidade da CEASA.Grande Rio (2) permitiu contrastar os indices de eficiéncia das
empresas atacadistas de hortigranjeiros de diferente, escalas, demonstrando a existéncia de um
mercado dual, onde empresas maiores conseguem beneficiar o consumidor. Um grupo de
atacadistas que realizavam compras médias anuais de Cr$ 403 mil em junho de 1971, usando o
espaco disponivel de forma menos eficiente, operava com perdas de 10,1% e margem bruta de
47,0%, enquanto outro grupo, composto de empresas que compravam em média, Cr$ 6.651 mil,
utilizando melhor o espaco, operava com perdas fisicas de apenas 3,1 % e margem bruta de apenas
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2.2, O Trabalho no Setor Tradicional

Os salarios, tipicamente baixos nos paises em vias de desenvolvimento,
passam a ser ainda menores para as firmas pequenas, devido a uma discriminagao
no mercado de trabalho. Este fato agrava-se no setor de comercializacdo de
hortigranjeiros, pois, sequndo ROTTENBERG (p. 170), este setor, nos paises em
fase de desenvolvimento, pode apresentar-se como o ultimo recurso para o
desemprego.

O preco unitario total de trabalho, mesmo baixo, é mais elevado para firmas
maiores, facilitando a concorréncia de firmas pequenas. Isto se deve a existéncia
de uma legislacao trabalhista, da qual as firmas menores, muitas das quais nao
organizadas como empresas, conseguem escapar. O salario real médio pago por
firma, incluindo os encargos, aumenta por uma fungao de saltos descontinuos, a
partir da pequena empresa que paga uma alta proporcao de sua mao-de-obra,
contratando servigos ocasionais, isentos de encargos, até aquela empresa maior
gue realiza suas operacdes com empregados fixos, pagando os encargos. Desta
forma, a ndo-abrangéncia das leis trabalhistas implica numa discriminacdo nas
condicbes do mercado de trabalho entre empresas pequenas e grandes. Como
predominam empresas pequenas no setor, e 0S encargos sociais limitam a
demanda pela mdo-de-obra nas empresas maiores, ha um excesso de oferta de
mao-de-obra neste setor tradicional.

O setor de hortigranjeiros apresenta-se como ultima alternativa quando os
demais setores estdao saturados de mao-de-obra, pois, com um minimo de capital,
proprio ou emprestado, pode-se passar a ser um pequeno comerciante
"ambulante", mesmo que a nivel de subemprego. Desta maneira, um individuo
pode oferecer seu trabalho a remuneragdoes abaixo daquelas pagas em outros
setores; mesmo baixa, a renda oriunda dessas atividades é preferivel a nenhuma
renda. Assim, a diferenca relativa entre essa renda baixa e nenhuma renda é
significativa, tornando-se dificil ao ambulante deixar de sé-lo, isto &, a propria
situacao, enquanto prevalece, torna-se uma barreira a saida desses individuos do
comeércio.

2.3. O Capital no Setor Tradicional

Nos paises em vias de desenvolvimento, o fator capital é relativamente
escasso, com custo alternativo alto. Por outro lado, existem setores que, por suas
proprias caracteristicas ou em face da politica econdmica adotada, exigem
condicbes especiais para o seu rapido desenvolvimento, levando o governo a
adotar medidas de incentivo. As taxas de juros das instituicdes financeiras, sejam
elas livres ou fixadas pelo governo para os setores incentivados, apresentam-se
mais baixas e, freqlientemente, negativas, em termos reais. A resultante é um
excesso de demanda de capital nos setores incentivados, tornando necessario o
racionamento nos outros setores, inclusive no comércio hortigranjeiro, nao
satisfazendo a demanda das pequenas empresas.

28,9%. Portanto, mesmo predominando empresas ineficientes, antes das CEASAS, existiam
algumas empresas que ja tinham alcangado economias de escala.
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Uma vez que muitas dessas pequenas empresas sao forcadas a tomar
capital a juros de mercado, acima das taxas que prevaleceriam sem a
implementacao dos subsidios para inUmeras areas e setores, resulta que grande
parte das inversdes é efetivada com recursos proprios e representa a maior parte
das disponibilidades do setor de hortigranjeiros. Dada a elevada sazonal idade da
oferta de produtos hortigranjeiros, a demanda transacional da moeda apresenta
picos nos periodos de maior movimento. A caréncia de capital de giro do setor e
as reduzidas oportunidades do mercado de capitais aos pequenos investidores
criam condicdes para agricultores e comerciantes de pequeno e médio portes
remunerarem bem seu limitado capital, comercializando os produtos apenas nas
safras. Esses empresarios ndo especializados, temporarios e que dispdoem de
recursos suplementam o volume de capital de giro dos comerciantes estabelecidos,
satisfazendo a demanda transacional e dando a necessaria liquidez minima ao
setor. Essas circunstancias facilitam ainda mais o ingresso de novas firmas no
setor de abastecimento de hortigranjeiros. Como resultado dessas caracteristicas
estruturais, as empresas pequenas tradicionais defrontam-se com uma
concorréncia excessiva e destrutiva, que impossibilita o alcance da escala 6tima
de concorréncia viavel. Em termos de mercado, observa-se uma dicotomia
caracterizada pelo fato das empresas maiores transacionarem com produtores e
consumidores de renda mais alta e as menores, menos eficientes, servirem
clientes de renda menor (11).

A coordenacgao entre compradores e vendedores apresenta falhas pela falta
de um sistema de apoio legal e institucional. Os produtos sdo heterogéneos com
inUmeras variedades e, mesmo tomando-se uma Unica variedade, existem
diferengas na qualidade. O exame de cada lote exige uma cadeia mais longa e
mais cara de intermediacao. A extensdo do canal e as comunicagdes dificeis
tornam as preferéncias dos consumidores praticamente desconhecidas dos
produtores. Os valores adicionais pagos pelos melhores produtos, a nivel do
produtor, sdao muito menores que os mesmos, a nivel do consumidor, ndao se
constituindo em estimulo para a melhoria da qualidade. Por outro lado, os
mercados tradicionais sao muito segmentados, com pouca concorréncia entre as
empresas maiores de pracgas relativamente proximas.

Resumidamente, este é o quadro do comércio tradicional de firmas
pequenas, que representam a maior parte do setor.

3. MUDANCAS TECNOLOGICAS NA COMERCIALIZACAO DE HORTIGRAN-
JEIROS

As alteracdes que afetam o desempenho dos mercados, segundo HARRISON
(7), podem ocorrer em trés areas: fisica, institucional e gerencial ou
organizacional. As melhorias correspondentes podem ser denominadas
modificagdes na eficiéncia fisica, na eficiéncia dos servigcos de apoio e na eficiéncia
gerencial. Um quarto efeito da interacao das trés pode ser chamada eficiéncia
coordenativa, a qual, provavelmente, mais contribui ao desenvolvimento.

As principais mudangas ocorridas na comercializagao de hortigranjeiros, nos
ultimos anos, em ordem cronoldgica, decorreram de:
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a) formacdo de cooperativas de produtores;

b) melhoria da infra-estrutura, em termos de comunicagoes e transportes;

C) sistematizacdo e concentracdo do comércio atacadista, através da
criacdao das centrais de abastecimento;

d) desenvolvimento do sistema de supermercados e, em particular, das
suas secoes horticolas;

e) implantacdao dos mercados do produtos.

Para se avaliarem o desempenho do atual sistema de comercializagdao de
hortigranjeiros e as perspectivas para a evolugao futura, deve ser levada em
consideracao uma série de fatores, que vao desde os estudos de viabilidade e
expectativas "ex ante" até trabalhos de avaliagao globais e especificos elaborados
posteriormente, bem como formulagdes tedricas pré e pos-inovagdes. Apresenta-
se um resumo de efeitos e conseqliéncias destas cinco mudancas tecnoldgicas
constatadas ao longo dos ultimos anos.

3.1. Cooperativas
N3ao se tem conhecimento de uma avaliagao "ex-post" dos efeitos sociais
das grandes cooperativas de produtos hortigranjeiros. No entanto, as cooperativas
do sul, engajadas na comercializagao de hortigranjeiros, colocam-se entre as
maiores do pais. Através das suas economias de escala e facilidade para a adogao
de tecnologia, reduziram, consideravelmente, os custos e/ou elevaram a qualidade
do produto, em beneficio do produtor e, por vezes, também do consumidor.

3.2. Transportes e Comunicacoes

As melhorias introduzidas nos sistemas de comunicagdes e transportes, nos
ultimos anos, no Brasil, tiveram efeitos significativos na reducao de custos, através
de diversas modificacdes na estrutura de comercializagao. Estradas vicinais em
algumas regides tipicamente hortigranjeiras resultaram na reducao das despesas
com manuseio, na reducao de riscos e custos relacionados com a eliminacao de
intermediarios e, ainda, em menores custos pela diferenca entre os custos de
comercializacdo para os comerciantes tipicos prevalecentes antes e depois da
inversao. As mudancas no mercado, que constituem parte dessas redugdes nas
margens, incluem maior integracdo entre mercados; maior concorréncia entre as
firmas maiores; eliminacao das firmas menores e ineficientes; eliminacdo de niveis
do canal de comercializacdo e intermediarios correspondentes que deixaram de ter
funcao; integragao vertical etc.

A integracao dos mercados via aumento da area de influéncia restringiu o
ingresso de novas firmas, fortalecendo as firmas maiores e mais eficientes que ja
operavam. Municipios anteriormente isolados, incorporaram-se a um mercado
maior, reduzindo a concentracdo das atividades comerciais locais nas maos de
poucas firmas. A reducao do oligopsbnio local diminuiu a participacdo das firmas
menores e menos eficientes que se beneficiavam do seu isolamento relativo.
Eliminaram-se intermediarios, facilitando-se relacbes verticais mais seguras,
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satisfazendo a necessidade do grande varejo de compras diretas do interior (15,
p. 143-44).

Antes da implantacdao de comunicagdes interurbanas efetivas no Brasil,
havia, para o comerciante de hortigranjeiros, maiores riscos e custos de
comercializagdo pela necessidade de operar em pequena escala em fungdo da
segmentardo dos mercados. Apds sua implantacdo, conseguir-se-ia reduzir os
custos e precos em torno de, aproximadamente, 0,3% via ganhos de escala, pela
reducao dos riscos dos comerciantes do interior e da integracao de mercados (15).

3.3. Centrais de Abastecimento

Os efeitos da implantacao de Centrais de Abastecimento ainda nao foram
medidos sistematicamente no Brasil. Ha diversos trabalhos que previram os seus
efeitos, inclusive os estudos de viabilidade e o Piano Diretor para o Nordeste (15).
Existe um nimero maior de estudos desta natureza no exterior, inclusive o manual
pioneiro de MITTENDOREF (8), a tese de FRIGERIO (5) etc.

Alguns dos efeitos sao determinados pelas proprias caracteristicas técnicas
do projeto, sua localizacdo, o espaco disponivel etc. Outros sdo beneficios
indiretos, que dependem da integracao da rede de mercados em um sistema
regional ou nacional e das oportunidades tangiveis para inovacdes oferecidas aos
comerciantes. A alocacao desses beneficios entre os produtores, os comerciantes
e os consumidores dependerd dos elementos de concorréncia nos diversos
mercados existentes anteriormente a sua implantacdo, das modificacoes
provocados na competitividade por ocasiao da ocupacao das centrais pelos
comerciantes e da evolugao do processo comercial posterior, influenciada pela
administragao das unidades.

Merece ressaltar a tese de SILVA (10), a qual avalia "ex-post" a Central de
Bogota, verificando que uma terca parte dos beneficios foi distribuida aos
comerciantes maiores e o restante ao consumidor na forma de uma reducao de
3% nos precos reais dos alimentos comercializados. Com base nesse estudo e
observacdes das centrais brasileiras, enumeraram-se os efeitos diretos, positivos
e negativos, sobre a economia do setor, resultantes da maior concentracao de
comerciantes, do maior espago disponivel para o comércio e as manobras de
veiculos, da maior distancia do centro urbano (negativo) e das melhores condicdes
de higiene. Os indiretos advém das reducdes nos precos, em termos de renda,
saude e produtividade na produgao, das mudangas tecnoldgicas, da integracdo de
mercado e do menor congestionamento de transito nas areas centrais.

Em sintese, as CEASAs ajudaram os consumidores, mas, principalmente, os
de rendas média e alta, pois esses sdao 0os que compram mais hortigranjeiros e
mais freqlientam os supermercados. Por outro lado, as grandes empresas
atacadistas e varejistas receberam também beneficios diretos da implantacao das
centrais de abastecimento.

3.4. Supermercados
As economias de escala no processo de compra trazidas com a implantagao

das centrais foram um dos fatores que contribuiram para a expansdao dos
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supermercados no comércio de hortigranjeiros. Anteriormente, sua ineficiéncia
nesta darea resultara em precos superiores aos prevalecentes no comércio
tradicional. Hoje, em algumas cidades, prevalecem, nos supermercados, precos
de hortigranjeiros inferiores aqueles vigorantes nas feiras. Porém, poderiam ser
menores ainda, pois o volume de vendas maiores geradas pelos hortigranjeiros
nos supermercados permitiria margens menores. Os supermercados nivelam os
precos por cima, levando em conta os pregos nas feiras, especialmente nas pragas
em que o numero de grandes empresas varejistas é menor.

3.5. Mercados do Produtor

Os mercados do produtor, programa mais recente e de consideravel éxito,
provavelmente tem maior impacto sobre a producao, elevando a parcela do
produtor no preco final, de forma semelhante as cooperativas de produtores.
Faltam ser melhor exploradas as possibilidades de implantacao de novas
tecnologias de beneficiamento, seja a nivel de producdo, seja de consumo, que
foram facilitadas pelo surgimento das CEASAs e dos Mercados do Produtor.

4. O ESTUDO DA COBAL

A 1. Weiss Planejamento Ltda. avaliou os custos e margens de
comercializacdo dos 5 produtos hortigranjeiros de maior relevancia no Brasil.
Estudou-se a comercializacdo de banana-prata, cebola, laranja-pera, tomate e
batata, aplicando-se mais de 600 questionarios em 9 estados produtores* e em 3
centros consumidores, Belo Horizonte, Rio de Janeiro e Recife, perfazendo, nas
pracas estudadas, 33% do mercado nacional destes produtos.

O estudo norteou-se pelos seguintes objetivos gerais:

a) diagnosticar o sistema de comercializagdo de hortigranjeiros através da
analise dos seus custos e margens;

b) buscar alternativas que possibilitem a elevacao dos pregos ao produtor
e/ou a sua reducao ao consumidor;

c) recomendar investimentos no setor publico agricola e nao-agricola.

Sabe-se que 0s precos, os custos e as margens de comercializagdo variam
muito de um més a outro. Constitui, portanto, limitacdo importante do estudo o
fato de se terem coletado informacdes apenas para o periodo de setembro a
novembro de 1978. Ressalta-se, ainda, que o tamanho da amostra foi determinado
com base nos recursos disponiveis, sem considerar a dispersao das varidveis
principais, sendo, provavelmente, necessdarias amostras maiores para se atingir
um maior nivel de confianca nos resultados. Por outro lado, era dificil assegurar-
se da homogeneidade da qualidade dos produtos nos diversos niveis do canal. De

4 Aplicaram-se questionarios a produtores e comerciantes nas seguintes regides: Banana: Serra do
Baturité-CE e Litoral Sul-ES; Cebola: Sertdo Pernambucano do Sdo Francisco-PE e Sdo José do
Norte-RS; Laranja-pera: Serra de Jaboticabal-SP; Tomate: Miracema, Vassouras e Barra do Pirai-
RJ; Batata:Alta Mantiqueira-MG e Curitiba-PR.
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qualquer forma, considerando o pioneirismo do estudo, os resultados e a
metodologia de pesquisa merecem ser considerados, visando a aprimoramentos
posteriores.

4.1. Custos e Margens

As informagdes pormenorizadas da distribuicdo de custos e margens totais
por regiao, tipos de comerciante e fluxos produtor-consumidor estao apresentados
no relatério da COBAL (4). Apresenta-se, aqui, apenas uma sintese dos resultados,
que, pela sua abrangéncia quanto ao numero de produtos e regides estudados,
representa uma idéia aproximada da realidade hortigranjeira nacional.

Considerando que vem encarecendo o combustivel rapidamente, seria de
esperar que os transportes representassem o maior custo de comercializagao. No
entanto, com base na média geral dos custos estudados do produtor ao
consumidor, verifica-se que os custos maiores referem-se a custos fixos (despesas
de pessoal, despesas gerais e depreciacao), correspondendo a 63,4% do total dos
custos de comercializagao. Este dado evidencia a potencialidade de ganho, com as
elevacbes da escala da empresa tipica de comercializacdo. Ou seja, esta
composicao dos custos de comercializacdo deve-se, basicamente, a predominancia
de empresas pequenas. Os custos de transportes representam 28,6% dos custos
totais, devendo-se, principalmente, a utilizacdo de veiculos pequenos e médios de
manutencdo elevada, em condicdes que comportariam a adogao de veiculos
maiores e ao baixo padrdo das estradas vicinais, na maior parte das regides
estudadas. Os custos restantes correspondem ao manuseio (6,4%) e a embalagem
(1,6%).

Os custos totais considerados no paragrafo anterior ndo incluem as perdas
fisicas e a remuneracdao da administracdo e do capital (ou, em termos mais
simples, "lucro"). Os custos corresponderam apenas a 42,6% das margens ao
longo dos fluxos estudados, restando, para o "lucro", 40,2% e para as perdas
(valorada cada perda aos precos em cada nivel do canal em que ela é observada),
17,2%. A alta percentagem dos "lucros" deve-se ao fato de que, no caso das
empresas pequenas, a taxa de remuneragao é inversamente proporcional a escala,
uma vez que o comerciante tem necessidade de tirar seu lucro a partir de um
pequeno volume comercializado; no caso das maiores, freqlentemente as
dificuldades para o ingresso de outras firmas de grande porte permitem margens
excessivas, que ndo sao repassadas ao consumidor. O valor das perdas é
relativamente pequeno, uma vez que, como produtos pereciveis, seria de esperar
perdas maiores. Aparentemente, as perdas sao altas em periodos especificos do
ano, nao se refletindo em taxas altas quando se levam em conta dados observados
durante todo o ano. A taxa de perdas deve-se, basicamente, a manipulagdo
excessiva do produto e as preferéncias do consumidor do sul por um produto mais
selecionado.

Analisou-se a distribuicao da margem total de cada fluxo, obtendo-se a
remuneracdo média dos setores de producao atacado e varejo. O produtor
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recebeu, em média, 28,5%, correspondendo a uma remuneracao igual ou inferior
aquela observada em BERTUCCI (1). O atacado® recebeu 33,2% do total do valor,
a nivel do consumidor. Esta parcela é relativamente alta, quando comparada com
aquelas calculadas a partir de dados secundarios (1). O varejo, com média de
38,3%, apresentou percentuais maiores nos mercados onde a proporcao das feiras
€ maior do que a dos supermercados. O fato de ndo se permitirem as empresas
comercializar nas feiras revelou-se prejudicial, em fungao dos elevados custos dos
feirantes de escala pequena.

A partir desta analise, e com base em informacdes preliminares quanto ao
valor do capital investido por cada tipo de comerciante, freqlientemente dificil de
ser verificado, chegou-se a algumas conclusdes quanto aos lucros auferidos pelos
comerciantes.

Em primeiro lugar, o sistema de comercializagao como um todo, tal como
foi retratado na primeira parte deste artigo, € o maior culpado. De maneira geral,
nao se pode acusar o produtor pela elevacdao do preco final, e nem é acusacgao
costumeira. E mais freqliente esta acusacdao para os intermediarios, aqui
denominados atacadistas de origem. No entanto, de uma maneira geral, ha
atenuantes, pois se utilizam de algum capital, assumem grandes riscos e, de
acordo com os dados levantados, apresentam-se com taxas de remuneragao de
capital proximas aquelas vigorantes no mercado.

Quanto ao atacadista da capital, a situagdao varia de acordo com o mercado
e o produto. Foram estudadas trés cidades, onde a concorréncia €, provavelmente,
maior do que em outras capitais menores. Ha suspeita de algum controle de
mercado e de lucros excessivos no comércio de batata e cebola de Belo Horizonte
e Rio de Janeiro e no comércio de banana do Rio de Janeiro. Nao ha indicacdes de
lucros excessivos para os demais produtos nos outros mercados estudados.
Entretanto, é plausivel supor que, em mercados menores, haja uma maior
ocorréncia de lucros excessivos (quadro 1).

O grande varejo, representado pelas redes de supermercados, poderia,
talvez, vender seus produtos hortigranjeiros a precos inferiores aos que vigoravam
a época do estudo. Entretanto, em Belo Horizonte e no Rio de Janeiro, ja vendiam
a precos inferiores aqueles predominantes nas feiras. No Recife, isto nem sempre
ocorria, havendo possibilidade de supermercados nessa capital estarem obtendo
lucros excessivos com esses produtos. Acredita-se que, em mercados menos
concorrenciais, esses lucros ocorram com mais freqliéncia. Quanto ao pequeno
varejo, de uma maneira geral, a concorréncia é excessiva, tornando dificil ao
feirante e/ou pequeno comerciante obter lucro excessivo. No entanto, verificou-se
gue as margens obtidas pelos varejistas de banana ndo podem ser explicados por
custos excessivos, podendo ser atribuidas a uma taxa excessiva de lucro, para a
qual ndo se encontrou explicacdo econdmica adequada.

5 Considerou-se a soma das margens das empresas do centro de consumo e, quando havia, do centro
de concentragao no interior.
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QUADRO 1. Proporcao entre as remuneragoes mensais de capital e administragao
e as estimativas préprias de patrimonio liquido dos atacadistas

Produto
Banana | Laranja | Tomate | Batata e cebola

Atacadista

Atacad. de origem

Regiao produtora 1 - CE - SE 0,08 RJ] 0,01 PR 0,07 PE
Regiao produtora2 0,02 ES 0,07 SP - 0,01 MG

Atacad. de destino

Recife 0,02 0,20 0,13 0,05 -

Belo Horizonte 0,03 0,06 0,03 Alta -

Rio de Janeiro 0,16 0,01 0,04 Alta -

Fonte: COBAL (4).

Notas: 1. O indicador difere da taxa de lucro por varios motivos: primeiro, o numerador
estd remunerando capital e administracdo, sendo alta a proporcao atribuivel a segunda,
para empresas pequenas; segundo, o denominador caracteriza-se por uma estimativa
grosseira do patrimonio da empresa feita pelo seu proprietario.

2. As informac0es sobre a batata e cebola foram obtidas em conjunto, nas entrevistas com
os atacadistas de destino, sendo consideradas incompletas as informacdes sobre
patrimonio fornecidas pelos atacadistas de Belo Horizonte e Rio de Janeiro.

3. No que se refere aos comerciantes de laranjas, ndo foi possivel separar as atividades de
compra em Sergipe das vendas em Recife.

5. LIMITACOES DO COMERCIO HORTIGRANJEIRO E RECOMENDAGCOES
CORRESPONDENTES

De maneira geral, verifica-se que o comércio de hortigranjeiros é ineficiente
devido ao seguinte conjunto de fatores: ma distribuicdo de renda da populagao;
apoio fisico inadequado; falta de economias de escala; conhecimentos
insuficientes; tecnologias ineficientes; falta de coordenacao entre produtores,
atacadistas e varejistas; regulamentacao prejudicial de feiras; politicas
econdmicas imprdprias; e alguns casos de controle de mercado por poucas firmas.

5.1. Distribuicao de Renda

Um fator que torna ineficiente a comercializagao de hortigranjeiros nos
bairros periféricos é justamente a falta de capacidade de compra da populacdo de
baixa renda, reduzindo ainda mais a escala do comerciante que ali se localiza. A
politica geral de distribuicio de renda é importante também para a
comercializagao.

5.2. Infra-estrutura
A infra-estrutura fisica, considerada importante para a comercializacdo,

resume-se em mercados do produtor, CEASAs, rodovias vicinais, comunicagoes e
armazéns. No ambito do estudo, verificou-se que havia falta de mercados de
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produtor em algumas regides, recomendando-se estudos para Sao José do Norte,
no Rio Grande do Sul, e a regidao estudada do Espirito Santo. As Centrais de
Abastecimento sdo, de maneira geral, adequadas quanto a sua infra-estrutura,
com excecao da Central de Pernambuco, a mais antiga do pais, a qual necessita
reforma e. ampliacdo. As estradas vicinais sdo, na sua maioria, transitaveis o ano
todo, no entanto, as suas mas condicdes elevam, consideravelmente, o custo de
transporte. Recomenda-se melhorar e implantar cerca de 700 km de estradas,
desdobraveis em quase 100 trechos, conforme estudos realizados pelo GEIPOT
para o Ministério da Agricultura (6). As comunicacdes sdo consideradas boas. Ha
falta de armazéns e necessidade de pesquisas para encontrar a tecnologia
adequada para a armazenagem desses produtos.

5.3. Tamanho de Empresas

Quanto ao problema do tamanho das empresas, verificou-se que ha
desconhecimento, por parte dos empresdrios, dos métodos de delegacao e
controle de responsabilidade de tarefas e que as pequenas empresas, geralmente,
nao pagam 0S encargos sociais nem sdo sujeitas ao controle de precos.
Recomenda-se o aumento da escala média, através do incremento de assisténcia
técnica e apoio as cooperativas. O acesso ao crédito é dificil para o feirante,
tornando elevado o custo dos empréstimos tomados por eles, freqientemente, dos
atacadistas. Recomenda-se, de forma semelhante aquela encontrada no México e
outros paises, a abertura de uma linha especial de crédito para o feirante.

5.4. Tecnologia

Acham-se disponiveis algumas técnicas para o aprimoramento da
comercializacdao, que podem ser levadas ao comerciante e ao produtor através de
assisténcia técnica prépria. O estudo identificou as necessidades de assisténcia
técnica, especificas por regidao e produto. A horticultura prejudica-se quanto a
grande variagao nas decisdes de cultivo, seja plantando em épocas impréprias, do
ponto de vista de retorno liquido maximo, seja variando muito de um ano para
outro o plantio de cada produto. Recomenda-se a programagao nacional do plantio
de cada produto através dos érgaos do Ministério da Agricultura e a implantagao
de agroindustrias, que tenderiam a estabilizar a oferta dos produtos considerados.

Torna-se necessario, também, o fornecimento de assisténcia para a
melhoria da qualidade do produto e ampla campanha de divulgacdo, a fim de
elevar a remuneracdo do produtor através de melhoria da qualidade. O
beneficiamento insuficiente nos centros produtores geralmente traz uma
manipulacdo excessiva do produto, deixando muitas tarefas para serem realizadas
no centro de consumo, onde a mao-de-obra é mais cara e as perdas sao maiores.
Para modificar esta situacdo, sugere-se a concentracao de assisténcia técnica e
equipamento nas regides produtoras, particularmente nos mercados do produtor,
onde os houver. Sugere-se, ainda, a experimentacdao com embarques e vendas
controladas e a implantacdo de agroindustrias modernas.
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5.5. Coordenacao Entre Agentes

Uma melhor coordenacgao dos agentes de comercializagao possibilitaria uma
reducao nos custos. O produtor pode comercializar seu produto de forma eficiente,
a medida que ele, participando de cooperativas, alcanca escala na sua tarefa inicial
de comercializacao. Atualmente, as liderancas tradicionais, as relacdes rigidas de
classe, o individualismo, a dispersao espacial, a baixa escolaridade do produtor e
a comunicacgao insuficiente entre eles dificultam a implantagao do cooperativismo.
Recomenda-se um incremento no apoio técnico, administrativo, de lideranga e de
crédito as cooperativas.

Mesmo que existam comunicacées interurbanas adequadas, ha uma
insuficiente coordenacao entre os mercados atacadistas. As vezes, o comerciante
carece de alguma informacao e, como resultado, ocorre algum comeércio indireto
através dos principais mercados de concentragao, tais como a CEAGESP de Sao
Paulo e a CEASA do Recife. Este fator é dificil de remediar, pois uma assisténcia
ao intercambio entre os comerciantes nos diversos mercados ndo traria,
necessariamente, resultados. Mesmo havendo falta de experiéncia quanto a
assisténcia técnica deste tipo, € um assunto que merece uma analise maior,
visando a sua viabilizacdo.

O associativismo no pequeno varejo é dificil por motivos semelhantes
aqueles citados quanto a coordenacao entre produtores.

5.6. Feiras

As feiras, no modo como elas atualmente se apresentam, constituem num
ponto de estrangulamento no sistema de comercializagao de hortigranjeiros.
Comercializam tanto com produtos pereciveis como ndo-pereciveis, sendo que,
para esta Ultima categoria, ndao apresentam condicdes de concorrer com o
comércio fixo. Sao caracteristicas das feiras: margens elevadas; localizagdo, por
vezes, inadequada quando comparada com a de outras unidades de varejo,
tornando-as pequenas; falta de atratividade; custo elevado de crédito e
transporte. Os feirantes sao limitados em escala, devido aos regulamentos das
prefeituras quanto ao crescimento destas unidades.

A partir deste diagndstico das feiras, recomenda-se a sua modernizagao; a
sua relocalizacdo, para que sejam mais distantes entre si; maiores; e a viabilizagao
da venda de pereciveis, através da conjugacao com a venda de produtos nao-
pereciveis pelo comércio fixo estabelecido. A fim de elevar a escala média, deve-
se permitir que o feirante tenha mais de uma barraca e que possa estabelecer sua
firma. Sugere-se, também, a preparacao dos pisos das feiras de diversas formas,
a organizacao das barracas em corredores e freqliéncias semanais maiores em um
local, visando a reducdo de custos, margens e precos. A implantacdo de servigos
em comum, através de associagdes, pode reduzir os custos de crédito e de
transporte.
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5.7. Politicas EconOmicas

Ao nivel mais préximo do macroecondémico, institucional e legal,
recomendam-se politicas de melhoria da distribuicao de renda, bens e servicos
publicos; fiscalizacdo da legislacdo de forma mais equitativa; operacao das
Centrais de Abastecimento, visando a elevacdao do grau de concorréncia;
institucionalizacao de um sistema legal que imponha a comercializagao o respeito
a lei; melhor distribuicdo de referéncias comerciais confidveis entre regides; e
reducao nas distorgdes nos mercados de trabalho e capital.

5.8. Estudos

Recomendam-se, objetivando a melhoria do comércio de hortigranjeiros, a
elaboragao de estudos analisando a viabilidade de investimentos de infra-
estrutura, verificando a existéncia de economias de escala, a orientacdo para
levantamentos complementares de outros produtos e regides, o detalhamento de
programas aqui propostos e a viabilizacdo e pré-viabilizacdo de agroindustrias nas
regioes produtoras.
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