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As mas noticias: o desemprego aumentou,
a inflacdo subiu, o salario do brasileiro
estd valendo menos e, nesse sufoco, 0 consu-
midor acabou sumindo do mercado. A boa: o
pior ja passou, a economia comecga a dar sinais
de “virada”. Para o setor horticola, é hora de
arregagcar as mangas e recuperar as perdas.

De acordo com o IBGE, a taxa de desemprego
atingiu 13% em junho, a maior da sua série
historica, iniciada em outubro de 2001. As ex-
plicacbes para este percentual recorrem ao
desaquecimento da economia brasileira.

O pais esta crescendo pouco neste ano. Se-
gundo céalculos do Instituto de Pesquisa Econ6-
mica Aplicada (Ipea), o PIB (Produto Interno Bru-
to) - que representa a soma total dos bens e
servicos gerados no Pais - caiu 0,8% no segun-
do trimestre do ano e deve aumentar apenas
1,6% em 2003.

Com o aumento do desemprego e a elevagcdo
da inflacdo nos primeiros meses do ano, o bol-
so do consumidor acabou encolhendo. Segundo
o IBGE, a rendimento médio do assalariado di-
minuiu 13,4% em junho, em comparacdo com
0 mesmo periodo de 2002. Com isso, 0 consu-
midor passou a comprar menos em todos 0s seg-
mentos da economia.

Em junho, a producdo industrial recuou 2,1%
e as vendas no varejo foram 5,37% menores que
no mesmo periodo do ano anterior. Isso signifi-
ca que se comprou menos eletrodomésticos,
calcados, vestuarios, cimento, embalagens e
até automoveis. No mesmo periodo, a venda no
segmento dos hipermercados, supermercados,
produtos alimenticios, bebidas e fumo caiu
8,27%. Especificamente nos hipermercados e
supermercados a queda foi de 8%.

I

A CRISE ATINGE O SETOR HORTICOLA

No setor horticola, os produtores e atacadistas
também constatam a queda do consumo de fru-
tas e hortalicas no primeiro semestre. Pesquisa
realizada pela Hortifruti Brasil no més de agosto
com 77 leitores, atacadistas de Campinas, Belo
Horizonte, S&o Paulo e Rio de Janeiro, revelou
gue a maioria dos entrevistados teve diminui-
¢ao das vendas no primeiro semestre deste ano,
em relagcdo ao mesmo periodo de 2002. Na mé-
dia, a queda nas vendas dos horticolas no ataca-
do foi de 17%, segundo a pesquisa. Em alguns ca-
sos, como nos mercados de tomate, uva e ma-
mao, 2003 foi considerado um dos piores anos de
comercializacao.

No caso dos horticolas, a calmaria das vendas
se agravou a medida que a queda do poder de com-
pra do consumidor coincidiu com a alta dos pre-
¢os da maioria das frutas e hortalicas no primei-
ro semestre. Neste ano, com um salario mini-
mo, o consumidor consegue comprar menos pro-
dutos horticolas do que em 2002.

E importante entender que o aumento dos pre-
¢cos dos horticolas estd principalmente relacio-
nado a elevacao dos custos de producéo, impulsi-
onada pela forte desvaloriza¢do cambial em 2002.
No caso da laranja, a quebra de safra também
contribuiu para os aumentos dos precos e, con-
sequentemente, para queda nas vendas. Em al-
guns setores, contudo, o aumento de pre¢co na
roca ndo representou maior receita para o pro-
dutor em funcédo justamente da alta dos custos e,
em muitos casos da quebra na producéo.

Com excecdo do mamao, 0s prec¢os recebidos
pelos produtores de oito horticolas pesquisados
pela Hortifruti Brasil estiveram, em média, 32%
mais altos no primeiro semestre deste ano que
no mesmo periodo do ano passado. Ja para o ma-
mao havai a situacédo é diferente: o preco, neste
periodo, esteve 24% menor.

No atacado, os pre¢cos de venda desses
horticolas estiveram 28% superiores, em p
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média, que no primeiro semeste de 2002. Contudo,
mesmo com a valorizagédo, a maioria dos atacadistas
das ceasas pesquisadas esta ganhando menos neste
ano, ja que, nas rogas, os valores subiram mais do
gue o atacado conseguiu repassar. Isso aconteceu
devido a retracdo das vendas e reduziu a margem de
comercializacdo dos atacadistas e, consequentemen-
te, a receita desses agentes. Dos produtos pesqui-
sados, o0 meldo e a banana foram os que registraram

Pesquisa Hortifruti Brasil
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DICAS PARA O COMERCIANTE:

® N&o se deixe contaminar pelo
desdnimo, muito menos passe esse
sentimento para os funcionarios. Encare o
periodo de baixa rentabilidade como uma
oportunidade de mudancas internas e de p

g

a margem de comercializagdo mais estreita no ata-
cado, reducao (na margem) em torno de 37% e 25%,
respectivamente. Em alguns casos, para manter sua
margem, os atacadistas diminuiram o volume de
compra, como foi o caso da uva.

O PIOR PASSOU?

Todos os numeros indicam que o pior momento de
crise ja passou, sendo que os indices mais criticos
foram registrados no segundo trimestre. A inflacéo e
as taxas de juros comegcam a cair neste segundo se-
mestre.

Os proprios horticolas, principalmente as hortali-
cas, estdo impulsionando menos a inflagdo. E o que
se observa nos valores do tomate, da cebola e da bata-
ta, desde julho.

O IPCA (indice Nacional de Pregos ao Consumidor
Amplo) - a inflacdo que diretamente afeta o bolso do
consumidor - ja mostra que os alimentos estao regis-
trando quedas significativas nos precos: -0,67% em
julho. As diminui¢des mais acentuadas em julho, se-
gundo o IPCA, foram registradas nos precos da batata
inglesa (-21,14%), cebola (-14,33%), tomate (-9,56%),
além do feijéo (-13,17%) e do acUcar cristal (-8,98%).

Apesar da melhora de animo para os préoximos me-
ses, ainda nao é possivel afirmar que o poder de com-
pra do consumidor venha aumentar rapidamente. E
preciso um crescimento maior da economia para ele-
var os investimentos e 0s empregos No pais, e isso
demanda algum tempo.

Em tempos de crise, contudo, é importante estar
atento as oportunidades, para que a retomada da eco-
nomia traga beneficios que compensem o periodo difi-
cil. Neste momento, o empresario bem-sucedido en-
xerga boas oportunidades quando todo mundo s6 Ié no-
ticia ruim. E com este espirito que a Hortifruti Brasil
buscou, na experiéncia de produtores e atacadistas -
sobreviventes no vai e vem da economia brasileira -
leitores da revista, boas sugestbes para enfrentar da
melhor forma os momentos de vendas fracas. &
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DICAS PARA O PRODUTOR:

® O plantio escalonado é uma boa
alternativa para entrar no mercado em
periodos diversos, escapando dos picos de
baixa.

® Controle os gastos na lavoura e p



DICAS PARA O COMERCIANTE:

relacionamentos externos na empresa.

® Trabalhe dobrado e com a maxima
eficiéncia. Mesmo que as receitas
diminuam no curto prazo, a empresa estara
mais preparada para a retomada das
vendas.

® |nvista na qualidade do produto, nem
que pra isso seja necessario adquirir volumes
menores. Com produtos diferenciados, fica
mais facil enfrentar a crise.

® Procure reservar capital préprio para
ndo depender de crédito de terceiro. Mas,
se isso acontecer, procure as linhas de
crédito rural com juros menores gue os do
mercado.

® Selecione os clientes. Assim, mesmo
que as vendas caiam, o0s riscos de
inadimpléncia serdo reduzidos.

® |nvista em canais alternativos mais
atrativos, como o mercado externo.

® Diversifique os produtos horticolas
para a comercializacao.

® Planeje-se na hora da compra para
evitar perdas com produtos e elevados
estoques.

® Invista parte em producao prépria, e
dependendo da situacdo, adquira de
terceiros.

® Tenha a estrutura comercial também
na roca — isso diminui gastos com impostos
(pessoa fisica) e melhora a realocacdo da
mao-de-obra.

® Torne o produtor parceiro no negocio,
assumindo os riscos de precos em conjunto.

® Adquirir frutas de outros estados a
precos mais acessiveis auxilia a conter
possiveis prejuizos.

® Reduza gastos. As vezes, férias
antecipadas para os funcionarios sdo uma
boa alternativa. Recorra as demissdes em
ultimo caso. m

DICAS PARA O PRODUTOR:

procure trabalhar com capital proéprio,
evitando fazer financiamento em bancos.

® Garanta uma boa produtividade.
Produza bem com custos reduzidos.

® Invista na qualidade do produto para
conseguir competir melhor no mercado.
® Investir em tratores e implementos
pode ser uma boa opcdo - apesar de
representar um investimento inicial caro,
pode resultar em reducdo de gastos com
a mao-de-obra na lavoura no longo prazo.

® FEvite transacfes com intermediarios.

® Selecione os compradores e priorize
a venda a vista.

® Esteja atento as leis trabalhistas — o
pagamento de salarios, 13° e bonificacdes
estdo sendo fiscalizados.

® Procure entrar no mercado nos
periodos de melhores precos. Cada
cultura apresenta ciclo de altas e baixas
— conhecé-los aumenta as chances de
sucesso.

® Planeje o plantio de forma que
consiga comprar 0s insumos nos periodos
certos, sempre forcando melhores precos
e descontos.

® Use corretamente os insumos,
aplicando uma quantidade que combine a
reducdo dos gastos com a manutencdo da
qualidade.

® Diversifique o plantio, apostando em
culturas de ciclo curto, que podem
representar uma outra fonte de renda,
caso a cultura principal ndo gere bons
rendimentos.

® Estabeleca parcerias com o0s
colhedores e demais funcionérios.

® Una-se em associac¢des, pools,
cooperativas ou sindicatos. Isso aumenta o
poder de barganha, o que é importante para
enfrentar qualquer crise.®m



