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TOMATE MERGULHA 
NA TECNOLOGIA

Nos últimos anos, aumentaram a qualidade e a 
produção por área, mas a 

rentabilidade ainda precisa dar um salto

CAPA

A partir da década de 90, a tomaticultura 
nacional voltada à comercialização do 
produto fresco passou por diversas trans-

formações. Novas variedades foram introduzidas 
no mercado, novas tecnologias de produção fo-
ram desenvolvidas, o perfi l do produtor mudou e 
uma nova estrutura de comercialização surgiu.
Um dos marcos mais importantes do mercado 
do tomate de mesa nesse período foi o aumento 
da utilização de híbridos do grupo salada com 

durabilidade longa vida. Com essas cultivares, a 
produtividade nacional das lavouras aumentou 
cerca 28% entre 1994 e 2005, as perdas no pós-
colheita diminuíram e a comercialização entre 
grandes distâncias foi facilitada.
Outro ponto importante na evolução do setor 
foi a reorganização da estrutura de comercia-
lização. Hoje, muitos produtores assumem 
também o papel de corretores, classifi cadores 
e até mesmo de atacadistas, negociando seu 
produto diretamente com o atacado e/ou su-
permercado. No segmento de classifi cação, 
essa nova organização teve importância ímpar. 
Antes restrita às centrais de abastecimento que 

PANORAMA DA 
TOMATICULTURA 

DE MESA 
NACIONAL

 A produtividade média das lavouras é de 

200 cx/mil pés.  

No entanto, com alta tecnologia obtém-se 

rendimento superior a 450 cx/mil pés 

em alguns períodos da safra.

 As lavouras geram 

anualmente uma 

receita bruta de

 R$ 1,8 bilhão.

Rafaela Cristina da Silva
Rodrigo Martini
tomatecepea@esalq.usp.br
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O cultivo de tomate voltado ao 

mercado in natura abrange cerca 

de 34,25 mil hectares, 

respondendo por 60% 

da área de tomate cultivada no País.

selecionavam manualmente o produto, hoje 
as benefi ciadoras também pertencem a alguns 
produtores e são equipadas com máquinas de 
alta tecnologia, automatizando o processo.
Também é importante resssaltar as mudanças de 
hábito do consumidor a partir da década de 90. 
Os consumidores estão mais informados e na 
hora da compra exigem melhor qualidade, ca-
racterísticas nutricionais e segurança do alimen-
to, principalmente do fresco. Dentre os fatores 
que propiciaram essa mudança nos hábitos de 
consumo destacam-se o acesso a uma diversi-

dade maior de alimentos após a abertura eco-
nômica, a consolidação do varejo através das 
grandes redes e também as novas características 
da rotina de trabalho dos brasileiros, buscando 
praticidade na hora de preparar os alimentos.
No entanto, essas transformações não repercu-
tiram no aumento do valor bruto da produção 
nas lavouras nem no aumento do preço recebido 
pelo produtor de tomate de mesa. Ao contrário, 
entre 1994 e 2005, o preço médio pago ao to-
maticultor diminuiu 22%, em média, e o valor 
da produção caiu 16%. Isso se deve ao aumento 
da oferta - através do ganho de produtividade - e 
à estagnação do consumo de tomate fresco, o 

que pressionou o valor do fruto.
Isso mostra que o setor já colhe melhores re-
sultados decorrentes da profi ssionalização do 
produtor e do uso de avançadas tecnologias de 
produção e de comercialização, mas que ações 
ainda precisam ser implementadas a fi m de con-
tribuir com o aumento da rentabilidade do se-
tor produtivo. O grande desafi o é fazer com que 
as tecnologias de produção e comercialização 
conquistem mais consumidores e tragam valor a 
todos os elos da cadeia, inclusive ao produtor.
Para compreender a atual conjuntura do merca-

do e identifi car os pontos que ainda precisam 
ser melhorados, a Hortifruti Brasil realizou um 
estudo sobre as principais transformações que 
ocorreram na cadeia ao longo dos anos.
A base de dados para este estudo foi uma pesqui-
sa realizada com tomaticultures das principais 
regiões que abastecem o mercado do Sudeste e 
com atacadistas de São Paulo, Campinas, Belo 
Horizonte e Rio de Janeiro, em maio de 2006. 
A partir deste estudo, é possível organizar uma 
agenda de trabalho para que a modernização do 
setor se transforme em ganhos de rentabiblidade 
para todos da cadeia. Este é o primeiro passo, 
fundamental para o setor continuar crescendo.

As principais cultivares do 

mercado de mesa são o 

salada longa vida e 

o santa cruz.

O valor mínimo de venda do tomate 

(longa vida) para recuperar os gastos da 

cultura fi ca entre R$ 9,40 e 

R$ 13,00/cx de 23 kg, na roça.

A PRODUTIVIDADE AUMENTOU, MAS O PREÇO AO PRODUTOR CAIU

1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005

Variação
(2005/1994)

Ano

40.573,00
39.650,00
41.250,00
38.985,00
40.030,00
42.600,00
37.000,00
37.672,00
38.000,00
35.700,00
36.000,00
34.250,00

-16%

Total
cultivado (ha)

1,80
1,62
1,70
1,71
1,80
2,00
1,80
1,80
1,80
2,18
1,94
1,94

8%

Total produzido
(milhões de t)

1,18
1,09
0,88
0,75
0,93
0,78
0,79
0,70
0,72
0,84
0,97
0,92

-22%

Preço recebido
pelo produtor
na roça (R$/kg)

2,12
1,76
1,49
1,29
1,67
1,57
1,40
1,26
1,29
1,83
1,88
1,78

-16%

Valor da produção
(milhões de R$)

52.394,45
44.551,50
36.225,45
33.095,24
41.732,45
36.869,85
38.054,30
33.544,71
34.209,55
51.264,32
52.380,00
52.117,66

-1%

Valor da produção
por ha (R$)

44,36
40,91
41,21
44,07
45,12
47,09
48,35
47,85
47,45
60,96
53,89
56,65

28%

Produtividade
média (t/ha)

Fontes: Cepea, Fundação Getúlio Vargas e Foreign Agricultural Service (1994-2005)Obs: Valores convertidos em reais de abril de 2006 (deflator: IGP-DI)
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TRANSFORMAÇÕES DA 
TOMATICULTURA NACIONAL

CAPA

 MAIOR PLANTIO DE HÍBRIDOS
REDUÇÃO NO NÚMERO DE INTERMEDIÁRIOS
CONSUMIDOR MAIS EXIGENTE EM QUALIDADE E PRATICIDADE

HÍBRIDOS 
INVADEM AS 

ROÇAS

Os híbridos do grupo salada com durabilidade 
longa vida começaram a ser plantados no Brasil 
em 1988, sobretudo no Sul e Sudeste, conquistan-
do o mercado no fi nal da década de 90. Até 1997, 
os tomates do grupo santa cruz com durabilidade 
inferior detinham cerca de 90% do mercado. A 
partir de então, o cenário se inverteu e os híbridos 
do salada longa vida passaram a dominar a maior 
parte da produção nacional de tomate de mesa. 
A sua rápida adoção esteve relacionada aos novos 
genes que ampliaram sua vida útil para 15 dias. 
Além disso, a implantação dos tipos salada longa 
vida associada ao uso mais intensivo de insumos 
elevaram a produtividade média das lavouras na-
cionais de tomate de mesa de 45 t/ha para 55 t/ha, 
sendo que produtores com alta tecnologia conse-
guem obter mais de 100 toneladas por hectare. 
Outro ponto positivo decorrente da maior utili-
zação desses híbridos e de modernas técnicas 
de pós-colheita foi a redução das perdas na co-
mercialização. Agentes de mercado calculam 
que as perdas no processo de comercialização, 
que chegavam a 40% até a década de 90, caíram 
para 20% nos dias de hoje.
Apesar de todas as vantagens agronômicas e co-
merciais dos tipos salada longa vida, o produto 
não conseguiu atingir o padrão de sabor neces-
sário para elevar o consumo entre os brasileiros. 
A saída do setor foi partir para a diversifi cação 
de cultivares. 
Nos últimos dois anos, de olho nesse consumi-
dor exigente em sabor, as empresas de sementes 
lançaram novos híbridos dos grupos salada e san-
ta cruz. Atualmente, as cultivares híbridas desses 
grupos e também os cerejas, os caquis, os minipê-
ras, os italianos já possuem sua fatia do mercado. 
O tomate rasteiro, em especial, normalmente cul-
tivado para o mercado industrial, vem conquis-
tando consumidores pelo seu sabor diferenciado.

Com isso, vem reduzindo a participação do lon-
ga vida nas vendas totais em atacados de gran-
des centros consumidores. A pesquisa da Horti-
fruti Brasil nas centrais de abastecimento de São 
Paulo, Belo Horizonte, Rio de Janeiro e Campi-
nas – abrangeu profi ssionais que comercializam 
cerca de 1 milhão de caixas de 23 kg por mês 
– mostrou que 56% das vendas nessas centrais 
são do salada longa vida e 27% de híbridos san-
ta cruz. No início da década, a participação do 
longa vida era bem maior. 

Isso não signifi ca o fi m dos tipos longa vida, mas 
uma tendência constante de diversifi cação da 
cultura, na tentativa do setor de não “commo-
ditizar” o mercado, saturando-o com um único 
tipo de produto. É fundamental que o produtor 
forme sua lavoura com um “mix” de variedades, 
visando maior produtividade, menor custo, ex-
tensão da época de colheita, maior ou menor 
precocidade, resistência etc. É importante, po-
rém,  deixar claro que os ganhos de produtivida-
de das lavouras não são exclusividade da evolu-
ção genética das sementes, mas também do uso 
mais intensivo dos insumos na atividade.
A mudança de cultivares para atrair mais con-
sumidores, principalmente os de maior poder 
aquisitivo, exige também adaptações constan-
tes no sistema de produção, como a produção 
em estufa, em sistemas hidropônicos e orgâni-
cos, por exemplo.

É fundamental que o produtor 
forme sua lavoura com 

um “mix” de variedades, 
visando maior 

produtividade e colheita 
melhor distribuída
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CAPA

COMERCIALIZAÇÃO 
MAIS INTEGRADA

O sistema de comercialização do tomate tam-
bém mudou bastante desde a última década. 
Atualmente há maior integração entre produto-
res e compradores, sendo que muitos comercia-
lizam diretamente com atacadistas e varejistas, 
sem intermediários. A pesquisa realizada pela 
Hortifruti Brasil com atacadistas de Belo Ho-
rizonte, Campinas, Rio de Janeiro e São Paulo 
mostra que 87% das suas compras de tomate 
são feitas diretamente com o produtor. Essa é 
uma mudança muito signifi cativa para o setor, 
antes conhecido como exemplo de cadeia or-
ganizada através de muitos intermediários entre 
produtor e varejo.
A menor participação dos intermediários se deve 
à redução das margens de comercialização e à 
profi ssionalização dos produtores após a estabi-
lidadade econômica do País a partir de 1994. 
Muitos produtores, atualmente, estão envolvidos 
até com a classifi cação do fruto - manual ou me-
canicamente - para uniformizar os lotes e, com 
isso, valorizá-los. 
A redução do papel do intermediário no pro-
cesso de aquisição da matéria-prima é refl exo 
também do aumento da escala de produção nas 
lavouras, reduzindo a importância de pessoas 
que reuniam as ofertas de vários produtores para 
fechar um caminhão. Já em regiões distantes dos 
grandes centros consumidores onde predomi-
nam pequenos produtores, a fi gura do interme-
diário continua sendo essencial para organizar a 
venda e a distribuição do produto. É o caso da 
região de Caçador (SC). O resultado da pesquisa 
aponta que 60% da produção dessa praça é co-
mercializada por corretores.
Produtores de grande escala e com estrutura de 
classifi cação, por sua vez, comercializam além 
do atacado, chegando diretamente às grandes 
redes do varejo. Cerca de 10% do volume de 
comercialização dos produtores da região de 
Sumaré e Mogi-Guaçu entrevistados pela Horti-
fruti Brasil vai direto para os supermercados. O 
uso da classifi cação e a venda direta do produto 
é uma das formas encontradas pelos produtores 
para aumentar o valor recebido.

Um dos pontos positivos dessa maior integração 
é a facilidade de implementar mudanças no setor 
produtivo frente às necessidades do consumidor 
e da própria estrutura de comercialização. As re-
giões que apresentam maior integração entre o 
produtor e as grandes redes de supermercados, 
por exemplo, são as que utilizam também emba-
lagens de caixas plásticas, exigência das grandes 
redes de supermercados. A tendência no médio 
prazo é que a classifi cação e a padronização 
nas embalagens do tomate ocorra nas próprias 
lavouras para que as perdas se reduzam e os 
processos de comercialização sejam mais ágeis, 
além de favorecer a total rastreabilidade do fru-
to, com perspectivas de introduzir um sistema 
de certifi cação nos moldes da fruticultura.

Apesar dos avanços já obtidos e das perspec-
tivas, o setor ainda cultiva alguns hábitos ul-
trapassados. A presença das embalagens de 
madeira ou caixas “K”, são um exemplo. Essas 
embalagens causam muitos danos à qualidade 
do fruto e favorecem a proliferação de pragas, 
devido à falta de higienização. Segundo os en-
trevistados nas centrais de abastecimento, a cai-
xa “K” ainda é responsável por mais de 70% do 
volume comercializado nas centrais. O restante 
é dividido entre a caixa plástica e, em menor 
proporção, de papelão, esta exigida principal-
mente pelos feirantes.
Em relação à caixa plástica, é importante alertar 
sobre a necessidade de higienização com algu-
ma fonte de cloro, por imersão ou aspersão a 
cada uso. Produtores chamam atenção também 
para os procedimentos de devolução das caixas, 
uma vez que muitos mercados ainda não têm 
esse hábito, o que acaba por anular o investi-
mento da substituição.

O setor produtivo, 
assumindo o papel do 
classifi cador, acelera 
a modernização da 

comercialização do tomate



MUDANÇAS NO 
PERFIL DO CONSUMIDOR 

DE TOMATE

A realidade é que o brasileiro come pouco tomate. 
O resultado da Pesquisa de Orçamentos Familiares 
(POF) do IBGE, de 2003, revela que cada brasilei-
ro consome nos domicílios, em média, 5 quilos de 
tomate por ano. Além disso, o consumo nos lares 
varia também de acordo com a classe de renda. Fa-
mílias que recebem até dois salários mínimos por 
mês têm consumo per capita de 3 quilos ao ano; 
enquanto que nas de renda superior 15 salários por 
mês, o consumo por pessoa é de 7 quilos ao ano.  
Dividindo a oferta nacional pela população bra-
sileira – produção per capita –, é possível obser-
var que o consumo de tomate fresco reduziu 8% 
entre os anos de 1994 e 2005. Isso indica que é 
importante investir na produção de tomates com 
qualidade e sabor para não perder espaço em um 
mercado que já é pequeno.
É interessante observar também que os consumi-
dores de tomate normalmente adquirem o produto 
para consumí-lo fresco, em saladas. Para o preparo 
de molhos de tomate, o consumidor prefere adqui-
rir as polpas industrializadas.
A estratégia de venda com apelo à saúde ainda 
é muito pouco explorada pelo setor e as caracte-
rísticas nutricionais do tomate são ignoradas pela 
maioria dos consumidores. O fruto é rico em caro-
teno, tiamina, niacina e vitamina C e também em 
licopeno, substância responsável pela coloração 

vermelha e altamente recomendado para a pre-
venção do câncer de próstata.
Considerando que o consumidor é cada vez mais 
interessado em conhecer os produtos que leva 
para casa, a divulgação dessas informações é fun-
damental para promover o consumo da hortaliça. 
É importante ressaltar também a necessidade de 
uma estratégia de diversifi cação de variedades e 
nichos de mercado, a fi m de atender aos diversos 
perfi s de consumo.

As mulheres são as principais 
compradoras do produto;

O principal destino da compra é para 
saladas (70% dos casos);

O consumidor desconhece as variedades. 
A diferenciação se dá basicamente 
pelo formato (redondo ou alongado);

95,6% dos consumidores se mostram 
insatisfeitos com a qualidade do tomate 
e declaram que pagariam um valor maior 
pelo fruto com a qualidade desajada. E mais, 
acham que os preços estão altos frente à 
qualidade disponível; 

Os consumidores gostariam de ter acesso 
a informações como procedência e data 
de colheita;

O tomate ideal, na avaliação dos 
consumidores, é o de colaração vermelha, 
uniforme, fi rme e sem defeitos.

QUEM É O CONSUMIDOR DE TOMATE?
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IMPACTO DA MODERNIZAÇÃO NAS 
LAVOURAS DE TOMATE DE MESA

CAPA

A Hortifruti Brasil fez uma avaliação específi ca 
sobre o impacto da modernização do setor na 
estrutura de produção, com base nos dados ob-
tidos em pesquisa primária, de maio de 2006. 
O levantamento se concentrou nas regiões 
produtoras de tomate de mesa que atendem o 
Sudeste, principalmente as regiões metropoli-

tanas de São Paulo, Campinas, Rio de Janeiro e 
Belo Horizonte. A oferta de tomate para estas 
regiões é dividida em duas safras principais: a 
safra de verão e a de inverno. 
A seguir, pontos fortes, pontos fracos, oportuni-
dades e ameaças apresentadas por produtores 
de cada região.

Uma análise mais ampla a respeito do impac-
to da modernização das lavouras de tomate de 
mesa pode ser feita através dos preços ao pro-
dutor nas últimas décadas e, principalmente, a 
partir dos anos 90. 
Um resultado positivo da modernização das la-
vouras foi a redução da volatilidade dos preços 
a partir de 1994. O tomate era um produto com 
acentuada oscilação nos preços ao longo do 
ano. A diminuição do sobe-e-desce esteve re-
lacionada à redução da sazonalidade de oferta 
em função de um calendário de colheita mais 
distribuído. Isso foi possível devido à entrada 
de novas regiões produtoras para abastecer o 
Sudeste e ao uso de cultivares e técnicas de 
manejo que permitiram organizar melhor o fl u-
xo de comercialização. 
Assim, a diferença dos valores recebidos pelo 
produtor entre a safra de verão e a de inverno 
também diminuiu. Historicamente, os preços 
mais elevados ocorriam de março a junho, e os 
menores níveis, de outubro a janeiro. Essa dife-
rença entre as duas safras tem sido bem menor 
nos últimos anos.
Os preços ao produtor, contudo, não consegui-
ram sustentação. Ao contrário. De 1967 até o 
último ano, as cotações recebidas pelos produ-
tores tiveram uma clara tendência de queda em 
função da maior oferta do produto. 
Os expressivos ganhos de produtividade obti-

dos com a modernização do setor não com-
pensaram a queda do preço para impulsionar 
rentabilidade por hectare nos anos 90. Nos 
últimos três anos, porém, essa tendência se in-
verteu e a rentabilidade por hectare aumentou 
em comparação ao início desta década. É di-
fícil prever se entramos em uma melhor fase 
de renda para a tomaticultura ou se é uma 
conjunção temporária de fatores que tem in-
fl uenciado positivamente a rentabilidade entre 
2003 e 2005. De modo geral, as praças que 
acompanham os avanços tecnológicos são as 
que se mantêm mais capitalizadas e vêm 
ampliando sua produção.
Já o período de 2001 e 2002 foi mar-
cado pela redução de renda e da 
produtividade. Nesses anos, o poder 
aquisitivo do consumidor caiu e a pro-
dutividade da cultura, devido à grande 
incidência da mosca branca, também 
foi menor.
No geral, os tomaticultores ainda pre-
cisam encontrar formas de melhorar 
sua rentabilidade. Apesar de a ado-
ção de tecnologias e a moderniza-
ção da comercialização terem sido 
fundamentais para o desenvolvi-
mento do setor, a capitalização 
dos produtores é fundamental para o 
avanço da tomaticultura nacional.

RAIO X DAS PRINCIPAIS 
REGIÕES PRODUTORAS DE TOMATE DE MESA 

PARA O MERCADO DO SUDESTE



ITAPEVA (SP): 32 MILHÕES DE PÉS*

CAÇADOR (SC):17 MILHÕES DE PÉS*

VENDA NOVA DO IMIGRANTE (ES):
5 MILHÕES DE PÉS*

Itapeva, a maior região pro-
dutora do Sudeste, é formada 
pelos municípios de Itapeva, 

Ribeirão Branco, Guapiara, 
Apiaí, Capão Bonito, Itaberá, 
Buri e Taquarivaí. A colheita 

da região ocorre entre 
dezembro e abril.     

Venda Nova do Imigrante é, 
normalmente, a última região a 
fi nalizar a safra de verão, 
colhendo de novembro a maio.

Caçador, que compreende as regiões de Rio das 
Antas e Lebon Régis, tem a colheita mais curta da 
safra, entre dezembro e março.

PRINCIPAIS REGIÕES PRODUTORAS DA SAFRA DE VERÃO

INDICADORES ITAPEVA (SP) VENDA NOVA (ES) CAÇADOR (SC)

Produtividade média (cx/mil pés) 250 250-300 300-350
Tendência de plantio para 2006/07
(frente a 2005/06)

REDUÇÃO ESTÁVEL REDUÇÃO

Presença do intermediário ALTA MÉDIA ALTA

Participação do salada longa vida no total
produzido

ACIMA DE 90% ENTRE 80% E 90% ACIMA DE 90%

Uso de embalagens plásticas BAIXO MÉDIO ALTO

Valor mínimo (R$/cx)¹ R$ 9,90 R$ 13,84 R$ 9,40

Ponto forte
Clima bom e menor

custo da terra

Clima propício à cultura
e proximidade do

mercado fluminense

Clima propício à cultura
e aumento da

tecnologia de produção

Ponto fraco

Distância dos
mercados

consumidores e baixa
tecnificação na

produção

Aumento da incidência
de problemas

fitossanitários e
distância do mercado

nordestino

Muito distante dos
mercados

consumidores e
comercialização ainda

pouco eficiente

Oportunidades
Diversificação de

variedades (híbridos)

Diversificação de
variedades (híbridos)

Diversificação de
variedades (híbridos)

Ameaças
Problemas

fitossanitários e
colheita concentrada

Descapitalização dos
produtores

Descapitalização dos
produtores e aumento

da oferta

Em Itapeva (SP), a grande concentração de oferta é 
vista como uma ameaça por produtores devido à 
pressão que isso gera sobre as cotações.
Os produtores de Caçador (SC) enfrentam o mesmo 
problema devido ao uso de cultivares precoces. Nesta 
safra, a concentração da oferta, aliada a menor quali-
dade do fruto, derrubou os preços ao produtor e pro-
vocou a descapitalização de muitos agentes.
A queda de rentabilidade na safra de verão é também 

preocupação em Venda Nova do Imigrante (ES), onde 
a maior incidência de problemas fi tossanitários tem 
elevado os custos.
Uma saída para melhorar a rentabilidade destas três 
regiões seria organizar melhor o calendário de colhei-
ta para que não ocorra concentração do produto no 
mercado. Aliado à essa estratégia, a diversifi cação de 
cultivares também é apontada como uma oportunida-
de de gerar renda aos produtores.

1 Valor mínimo de venda do tomate (longa vida) para recuperar os gastos com a cultura Fonte: Cepea

* Dados referentes à safra 2005/06
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SUMARÉ SP: 6,3 MILHÕES DE PÉS 
1° E 2° PLANTIOS*

SÃO JOSÉ DE UBÁ RJ: 8,5 MILHÕES DE PÉS*MOGIGUAÇU SP: 

10,8 MILHÕES DE PÉS*

A região de Sumaré compreende 
também os municípios de Monte 
Mor e Nova Odessa.

Os municípios que formam 
a região de Mogi-Guaçu são 
Mogi-Guaçu, Estiva Gerbi, Aguaí e 
Mogi-Mirim. A colheita local ocorre 
entre abril e outubro.

A região de São José de Ubá, 
formada por São José de Ubá, Aré, São João 
do Paraíso, Monte Alegre e 
Itaperuna, colhe de junho a setembro.

PRINCIPAIS REGIÕES PRODUTORAS DA SAFRA DE INVERNO

INDICADORES SUMARÉ (SP) MOGI-GUAÇU (SP) UBÁ (RJ) PATY (RJ) ARAGUARI (MG)

Produtividade média (cx/mil pés) 300-320 350-400 200-250 200-250 350-400

Plantio de 2006, frente a 2005 AUMENTOU AUMENTOU ESTÁVEL AUMENTOU AUMENTOU

Presença do intermediário BAIXA BAIXA MÉDIO MÉDIO BAIXA

Participação do salada longa
vida no total produzido ACIMA DE 95% ACIMA DE 95% ACIMA DE 95% ENTRE 80% E 90% ACIMA DE 95%

Uso de embalagens plásticas ALTO ALTO BAIXO MÉDIO ALTO

Valor mínimo (R$/cx) R$ 13,06 R$ 12,36 R$ 12,16 R$ 12,21 R$ 12,66

Ponto forte

Proximidade dos
consumidores e
características

edafoclimáticas
favoráveis

Proximidade dos
consumidores,
características

edafoclimáticas
favoráveis e boa

qualidade do produto

Clima propício à cultura
Proximidade dos

consumidores e clima
propício à cultura

Clima propício à
cultura,boa estrutura
comercial e qualidade

do produto 

Ponto fraco
Alto custo da terra

e problemas
fitossanitários

Problemas
fitossanitários

Estrutura comercial
ruim e baixa tecnologia

Problemas
fitossanitários e

baixa tecnologia

Problemas
fitossanitários

Oportunidades Diversificação de
variedades (híbridos) Logística favorável

Disponibilidade de
crédito por

compradores e
empresas de insumos

Diversificação de
variedades (híbridos)

Diversificação de
variedades (híbridos)

Ameaças Aumento dos custos Aumento dos custos
Descapitalização e

concorrência do
rasteiro

Aumento dos
custos e dos riscos

fitossanitários

Descapitalização e
aumento dos riscos

fitossanitários

PATY DO ALFERES RJ: 6,5 MILHÕES DE PÉS  1° E 2° PLANTIOS*
Paty do Alferes agrega também Vassouras e Paraíba do Sul.

ARAGUARI MG: 8,5 MILHÕES DE PÉS*
Araguari é a principal praça produtora 
de Minas Gerais, formada pelos 
municípios de Araguari, Indianápolis, 
Uberaba e Monte Carmelo. A região 
colhe entre março e outubro.

1 Valor mínimo de venda do tomate (longa vida) para recuperar os gastos com a cultura Fonte: Cepea

Sumaré (SP), Mogi-Guaçu (SP) e Araguari (MG) pos-
suem alto nível tecnológico de produção e estrutu-
ra comercial bastante organizada. Além disso, estão 
próximas aos principais mercados consumidores do 
Sudeste e podem estender seu período de safra, apro-
veitando as variações de preços do fruto. No caso de 
Sumaré, a safra é dividida em dois plantios, enquanto 
de Mogi-Guaçu e Araguari colhem continuamente. 
Por outro lado, os produtores vêem que o aumento 
dos custos de produção pode ameaçar o cultivo nes-
sas regiões, pois o intenso cultivo pode elevar proble-

mas fi tossanitários nas lavouras. 
Paty do Alferes (RJ) também divide a safra em dois plan-
tios e consegue aproveitar as variações de preços. Con-
tudo, o nível tecnológico da região é baixo e os custos 
têm aumentado devido a problemas fi tossanitários, o 
que prejudica a rentabilidade dos produtores.
Já em São José de Ubá (RJ), o elevado volume de pro-
dução em um curto período pressiona as cotações, 
principalmente quando o rasteiro entra no atacado. O 
que tem garantido o plantio na região é o fi nanciamen-
to de empresas de insumos aos produtores. 

CAPA

* Dados referentes à safra 2006




