rca

Bt

Horticola

or

““Um fruto saudavel, que
gera empregos, renda e di-
visas” — isso resume a forca
do setor horticola brasileiro
que, em muitas regides, em-
prega cerca 60% da mao-de-

¢a do trabalho rural. Contu-
do, este potencial ndo esta
totalmente explorado e o
grande desafio para os pro-
Ximos anos é incrementar a
receita do setor, bem como

Pessoas ocupadas
no setor horticola:

aumentar o consumo das fru-

tas e hortalicas no mercado
nacional e internacional.

Para acrescentar na

luta contra essas barrei-

ras, sur-

obra agricola (Nordeste). No
Brasil representa 37% da for-

Gastos com defensivos:
acima de R$ 250 milhées

Area plantada:
3,92 milhoes de ha.

Valor bruto da produgdo:
R$ 12 bilhoes

2,8 milhées de 8

pessoas

Fonte:Secex, Ibge, Cepea, Bacen

P

Beneficios a Saude:
baixa caloria, reduz risco
de cancer e infarto, elevado

Faturamento
varejista: R$ 5,6 bilhoes

Receita com
exportacdo: US$1,464 bilhao

Desafios do Setor

Poucas variedades compoem
o setor hortifruticola

O d

iy

Menos 4% do custeio do governo

. . P Baixo consumo per capita
vai para os hortifruticolas

230 A
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giu a Hortifruti Brasil, que
oferece informacdes econd-
micas ao setor, além de for-
necer um espago para dis-
cussdo dentro da comunida-
de horticola.

Atualmente, 6.500 produ-
tores e mais de 1.000 agen-
tes de comercializacao, ex-
tensdo e pesquisa interagem
com o Cepea mediante a
Hortifruti Brasil. Além dis-
so, milhares de leitores
acessam nossas informa-
¢oes pelo nosso site e pela
midia.

Neste Gltimo ano, forma-
mos uma comunidade uni-
da pela revista capaz de
abordar e analisar diversos
assuntos econdémico. Juntos,
produzimos informacées
transparentes e de qualida-

de. Essa comunidade é

representada por todas as

regides produtoras/co-

merciais brasileiras que,
nesta edicdo especial de
aniversario, esta destacada.
Para descrever o potencial
regional, ninguém melhor
que os proprios produtores
como autores.

Baixos investimentos no
pos-colheita dos alimentos

Menos de |% da producdo nacional
é exportada.



A forca do

“Velho Chico”

DESAFIO DE NOVOS
MERCADOS

A cultura do meldo no Brasil é uma
das poucas atividades agricolas que
da a oportunidade a médios e muitas
vezes até a pequenos produtores de
realizar a comercializacdo de sua pro-
ducdo diretamente com importado-
res europeus, o que durante muitos
anos fez desse ramo um excelente ne-
gocio. No entanto, de algum tempo
para ca, algo em torno de trés a qua-
tro anos, estamos assistindo e experi-
mentando mudangas profundas. Se
observarmos, por exemplo, os maio-
res produtores e exportadores brasi-
leiros de melao ha cinco anos atras,
vamos ver que essas empresas estao
com suas atividades encerradas. An-
tes, os vultuosos e sempre disponi-
veis incentivos governamentais para
aregido, se por um lado foram os prin-
cipais responsaveis para o desenvol-
vimento da fruticultura irrigada, por
outro, criou uma cultura de pouca
competitividade junto aos gestores
dessas empresas. Posteriormente,
dois fatores modificaram esse perfil.
O primeiro, o préprio governo fede-
ral reduziu ou praticamente extinguiu
tais incentivos. O segundo foi a vin-
da para a regido produtora de uma
das maiores empresas de frutas do
mundo. Com isso, a producdo de me-
I6es nobres, além da melancia sem
sementes, tornou-se viavel e uma ex-
celente opgdo para expansdo de no-
vos mercados. Atualmente, as maio-
res empresas do setor passaram a exis-
tir a menos de quatro anos, ou seja,
nasceram sob um regime de maior
competitividade. O drama que se vive
hoje no setor é que a oferta de meldo
para o mercado europeu vem aumen-
tando na ordem de trinta por cento a
cada ano. Desta forma, nos altimos
trés anos, a oferta praticamente do-
brou. A cada safra aumenta mais a
pressdo dos importadores para bai-
xar o preco. Como os exportadores
ja trabalham com uma estreita mar-

gem, ndo ha como reduzir os pregos
atualmente praticados. Falar em re-
duzir as areas plantadas também nao
surtiria efeito, pois para se obter eco-
nomia de escala e portanto reduzir
os custos de produgio, a cada ano
os produtores incrementam seus plan-
tios. Assim, o desfio agora é abrir no-
vos mercados que possa absorver a
crescente demanda de melGes brasi-
leiro.

Luiz Roberto M. Barcelos
Agricola Famosa Ltda
Fortaleza/CE

APOSTANDO NO BRASIL
Acreditando no setor horticola, a Dell
Monte criou um centro de distribui-
cdo de frutas em Cabretva (SP). O
objetivo é preservar a qualidade das
frutas, distribuindo-as nos entrepostos
varejistas (mantendo a cadeia do frio),
atendendo a todos os clientes.
Marcelo Holtz

Dell Monte/RN

BUSCA DE MAIOR
RENTABILIDADE

Para as frutas direcionadas ao merca-
do interno, como é o caso da goiaba,
acerola, banana, coco etc, é importan-
te a implantagcdo de um parque
agroindustrial com capacidade para
atender o mercado interno e externo,
isso ajudara a evitar quedas bruscas
nos precos da fruta no periodo de pico
da safra. Em ambos os casos, precisa-
mos de parceiros (compradores) que
compartilhem as vantagens das ven-
das. Uma barreira no escoamento da
produgdo, e que exige uma solucdo
imediata, s3o as péssimas condicoes
de nossas estradas e a inseguranga
com assaltos.

José Carlos Valente

Eng. Agr. produtor de uva -
Petrolina/PE

DEMANDA PRECISA CRESCER
O grande problema que a cultura do
mamao vem enfrentando é a alta pro-

ducdo e a baixa demanda. Existe a ne-
cessidade de aumento de renda da
populagdo, de forma que com isso,
aumente a demanda pela fruta.
Danilo Kumagai - Vale do Urso
Barreiras (BA)

REDUCAO DA OFERTA
Para aumentar a rentabilidade finan-
ceira do produto, é necessério que 0s
grandes produtores diminuam suas
areas de produgdo, ja que o mercado
externo e, principalmente, o interno
ndo absorve o grande namero de fru-
tos que vem sendo produzido.
Sérgio Hilario Foeger
GGF Comércio de Frutas Ltda
Teixeira de Freitas (BA)

A FORCA DA CITRICULTURA
SERGIPANA
A érea estimada de laranja na atuali-
dade em Sergipe é de 51.500 hecta-
res, sendo 1.500 ha irrigados. E culti-
vada por cerca de 18.000 produto-
res, na sua maioria, 90% de peque-
nos produtores de até 20 hectares.
Com média de produgdo anual vari-
ando de 700.000 a 850.000 tonela-
das no Estado. O estado disp6e hoje
de 18 beneficiadoras, 2 indastrias de
suco concentrado congelado e inG-
meras pequenas indUstrias de suco
natural, afora outros derivados da la-
ranja. A comercializagdo da laranja
“in natura” cerca de 60 a 70% se
destina ao mercado interno. Apesar
da incidéncia de algumas doencas e
pragas similares a Sao Paulo, o fator
positivo do estado é a pouca utiliza-
¢do de agrotoxicos nao atingindo 5%
do valor da producdo, sendo nossa
laranja considerada uma “laranja
ecoloégica”. A partir de janeiro de
2004 toda producdo de mudas
no estado sera produzida em
viveiros telados.
Nilton de AraGjo Fonte
Presidente da
ASCISE
Boquim/Segipe
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LIMITACOES A PRODUCAO
Na regido do sudoeste paulista, que
engloba Itapeva, Ribeirdo Branco,
Capado Bonito e Apiar, a perspectiva
para a safra 03/04 é de um plantio
\ igual ou até menor do que a safra
s anterior, devido as dificuldades
encontradas na safra anterior
| como doencas e pragas, além
¥ da pressdo exercida por fiscais
do Ministério do Trabalho e da
Agricultura.
Adolfo Shigueji Maeda -
Itapeva/SP

BANANICULTURA E VIAVEL
A produgdo de bananas “Magario”
esta ha mais de 50 anos no Vale e
ha 6 em Janatdba. O Vale é uma boa
regido para produzir apesar das en-
chentes do rio Ribeira. A producao
em JanalGba é muito prejudicada
pelo elevado custo com a energia
elétrica, devido a irrigacdo. Janatba
passa por um periodo de mudanca,

‘onde os pequenos produtores,

inviabilizados pelo elevado custo de

roducio estio abandonando a
cultura. O Vale tem uma grande van-
tagem: a proximidade com o mer-
cado paulista, possuindo menores
gastos com transporte. Em compen-
sacdo, Janatba possui uma banana
prata de excelente qualidade com-
pensando o custo do frete.

Sr. Edson Magario, produtor
no Vale do Ribeira/SP e

Janatba/MG

PERIGO NO FLUXO DE CAIXA
Nas turbuléncias que o mundo atra-
vessa, a taxa de cambio nos parece
~as vezes o (nico fator de sucesso
em nossas operacdes... Longe
A disto! Porém, seria loucura me-
nosprezar sua influéncia nos re-
sultados de nosso dia a dia. Influ-
éncia nas receitas e influéncia nos
custos. Resultado da safra passada:

I B. Ferrari
dudio/E custo de producdo subindo e recei-
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SDESTE

tas em alta. O risco desta safra pode
ser semelhante a este, porém com
influéncia contraria (caso a taxa de
cambio continue em baixa): Pro-
duzimos sob o impacto de uma alta
taxa de cambio, que elevaram os
precos de defensivos, fertilizantes,
combustiveis, embalagens, etc. (e
conseqiientemente os custos de
producdo) e estaremos vendendo
os produtos a uma taxa provavel-
mente menor, podendo neste mo-
mento receber menores valores
principalmente com referéncia aos
produtos diretamente indexados ao
délar (produtos exportaveis). Nos-
so fluxo de caixa pode correr peri-
go. Resultado possivel desta safra:
custo de producdo nas alturas e
precos em reais caindo. Nosso
poder de barganha deve ser exer-
citado nas duas pontas: compra e
venda. Comprar bem, negociando
cada centavo e cada dia de prazo
vai nos proteger de dias piores. E
finalmente, vender da melhor for-
ma ja que infelizmente somos em
geral tomadores e nao formadores
de precos. Maos a obral

Jodo Guilherme D. Iglezias -
Dir. Produciao Guacho
Agrop. S/A

CLIMATIZACAO FAZ A
DIFERENCA

A cadeia de comercializag¢io da ba-
nana é atipica. Por necessitar de
climatizacio , inclui os na cadeia
também os climatizadores e ataca-
distas. Estes fatores dificultam a co-
mercializacdo direta ao setor vare-
jista e encarecem a logfstica de dis-
tribuicdo da fruta, especialmente
nos grandes centros consumido-
res. A climatizacdo direta durante
o transporte ou na origem € arris-
cada e pode causar perdas quali-
tativas e quantitativas. Com a cen-
tralizagdo no varejo, as grandes ca-
deias de supermercados comeram

O maior
centro
consumidor
do pais!

a margem de lucro do parceiro (ata-
cadista), deixando toda cadeia funci-
onando como uma “bicicleta”, se pa-
rar, cai! (o produtor ndo rece-
be). Atualmente, o atacadista vende
a nossa fruta para pagar as faturas ja
vencidas.

Marcos de F. Ribeiro - Cia da
Fruta - Janatba/MG

REDUCAO DE CUSTOS

Para aumentar a rentabilidade finan-
ceira da bananicultura, precisamos
diminuir os custos dos insumos da
atividade (fertilizantes, defensivos,
energia elétrica, etc), com a reducao
dos impostos incidentes nestes fato-
res de producdo, em especial ICMS e
IPI.

Vicente de Paula Pereira Silva
- FrutVale - Janatba/MG

INADIMPLENCIA ZERO

No6s da Cooperativa da Regido de
Tatui (CART), cujo carro chefe é a
comercializacdo da batata, tivemos
como desafio diminuir a inadimplén-
cia. Foi um trabalho arduo, mas apos
andlise de nossos nimeros, verifica-
mMos que a mesma situou-se na mé-
dia de 0,2%. Problemas também nao
nos faltaram. Do lado dos fornece-
dores, por exemplo, assistimos fu-
soes, principalmente no segmento de
adubos e defensivos, caracterizando
monopolios e cartéis, que s6 tende a
prejudicar os agricultores. Nossos
custos dobraram. O délar comecou
a cair, mas ainda escutamos que os
fertilizantes podem subir 8%.
Antonio Francisco Alves -
Cooperativa da Regido de
Tatuf/SP

A BATATA DE IBIA

O setor horticola é de suma impor-
tancia na nossa regido (Ibia-MG,) uma
vez que promove uma variedade de
cultivos para rotacdo de culturas e
conseqiiente melhoria no manejo de




solos. F uma excelente alternativa de
renda para os produtores, uma vez
que permite o plantio durante todo
o0 ano; além disso, oferece oportuni-
dade de trabalho para a populacio
do municipio. A principal hortalica
plantada é a Batata. O principal pro-
blema em nossa regidao é a comer-
cializagdo. Tentamos montar uma as-
sociacdo de produtores, mas ndo
obtivemos sucesso. Permanecer no
ramo da horticultura com
lucratividade, respeito ao meio am-
biente e aos consumidores, é um
grande desafio para esta década.

Helga Franca de Paiva - Ibid/MG

O ruim prejudica o bom

O envio do limao para o mercado
externo acabou favorecendo o con-
trole da oferta interna. Por outro lado,
favoreceu também a oferta do limao
miGdo e o refugo de exportagdo para
mercado doméstico com preco bai-
xo, desvalorizando o produto de ele-
vada qualidade. Do lado da expor-
tacdo, a qualidade precisa melhorar.
Tem pouca gente exportando com
responsabilidade, mas com quanti-
dade.

Everaldo Costa Mello - Jales/SP

SOBREVIVER A NOVAS
DOENCAS

Para esta década, o grande desafio
na regido Aguai/Mogi sera sobrevi-
ver as novas doengas que estdo sur-
gindo na citricultura, como a morte
stbita do citros e a alternaria, que
afeta principalmente a murcote. Para
que possamos combaté-las e para
que os investimentos na tecnificagcdo
da producgdo possam crescer é pre-
ciso que os pregos mantenham-se
em patamares melhores, como nes-
te ano.

Roberto Fukugati - Fazenda Sta
Eliza — Mogi-Guac/SP

Busca da rentabilidade

A rentabilidade da cultura do ma-
mao poderia aumentar com o acrés-
cimo de produtividade. O histérico
de precos de mamao mostra que é
impossivel ter prejuizo com lavou-
ras produtivas e longevas. Existe ou-
tro problema que afeta a todos pro-
dutores que é a comercializacdo ca-
6tica, desorganizacdo desse seg-
mento e inadimpléncia. O desafio
para os proximos anos é atender as
demandas do mercado: produtivida-
de e qualidade. As exigéncias dos
mercados de produtos agricolas, em

geral, sdo atualmente mais rapidas
do que os produtores tém condi-
¢oes de assimilar.

Ismael Orletti — Fazendas
Orletti - Pinheiros/ES

SP VISANDO O MERCADO
EXTERNO

Os desafios para a regido de Monte
Alto sdo os produtores de manga se
unirem para exportar, porque com
as renovacgbes dos pomares
velhos e mais adensados, e com
novos plantios, o mercado interno
ndo conseguira absorver toda a pro-
ducdo da regido.

Aparicio, Germano e Anténio
Garbin — Monte Alto/SP

ATENDER AS EXIGENCIAS
DO CONSUMIDOR

O desafio para esta década é aten-
der o mercado consumidor, cada
vez mais exigente, principalmente
com produtos de qualidade e com
um maior controle de produtos qui-
micos, onde qualidade de vida e
satde estdo interligados. Além da
falta de incentivo e apoio por parte
do governo em muitos setores pro-
dutivos, em minha regido devido ao
produtor n3o ter muitas alternativas,
acaba optando pela monocultura,
sobrecarregando o mercado inter-
no por ndo ter o exportador (man-
ga).

Hermes Pinhatti Filho —
Monte Alto/SP

CUSTOS ELEVADOS

Os custos de producgdo subiram
muito com a alta do délar. Mesmo
agora que a moeda norte-america-
na esté caindo, a maior parte dos va-
lores dos insumos continua eleva-
da. Aqui em Ribeirao Branco, a mos-
ca-branca tem sido uma preocupa-
¢ao constante. Gastamos muito com
inseticidas para o controle dessa pra-
ga.

Claudio Glauser - Ribeirao
Branco/SP

BUSCA DE VARIEDADES
RESISTENTES

A regido de Araguari planta em mé-
dia 10 milhdes de pés/ano, sendo a
grande maioria de tomate longa vida.
O tomate longa vida veio trazer sub-
sidios para que fosse viabilizado
essa exportacdo, dada sua rustici-
dade e seu alto indice de produ-
¢do. Atualmente, o grande desafio
que os produtores enfrentam em

suas lavouras sdo o ataque fortissimo
de mosca branca que esta limitan-
do a produgdo em qualidade e prin-
cipalmente em quantidade. O setor
fica na esperanca do desenvolvi-
mento de variedades resistentes e
com alto poder de produgao!

Ivan Padua Vansconcelos -
Copel - Araguari /MG
Utilizacio racional de
agrotoxicos

O uso racional de insumos ja vem
sendo empregado em nossas lavou-
ras de tomate estaqueado, evitando
gastos desnecessarios. E importante
também tentar adquiri-los com pre-
cos melhores. O emprego de novas
tecnologias tem limite em potencial
genético da planta e nimero de fru-
tos por planta; o que as vezes chega
ater um custo maior e rentabilidade
nem sempre na mesma proporgao.
Lauro Andrade - Grupo Irméaos
Andrade - Monte Mor/SP

ADMINISTRACAO RURAL
Administrar custo de producao,
minimizar custo de comercializagio
e certificacdo do produto sdo pon-
tos indispensaveis para aumentar a
rentabilidade do tomate. Para esta
década, os principais desafios sdo:
tecnificar a cultura, aumentar satis-
facdo do consumidor e controlar as
pragas, principalmente a mosca
branca.

Jodo Milani/Ney Milani -

Elias Fausto/SP

TOMATE CAPIXABA

O estado tem a particularidade de
produzir tomate a ano todo . A mos-
ca branca sempre esteve presente,
mas ndo chegou a niveis de causar
danos. Esperamos cumprir com
nossa missdo de levar tecnologia e
reduzir o custo de producdo dos
produtores rurais e poder proporcio-
nar uma qualidade de vida melhor
tanto para quem produz como para
quem consome tomate.

Rafael B. Ferrari, responsavel
técnico da filial de Afonso
Claudio da COOPEAVI

/o
- V.

Hermes P, Filho 7
Monte Alto/SP '4 .

Ivan P, Vasconcelos
Araguari/MG

Vicente P. P. Silva
Janaiba/MG
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PROFISSIONALIZACAO
De um modo geral, se faz necessa-
rio uma maior organizagdo do se-
tor. Uma forma de planejamento é
dar inicio ao plantio de tras para fren-
te, isso mesmo, o produtor contacta,
em primeiro lugar, seu cliente e ana-
lisa suas demandas. Dessa forma,
nasce a parceria onde todos ga-
nham. Outro ponto importante € a
maturidade com que as parcerias te-
~ rdo de chegar, onde haja transpa-
| réncia na relacdo produtor/cliente e
‘cada um passe a desempenhar bem
0 seu papel, onde o produtor sera o
empresario da produgdo e o cliente
agregara valor ao produto, satisfa-
zendo produtor e consumidor final.
Nesta maturidade, preco passa a ser
conseqiiéncia de oferta e demanda
€ ndo uma guerra. Ja evoluimos mui-
to, mas o setor ainda precisa criar
marcas fortes, sérias, idoneas que
conquiste a confianga do consu-
midor. Outra tendéncia é a
segmentacdo de produtos por
regides, onde de Sdo Paulo
para cima a solugdo seré o de-
senvolvimento de materiais resis-
tentes a geminivirus, no Sul resis-
tente as doencgas. Porém é chegada
a hora de ouvir o nosso -“Patrdo
Rico”- o consumidor final — buscan-
do o que ele necessita. Tomati-
cultura ndo é loteria e sim se
conscientizar dos altos riscos e
profissionalizar-se para ameniza-los.
Edson Trebeschi — Produtor
de tomate em Minas Gerais e
Santa Catarina.

Edson Trebeschi
Araguari/MG
Cacador/SC

EXPORTACAO PARA CRESCER
Minha familia produz bananas ha
mais de 20 anos aqui no norte de
Santa Catarina. Durante este perio-
do, o mercado passou por altos e
baixos, o que ndo animava nem a
n6s nem aos outros produtores a
aumentar a area plantada. O gran-
de salto da bananicultura na regido
foi o inicio das exportagdes para os
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paises do Mercosul, principalmen-
te para a Argentina, o que nos le-
vou a buscar a melhoria das técni-
cas de produgio e principalmente
de pos-colheita. Hoje em dia a mai-
oria dos produtores de banana do
norte de SC vendem sua produgdo
para a Argentina. Gragas a exporta-
¢do, conseguimos crescer em ven-
das, em producio e em
infraestrutura de pos-colheita. Ja te-
mos condicdes de atender novos
mercados em outros paises do
mundo e acho que teremos que
buscar isso se quisermos crescer
mais ainda.

Juliano Schultz Schroeder
norte de Santa Catarina

Na fronteira Brasil/Argentina, pesso-
as entram no mercado de cebola
importada sem muita experiéncia,
acabam atrapalhando as negocia-
¢oes, forcando uma redugdo no
preco. Isso deixa o mercado muito
confuso. Outra preocupacao é com
a cebola de Santa Catarina, que a
cada ano vai perdendo ainda mais
a qualidade. O principal fator é o
cuidado com o solo, com quanti-
dades certas de adubos, herbicidas,
etc. Ha 20 anos, a cebola do Sul
podia ser armazenada por até seis
meses. Hoje, ela ndo tem resistén-
cia para ficar nos galpdes por trinta
dias. A cebola nordestina tem qua-
lidade, mas é inferior a importada.
Com isso, o produto importado
domina o mercado, pois tem exce-
lente qualidade.

Claudir Rubens Muller

Sao José do Norte/RS

DEMANDA E O CAMINHO
PARA RENTABILIDADE

Um dos caminhos para se aumen-
tar o consumo. Vamos analisar uma
empresa de refrigerantes. O consu-
midor encontra refrigerantes em
qualquer bar, lanchonete, quios-
que, barraca ou venda. Uma s6 fa-

convivendo
com o grande
e o pequeno
produtor

brica de refrigerantes chega a ter
5.000 pontos de venda em uma de-
terminada regido. Quantos pontos
de venda de uva os produtores dis-
poem para escoar a producdo? A re-
alidade € que o setor produtivo cres-
ceu em area, buscou melhores pa-
droes de qualidade, investiu em
tecnologia, mas a comercializagdo
da producdo continua sendo reali-
zada do mesmo modo. Como a evo-
lucdo do sistema de distribuicdo e
da comercializagdo ndo tem se rea-
lizado, a Gnica alternativa é a dimi-
nuicdo da produgido para a eleva-
¢do dos precos a patamares aonde
seja viavel a producio da uva. Para
diminuir a producdo, parte dos
parreirais devem ser arrancados.
Segundo dados de produtores, a
area na regido de Jales esta se redu-
zindo em 30% e no Norte do Parana
em 15 a 20% conforme a regido.
Muitos produtores terdo que amar-
gar prejuizos, erradicando a cultu-
ra, para que aqueles que consegui-
rem se manter na atividade possam
voltar a passar por uma fase melhor
novamente.

Wener Genta - Marialva/PR

ORGANIZACAO DOS
PRODUTORES

O setor produtivo, incluindo peque-
nos e médios produtores, precisa se
unir cada vez mais para poder au-
mentar o poder de negociagao tanto
no momento da venda, quanto na
aquisi¢ao de insumos. A Cooperati-
va de Eng. Coelho é um exemplo a
ser destacado. Os produtores se uni-
ram e estdo conseguindo melhores
precos. Na nossa regido, a pinta pre-
ta é o que mais preocupa. Essa praga
ndo so6 prejudica a qualidade da fru-
ta para mercado como pode derruba-
la da arvore, comprometendo até o
que sera destinado a indastria.
Alvaro Favero - Ouro do Bra-
sil - Produtor de laranja em
S&do Paulo e Goias.



