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Aline B. Ferro (esq.), Isis N. Sardella (centro)

e Eveline Zerio*

Conforme já foi mostrado pela Horti-
fruti Brasil na primeira parte desta re-
portagem publicada em novembro de 2003,
a procura por alimentos prontos para o con-
sumo ou de preparo rápido vem crescendo
significativamente nos últimos anos, ge-
rando faturamentos na casa de bilhões de
reais. Atenta ao desenvolvimento desse
setor, a equipe da Hortifruti Brasil ava-
liou a rentabilidade do produtor na comer-
cialização com a agroindústria, abordando
as dificuldades dessa relação e a necessi-
dade de o produtor se adequar ao padrão
exigido pelas indústrias do setor.

A grande questão é saber até que ponto
é viável para o produtor vender para a
agroindústria.

Existem relações formais e informais,
que influenciam a rentabilidade do produ-
tor. No caso da relação formal, isto é, via
contrato, como ocorre na agroindústria da
batata e do tomate, as exigências são
maiores e os investimentos, altos. Assim,
espera-se um retorno financeiro maior,
mas que depende do gerenciamento e da
produtividade do agricultor. Já nas rela-
ções informais, sem contrato, como no
caso das frutas, batata palha e da cebola,
a rentabilidade depende das despesas com
frete e do preço pago pela mercadoria.

A agroindústria oferece ao produtor
muitas vantagens, como garantia de pa-
gamento, estabilidade de renda - no caso

Agroindústria:

*Aline, Isis e Eveline organizaram o estudo sobre a
agroindústria hortifrutícola e concluem sua pesquisa
na matéria de capa desta edição.

de negociações formais - e escoamento
da produção que não atende aos padrões
de qualidade do mercado doméstico - para
as negociações informais.

No entanto, não é tão simples negoci-
ar com as agroindústrias. Nas negocia-
ções com contrato há exigência de padrão
e prazo de entrega, além do produtor ter
que se adequar às necessidades indus-
triais. Até mesmo na comercialização do
produto de descarte, a exigência da en-
trega de um volume elevado limita a rela-
ção com o pequeno ou médio produtor.

Além disso, a falta de conhecimento
sobre a localização dessas empresas
também dificulta o acesso do produtor a
esse canal de comercialização. Os altos
custos com fretes, muitas vezes, não
compensam a negociação para o produ-
tor, e a falta de estrutura (produtiva e
administrativa) em algumas lavouras faz
com que o produtor não se encaixe nos
padrões das agroindústrias.

Esta edição retoma pontos essenciais
da relação entre agroindústria e produtor,
mostrando que estas empresas podem ser
uma boa opção para a venda dos hortifru-
tícolas, desde que o produtor se adeque
ao perfil exigido pela agroindústria.

Prezados Senhores,
Com base nas informações contidas na Hortifruti Brasil, nº 11, sobre Certificação,
gostaríamos de saber se existe uma listagem referente aos agroquímicos registrados tanto
no Brasil quanto na Europa, para a produção de maçãs.
Agropecuária Boutin Ltda
Porto Amazonas-PR
A lista de agroquímicos registrados no Brasil e na União Européia, publicada na edição de
março de 2003, da Hortifruti Brasil, tem como base os dados divulgados pelo Ministério da
Agricultura e pela Comissão Européia de Segurança Alimentar. Informações sobre os
agroquímicos registrados na UE podem ser obtidas através do site: http://europa.eu.int/
comm/food. Já os dados nacionais, foram retirados do ar em 20/03/2003 (http://
www.agricultura.gov.br/agrofit). Mais informações podem ser obtidas com o Departamento
de Defesa e Inspeção Vegetal pelos telefones: (61) 218-2445 e (61) 218-2536.
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Por Aline Barrozo Ferro
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Preços médios recebidos pelos produtores de Ituporanga (SC) e
São José do Norte (RS) - R$/kg

Precoce sulista 25% mais barata em janeiro

Fonte: Cepea
S

Aumenta a
produtividade
no Sul

Apesar da redução de aproxi-
madamente 20% na área
plantada, o ganho de produ-
tividade da safra sulista 2003/
04 contribuiu com o aumen-
to da oferta na região. O cli-
ma favorável registrado du-
rante o desenvolvimento do
bulbo elevou o rendimento
nas lavouras e aumentou a
qualidade e a resistência da
cebola local. Os ganhos de
qualidade facilitaram a co-
mercialização do produto no
mercado nacional e agentes
comentam que não se via
uma cebola tão boa sendo
produzida no Sul há alguns
anos. Além disso, o bulbo
também poderá ser armazena-
do por um período maior. A
previsão dos agentes é de que
comercialização se estenda
até meados de abril. O único
contratempo observado nas
roças locais foi a proliferação
da bactéria Erwinia ssp. nas la-
vouras tardias, causando a do-
ença conhecida como "bico-

d'água". Assim, a colheita des-
sas cebolas pode ficar de 10%
a 20% abaixo das expectativas
de produção local. De modo
geral, a alta produtividade
pressionou os preços locais,
que encerraram a primeira
quinzena de janeiro cerca de
25% abaixo dos valores prati-
cados no mesmo período de
2003. Entretanto, a expectati-
va é de que os preços reajam
em fevereiro, à medida que o
término da safra nordestina e
a possibilidade de prolonga-
mento da armazenagem do
bulbo sulista devem diminuir
a oferta nacional.

Encerra safra nordestina
As chuvas de janeiro prejudi-
caram a qualidade do bulbo
nordestino, que já estava na
fase final da safra e impossi-
bilitaram a colheita em algu-
mas roças de vazante no Vale
do São Francisco, em virtude
de alagamentos. Desse modo,
houve grandes perdas do res-
tante da produção e a oferta
na região diminuiu, encerran-
do a safra nordestina. Os últi-

mos lotes co-
mercial izados
correspondiam
a bulbos arma-
zenados anteri-
ormente e os va-
lores da ipa che-
garam a subir
25% na segunda
quinzena de ja-
neiro. Normal-
mente, a safra da
região se encer-
ra no final do
ano, porém a es-
tiagem verifica-

da no Nordeste em meados
novembro prolongou o perío-
do de oferta da região. A seca
também atrasou o plantio,
principalmente na região de
Irecê (BA), uma vez que o bai-
xo nível de água nos poços ar-
tesianos dificultou a irrigação
na região.

Argentina produz
menos

No início de janeiro, a região
de San Juan, na Argentina, ini-
ciou a colheita de cebolas.
Mesmo com uma estimativa
de aumento na área de plan-
tio de aproximadamente 20%
frente a 2003, as roças locais
devem apresentar menor pro-
dutividade em função do ex-
cesso de salitre no solo. O
país vizinho possui terreno
muito arenoso e salino, de-
mandando um alto volume de
chuvas para garantir o ph ide-
al do solo. No final de 2003, a
falta de precipitações concen-
trou a quantidade de salitre no
solo, prejudicando o desen-
volvimento da cebola. Algu-
mas roças chegaram a perder
cerca de 80% da produção e a
quebra total, pode ficar em
torno de 30%, segundo agen-
tes. As importações da cebola
argentina devem se iniciar no
próximo mês. Por enquanto,
os preços do mercado inter-
no estão relativamente baixos,
dando maior competitividade
ao produto nacional e, invia-
bilizando a importação. En-
quanto a oferta interna for su-
ficiente para atender ao con-
sumo brasileiro, as compras
da cebola argentina devem
continuar travadas.
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sustenta preçossustenta preçossustenta preçossustenta preçossustenta preços

Por Renata B. Lacombe e
Rafaela Cristina da Silva
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Preços médios de venda do tomate salada AA longa vida na Ceagesp - R$/cx 23kg
Tomate inicia 2004 com preços elevados

Fonte: Cepea
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Longa Vida inicia
o ano em alta

Contrariando as expectativas
do setor, o tomate AA Longa
Vida começou 2004 em alta.  As
chuvas e as temperaturas ame-
nas verificadas nas principais
regiões produtoras de verão,
no início de 2004, atrasaram a
maturação e prejudicaram a
qualidade do fruto. Assim, a
oferta se manteve baixa, prin-
cipalmente para os tomates
maduros e de qualidade supe-
rior, garantindo preços eleva-
dos. Na Ceagesp, por exemplo,
o tomate AA Longa Vida foi
comercializado a R$ 26,99/cx
de 23kg, em média, durante a
primeira quinzena de janeiro,
cerca de 93% acima dos valo-
res praticados no mesmo perío-
do de 2003, R$ 13,99/cx de 23kg.

Estragos em Venda
Nova
Em Venda Nova do Imigrante
(ES), as chuvas do início do ano
também prejudicaram a apa-
rência do tomate local e atra-
saram a maturação do fruto.
Outro contratempo causado
pelo excesso de umidade alia-
do às altas temperaturas duran-
te o dia foi a proliferação de
bacterioses, como a murcha
bacteriana, também conheci-
da como murchadeira. Tais
problemas ocasionaram a
queda do rendimento das la-
vouras em aproximadamente
30%, segundo produtores lo-
cais. Agentes estimam que a
produtividade não deverá su-
perar 250 cx de 23kg/1000 pés,
enquanto que, em condições
de clima favorável, a região
apresenta produtividade ao

redor de 300 cx de 23kg/1000
pés. Apesar das chuvas terem
ocasionado perdas nas lavou-
ras, a redução do volume ofer-
tado impulsionou os preços da
região. Na primeira quinzena
de janeiro, o tomate capixaba
foi comercializado a R$ 28,22/
cx de 23kg, em média, alta de
aproximadamente 103% em
relação ao preço médio de de-
zembro, R$ 13,91/cx de 23kg.

Começa a colheita em
Caçador
As fortes chuvas que atingiram
a região produtora de Caçador
(SP) no final de dezembro pre-
judicaram o desenvolvimento
da planta e atrasaram a matu-
ração do produto. Assim, a sa-
fra local se deslocou em cerca
de um mês, com o início da co-
lheita em janeiro e o pico de
produção estimado para os
meses de fevereiro e março.
Neste ano, agentes locais acre-
ditam que tenham sido planta-
dos cerca de 15 milhões de pés
e a produtividade
local está prevista
para 350 cx de
23kg/1000 pés, em
média. Mesmo
com o alto índice de
chuvas, a incidên-
cia de bacterioses
nas lavouras da re-
gião foi baixa e as
perdas em volume
não ultrapassaram
10% da produção
total. A expectativa
dos tomaticultores
locais é de que a
produtividade des-
te ano se mantenha
ao redor de 350cx

de 23kg/1000 pés, totalizando
121 milhões de toneladas, apro-
ximadamente.

Há tomate no Paraná?
Apesar da pouca tradição do
Paraná na produção do tomate,
dados de campo do Governo do
Estado (Deral) indicam cerca de
2 mil hectares devem ser ocu-
pados com o plantio de tomate
de mesa na safra 2003/04, no es-
tado. As maiores regiões produ-
toras são Reserva e Wenceslau
Braz, com 3 e 2,5 milhões de pés
plantados por ano, respectiva-
mente. Ao todo, são cultivados
cerca de 14 milhões de pés/ano
no estado. A colheita ocorre en-
tre os meses de outubro e feve-
reiro e as safras são tipicamente
de verão. Nos períodos de me-
nor oferta, o estado mantém a
área plantada ao redor de 967
hectares, mas o volume produ-
zido não é suficiente para abas-
tecer a região, obrigando os
agentes locais a adquirirem o
produto de outros estados.
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Por João Paulo Deleo e
Daiana Braga
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Safra das águas 03/04 é a
pior dos últimos anos
Ao contrário do previsto pela
Hortifruti Brasil na edição de
dezembro de 2003, o início da
safra das águas de 2004 não
impulsionou os preços da ba-
tata, uma vez que o volume
ofertado, principalmente no
Paraná, se manteve alto até a
primeira semana de janeiro.
Os elevados preços registra-
dos na safra das águas de
2003 estimularam os produto-
res paranaenses a aumentar a
área plantada. Segundo infor-
mações locais, até mesmo
produtores que haviam aban-
donado o cultivo do tubércu-
lo em anos anteriores volta-
ram a cultiva-lo, provocando
aumento na oferta nacional.
Apesar de não existirem nú-
meros concretos, estima-se
que todas as regiões produ-
toras do Paraná tenham au-
mentado o plantio, inclusive

Castro, onde a produção é
voltada para o mercado in-
dustrial. Além disso, acredi-
ta-se que boa parte dessas
novas áreas sejam cultivadas
com a ágata que possui pro-
dutividade superior aos de-
mais cultivares. Assim, os pre-
ços do tubérculo registraram
novas quedas e encerraram a
primeira quinzena de janeiro
a R$ 22,00/sc de 50 kg, em mé-
dia, para a monalisa especial,
na Ceagesp. Segundo pesqui-
sas do Cepea, essa é a pior
média registrada para o mês
de janeiro, nos últimos quatro
anos, sendo 48% inferior à do
ano passado e 21% menor que
a observada em 2002.

Quem quer
batata?

Apesar de as regiões de
Curitiba (PR) e Ponta Grossa
(PR) já terem diminuído a ofer-
ta do tubérculo na terceira se-
mana de janeiro, a oferta do
produto deve se manter alta
no mercado durante os próxi-

mos meses. Até o fi-
nal de janeiro, o Sul
de Minas e o Para-
ná devem continu-
ar abastecendo o
mercado e, a partir
de fevereiro, o Alto
do Paranaíba (MG) e
o Triangulo Mineiro
começam a intensi-
ficar sua safra, atin-
gindo pico de ofer-
ta nos meses de
março e abril. As-
sim, o volume dis-
ponível no merca-
do interno deve

continuar alto, dificultando a
reação dos preços.

Saídas para o setor
Diante de uma oferta crescen-
te, o bataticultor deverá bus-
car novas formas de comer-
cialização a fim de garantir a
venda de toda sua produção.
No caso da batata pré-frita
congelada, cerca de 95% da
matéria-prima utilizada pelas
indústrias é importada sim-
plesmente pela falta de culti-
vares específicos para essa fi-
nalidade no país. Só a Argen-
tina abastece anualmente 60%
do mercado nacional de bata-
tas pré-fritas congeladas. O
mercado in natura não irá sim-
plesmente elevar sua capaci-
dade de absorção do tubércu-
lo de acordo com o cresci-
mento da produção. O au-
mento da oferta e da produti-
vidade para este canal, prin-
cipalmente se concentrado
em uma única variedade, só
tende a pressionar os valores
pagos ao produtor.

Sudoeste paulista se
despede do mercado
Como era previsto, em janei-
ro de 2004, a região sudoeste
paulista encerrou sua safra de
inverno, devendo retornar
novamente ao mercado em
junho, na safra das secas. Em-
bora a região quase não tenha
apresentado problemas cli-
máticos nem a incidência de
doenças, a safra não foi con-
siderada satisfatória pelos
produtores em função dos
baixos preços registrados ao
longo da safra.
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Apesar da alta rentabilidade para alguns hortifrutícolas,
a comercialização com a agroindústria não está

aberta a qualquer produtor.

A Hortifruti Brasil faz as contas do retorno
econômico alcançado pelo produtor hortifrutíco-
la na comercialização com a agroindústria. O
resultado surpreende. O lucros podem ser tão
atraentes que produtores da região central do
país, com alta tecnologia e escala de produção,
preferem cultivar tomate a grãos. Entretanto,
essa situação não é comum a todos os hortifru-
tícolas no Brasil e as vantagens e desvantagens
da negociação com a agroindústria devem ser
avaliadas caso a caso.

De modo geral, o segmento é dividido em
dois tipos de comprador: indústrias formais e
informais. As formais, como a agroindústria
da batata chips e do tomate, investem nas la-
vouras e promovem o desenvolvimento da cul-
tura, adequando-a às suas necessidades in-
dustriais. Já as informais, aproveitam o des-
carte do mercado in natura e/ou os excessos
da produção doméstica em sua linha indus-
trial. Neste segmento, a comercialização não
é planejada antecipadamente e a rentabili-
dade dessa negociação depende da relação
entre as sobras da produção doméstica e a
demanda industrial.

De qualquer maneira, os dois formatos de
comercialização representam uma oportuni-
dade de venda para o produtor, mas a deci-
são de investir ou não neste canal fica a

cargo do agricultor, que deve avaliar a rentabilidade
econômica para a sua lavoura. A Hortifruti Brasil o
auxilia nesta decisão, apresentado as vantagens e
desvantagens da comercialização com a agroindús-
tria para cada hortifrutícola.

De modo geral, a pesquisa com 150 produtores e
agentes do segmento industrial realizada pela Hor-
tifruti Brasil, observou que as oportunidades de ven-
da para a agroindústria não são as mesmas para to-
dos os produtores hortifrutícolas. As relações formais,
como a da agroindústria da batata e do tomate, são
viáveis aos produtores que investem em tecnologia
e produtividade, obtendo ganhos em escala e conse-
qüentemente melhor remuneração. Além disso, o
produtor deve manter um rígido controle gerencial a
fim de cumprir todas as exigências contratuais.

A relação informal, comum para as agroindústri-
as de frutas e cebo-
la, também não está
aberta a todos os pro-
dutores. A distância
entre lavoura e
agroindústria, além
da escala de produ-
ção, são fatores de
fundamental impor-
tância para a avali-
ação da rentabilida-
de deste canal.

indústria a cada ano. Esses pro-
dutores são previamente selecio-
nados pela equipe técnica de cada
empresa e, em geral, três fatores
básicos são levados em conside-
ração: proximidade entre fazenda
e indústria, nível tecnológico do
produtor (sistema de irrigação,
máquinas, implementos agríco-
las, entre outros) e as últimas pro-
dutividades alcançadas.

Os preços recebidos pelos pro-
dutores são pré-fixados e não pas-

As agroindústrias do
tomate garantem o rece-
bimento da matéria-pri-
ma através de contratos
fechados com os produto-
res antes mesmo do
plantio da safra. Cada
indústria tem de 80 a
120 fornecedores, tota-
lizando entre 1.000 a
1.500 tomaticultores
direcionados à comer-
cialização com a agro-

sam por qualquer alteração ao  lon-
go do período do contrato. As
processadoras possuem acordos
com algumas indústrias de insu-
mos e, assim, conseguem repas-
sar sementes/mudas, defensivos
e outros a um menor custo aos to-
maticultores. Os valores dos insu-
mos fornecidos aos produtores são
descontados dos preços recebidos
por tonelada de tomate entregue
à agroindústria.

Os demais custos da cultura,

Agroindústria do Tomate: Viabilidade Econômica

Por Eveline Zerio,

Aline B. Ferro e Isis N. Sardella

36,5%
dos entrevistados

comercializam parte
ou toda sua produção
 com a agroindústria*.

Fonte: Hortifruti Brasil/Cepea

*A pesquisa considerou as
processadoras de banana passa, batata
chips e palha, doces, pasta de cebola,

polpa de fruta e tomate.
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TOMATE:
Para os produtores

bem estruturados, com
lavouras gerenciadas
profissionalmente e

possibilidade de atingir os
padrões e produtividades
exigidas nos contratos,

 a negociação com
a agroindústria é
um bom negócio.

Agroindústria da Batata: Viabilidade Econômica

como energia elétrica gasta com
o sistema de irrigação - por gote-
jamento ou pivô central - e o die-
sel utilizado em operações de pre-
paro do solo devem ser arcados
pelo produtor rural. A principal
despesa do produtor ainda é o pa-
gamento da mão-de-obra necessá-
ria para a colheita.

O fornecimento dos insumos, o
lucro garantido e a rentabilidade da
cultura - que pode variar entre R$
3.000,00 e R$ 3.500,00/ha, depen-
dendo da produtividade, contra os
R$ 600,00 a R$ 1.000,00/ha obti-
dos com o plantio de soja, por exem-
plo - são os principais atrativos des-
te mercado. Entretanto, vale res-
saltar que esta é uma cultura de
alto risco - relacionado às varia-
ções climáticas, como a ocorrên-
cia de geadas, e à incidência da
mosca branca - e elevado custo de
implantação, estimado entre R$
8.000,00 e 10.000,00/ha.

Em 2003, o preço médio do to-
mate pago pelas principais pro-

cessadoras variou de R$ 120,00 a
R$ 140,00/ton, posto na fábrica.
Para melhorar a produtividade das
lavouras de seus fornecedores, al-
gumas empresas também têm in-

centivado o uso da tecnologia no
campo. Sistemas de gotejamento,
por exemplo, podem ser financia-
dos junto às processadoras e o pro-
dutor tem de três a quatro anos

para quitar sua dívida através de
descontos efetuados sobre o volu-
me entregue à indústria.

Quando há superprodução, a
indústria garante a compra de
todo o excedente, porém, nem
sempre o número de caminhões
enviados às lavouras é suficien-
te para o carregamento de toda a
mercadoria, causando perdas nas
lavouras. Já em caso de quebra
de safra, os prejuízos são assumi-
dos pelos produtores, que devem
pagar pelos insumos fornecidos
anteriormente pelas empresas.

A conclusão da Hortifruti Bra-
sil é que dependendo da localiza-
ção do produtor (proximidade à
agroindústria), do seu nível tecno-
lógico e de sua capacidade de ge-
renciamento (controle eficiente
dos gastos e receita), o cultivo do
tomate para a indústria pode ser
lucrativo. Entretanto, existem bar-
reiras à entrada de novos produ-
tores nesse canal de comerciali-
zação, como por exemplo, a exigên-
cia de um determinado perfil do
produtor. Além disso, existem pou-
cas perspectivas para a entrada de
novas empresas no mercado, uma
vez que as já atuantes abastecem
todo o mercado consumidor e, atu-
almente, nenhuma indústria tra-
balha com sua capacidade máxi-
ma de processamento.

Poucos são os bataticultores que
destinam parte de sua produção às
agroindústrias, segundo pesquisa
realizada pela Hortifruti Brasil en-
tre os meses de outubro e novem-
bro de 2003. Estima-se que apenas
4,5% da produção nacional seja ab-
sorvida pela indústria.

Para a fabricação da palha, os

processadores costumam adquirir
o produto diretamente nas máqui-
nas de beneficiamento ou no mer-
cado atacadista, aceitando facil-
mente os descartes. Essas co-
mercializações são predominante-
mente informais, sem envolver
qualquer tipo de contrato e as em-
presas são muitas vezes caracte-

rizadas como "de fundo de quintal".
Para os agricultores, vender

para a produção de batata palha é
uma alternativa de escoamento
especialmente do produto com apa-
rência ruim - ao contrário do mer-
cado in natura, a agroindústria da
palha não demanda por uma bata-
ta de boa aparência, mas sim com
qualidade interna. Os bataticulto-
res que utilizam esse canal para
o escoamento de sua produção es-
tão concentrados no estado do Pa-
raná, maior produtor de batata
para fritura no Brasil.

No mercado de chips, a partici-
pação dos produtores é ainda me-
nor, mas há mais organização e os
negócios entre empresas e forne-

Tomate para polpa: Boa rentabilidade,
financiamento, assistência técnica e baixo
risco de inadimplência

Vantagens para o produtor:

Vantagens para o produtor:

Batata para Chips: Preço,
   garantia de compra e de pagamento.
    Batata para palha: Alternativa de comercialização



BATATA:
A negociação com a
agroindústria pode

 garantir boa rentabilidade
aos produtores mais
estruturados e com
capacidade de se

adequar às exigências
das processadoras

do setor.

cedores são realizados através de
contratos formais. Para o agricul-
tor, esses contratos garantem o pa-
gamento da matéria-prima a um
valor satisfatório. O preço é deter-
minado através do custo de produ-
ção mais uma margem de lucro ao
produtor. Por um lado, o bataticul-
tor não eleva sua margem de co-
mercialização nos períodos de pico
de preços, mas, por outro, não está
exposto às oscilações do mercado
doméstico nem à inadimplência.

Para a indústria, outra forma
de comercialização seria inviável,
pois os contratos estabelecem pra-
zo de entrega, variedade específi-
ca, classificação do produto, pre-
ços e outros pontos essenciais
para o planejamento da produção
industrial. Os principais pré-re-
quisitos para a seleção dos produ-
tores que vendem para a indústria
são: tradição familiar na cultura,
proximidade entre as fazendas e
as fábricas e nível tecnológico
médio - a produção de sementes
deve ser  própria e os cuidados com
a lavoura, garantidos.

Para o ano de 2003, a Hortifru-
ti Brasil estima que os batati-
cultores tenham fechado contra-

tos de até R$ 28,00/saca de 50 kg
com a indústria de chips. A agro-
indústria não obriga o produtor a
lhe enviar toda sua produção. Pelo
contrário, elas incentivam a pro-
dução de batatas para o mercado
in natura a fim de diferenciar os
segmentos, acreditando que a ga-
rantia de colocação da mercado-
ria nas processadoras e a certeza

do pagamento justifiquem a sa-
tisfação dos fornecedores em re-
lação às agroindústrias.

Em caso de superssafra, a in-
dústria não garante o recebimen-

to do volume excedente e a em-
presa só adquire volumes superi-
ores aos estabelecidos nos contra-
tos quando tem necessidade. Por
outro lado, em quebra de safra, a
penalização dos produtores é es-
tudada, caso a caso, através de
avaliações realizadas por um gru-
po de técnicos e agrônomos a fim
de esclarecer a causa para a di-
minuição da oferta.

Geralmente, quando o fator
responsável pela queda na produ-
ção é de ordem climática, não há
qualquer punição para os agricul-
tores, já em casos de falta de cui-
dados fitossanitários, o fornece-
dor pode, além de receber um
menor valor (em virtude da redu-
ção do volume entregue), ser ex-
cluído da rede de fornecedores.

A Hortifruti Brasil observa que
a comercialização da batata com
as agroindústrias é rentável ao
médio e ao grande produtor. Para
o pequeno, o investimento para
atender às especificações da in-
dústria não é aconselhável, uma
vez que as empresas exigirão um
nível tecnológico e um volume de
entrega que nem sempre poderão
ser alcançados por eles.

A agroindústria de cebola tam-
bém absorve apenas uma peque-
na parcela da produção. A existên-
cia de um número reduzido de in-
dústrias no país dificulta o conhe-
cimento deste canal de comercia-
lização por parte dos produtores. A
pesquisa realizada pela Hortifruti
Brasil constatou que somente 36%
dos cebolicultores comercializam
sua produção com a agroindústria.

Outro fator que dificulta o
acesso do produtor à essa essa via
de comercialização é o baixo vo-

lume de descarte nas lavouras,
que na maioria das vezes não
chega a 10% do total produzido.
Assim, muitas processadoras bus-
cam a matéria-prima nas máqui-
nas beneficiadoras, onde encon-
tram uma quantidade maior. Esse
comportamento dificulta a relação
direta entre a indústria e o pe-
queno e médio produtores.

De acordo com os entrevistados,
a principal vantagem em negociar
com a indústria é a oportunidade
de comercializar a cebola com pa-

drão incompatível ao mercado in
natura, além da garantia de paga-
mento pela quantidade entregue.

A maior parte das empresas
não faz muitas restrições à cebo-
la destinada ao processamento.
No geral, todas as variedades são
utilizadas, dependendo da época do
ano. Cebolas sadias, graúdas e até
mesmo o descarte do mercado in
natura - com defeitos nas cascas
e no formato - são aceitas pelas
processadoras e, dependendo do
produto a ser fabricado, a agroin-
dústria realiza testes para ade-
quar o teor de acidez do bulbo às
suas necessidades.

O valor pago pela saca, nesse
canal de comercialização, é sem-
pre menor que o obtido no merca-
do doméstico e varia de acordo
com a época de compra, a situa-
ção de qualidade e oferta do pro-

Cebola para industrialização: Alternativa de
escoamento da produção e opção de venda para
o produto fora do padrão do mercado in natura

Vantagens para o produtor:

Agroindústria da Cebola: Viabilidade Econômica



FRUTAS:
Para as lavouras próximas às
agroindústrias, essa comer-
cialização pode ser uma boa
alternativa para o excedente

de produção ou para o
produto de qualidade inferior

ao padrão exigido pelo
mercado in natura e quando

os valores pagos pelas
empresas superam

os gastos com o frete.

CEBOLA:
Invista em qualidade e
produtividade para o
mercado doméstico e,

como segunda alternativa,
envie o produto fora dos
padrões de mercado para
agroindústria, visando os
incrementos na receita.

duto. Na maioria dos casos em que
são feitas compras de descarte, o
preço pago pela saca é de 50% a
70% da média obtida no mercado
in natura. Esse valor não chega a
cobrir os custos de produção,
inviabilizando uma relação exclu-
siva com a indústria. Já as pro-
cessadoras que investem em qua-
lidade chegam a pagar até 90% do
valor de mercado, não sendo ad-
quiridas apenas as cebolas de des-
carte e com exigências quanto à
limpeza, embalagem e volume a
ser entregue. A responsabilidade
sobre o valor do frete varia de acor-
do com cada negociação.

Com exceção da laranja, uma
parcela muito pequena da produção
nacional de frutas é comercializa-
da com a agroindústria. De acordo
com os resultados obtidos pela Hor-
tifruti Brasil, a baixa utilização des-
se canal de comercialização está
relacionada aos baixos preços ofe-
recidos pelas agroindústrias.

Além disso, os agentes do setor
alegam que as empresas não esti-
mulam a produção especializada
para o processamento de sucos e
polpas. Essas empresas preferem in-
vestir em produção própria e na me-
lhoria da infra-estrutura de suas fa-
zendas a incentivar os produtores a
adequar sua produção de frutas às
necessidades do processamento.

Entretanto, perspectivas apon-
tam que esse quadro deve ser al-
terado no longo prazo. As próprias
indústrias concordam que os con-
sumidores tendem a buscar cada
vez mais pelos sucos prontos ao
invés da fruta in natura e, isso, deve
estimular a criação de um merca-
do formal entre processadoras e
produtores, estreitando a relação
como "parceiros".

Atualmente, o relacionamento

entre produtor e agroindústria de
frutas é informal e voltado à comer-
cialização do descarte do mercado
in natura, sem a exigência de pa-
drões específicos, mas também
sem remuneração pela qualidade

da matéria-prima. Quando há ne-
cessidade de um padrão diferenci-
ado, a agroindústria acaba inves-
tindo em pomares próprios.

As indústrias, em geral, pagam
em torno de 30% a 50% abaixo dos
preços alcançados no mercado, o

que, sem dúvida, desestimula a co-
mercialização dos produtores com
estas empresas, principalmente
em períodos de menor oferta no
mercado in natura. Assim, somente
excessos de produção são comercia-
lizados com a agroindústria.

De qualquer forma, a venda
desse descarte pode representar
um incremento à receita do pro-
dutor, já que o excesso de produ-
ção não seria negociado em outros
canais com melhor remuneração.
Na maioria dos casos, o produtor
se encarrega da entrega do produ-
to à indústria e, assim, a viabili-
dade econômica desta comercia-
lização só ocorre quando o preço
pago pelas processadoras ultrapas-
sa os custos de transporte.

A recomendação da Hortifruti
Brasil é que o produtor faça as con-
tas e veja o quanto vale seu des-
carte. Talvez haja uma agroindús-
tria logo ali interessada no seu pro-
duto. No médio prazo, uma relação
mais estreita com a agroindústria
pode ser estabelecida pelo produ-
tor a fim de reduzir os riscos de
preço e garantir uma receita mais
estável. A agroindústria tem inte-
resse em repassar os riscos de pro-
dução da matéria-prima nos pa-
drões industriais para o produtor
especializado. Entretanto, este
deve reestruturar o gerenciamen-
to de sua propriedade para cum-
prir as datas e padrões exigidos
nos contratos dessas empresas.

A expectativa para as indústri-
as desse setor é de crescimento

Vantagens para o produtor:

Frutas para polpa: Alternativa de venda
para o produto fora do padrão de mercado.

Agroindústria da Frutas: Viabilidade Econômica

em médio e longo prazos, em vir-
tude do aumento das vendas de
temperos e alimentos pronto, mo-
lhos atomatados e comidas con-
geladas. Enquanto o crescimento
não chega, a recomendação da
Hortifruti Brasil é que o produtor
não direcione toda a sua produ-
ção para a agroindústria, já que o
preço médio costuma ser inferior
ao custo de produção. O ideal se-
ria investir em qualidade e pro-
dutividade, visando o mercado do-
méstico e enviar o produto fora
dos padrões de mercado para agro-
indústria, como alternativa de
aumento da receita.



PRINCIPAIS CARACTERÍSTICAS DA COMERCIALIZAÇÃO
COM A AGROINDÚSTRIA

PRINCIPAIS CARACTERÍSTICAS DA COMERCIALIZAÇÃO
COM A AGROINDÚSTRIA

TOMATE BATATA CEBOLA FRUTAS

Para algumas frutas,
exigem-se cultivares
específicos, mas, em
geral, as variedades

comercializadas são as
mesmas negociadas no

mercado in natura

Principais
variedades

Chips, french fries,
palha, amido,

fécula e outros

Produto
Industrial

Variedades específicas
para fritura. As

agroindústrias de chips
adquirem apenas a

batata especial (peneira
45), enquanto as de
palha, não exigem

classificação

Exigências de
padrão e
qualidade

A agroindústria fornece
alguns insumos, como
fertilizantes, mudas e

adubos, além de dinheiro
para a mão-de-obra.

Cabe ao produtor pagar
as demais despesas,

como energia do pivô
central e trabalhos

tratorizados

As indústrias de chips
garantem

acompanhamento
técnico, com

engenheiros colocados
à disposição para visitas

rotineiras às lavouras

A maioria das indústrias
não faz contratos
formais com os

produtores,
comercializando com
eles apenas durante a

safra. Assim, não
fornecem insumos nem
adiantam o pagamento

Não há qualquer
financiamento por parte

da agroindústria

Financiamento

Cultivares híbridos
para o processamento

industrial
Atlantic Todas

Polpa de tomate
Polpas, cubetes, cebola

em pó e outros
Polpa de frutas

Para o produto
negociado formalmente
exige-se boa qualidade e

de ponto ideal de
colheita. Já para o
tomate negociado

informalmente, não há
padronização do
produto entregue

O produto deve
apresentar qualidade

satisfatória para o
consumo e tamanho
superior. Defeitos de
pele e doenças como
"camisa d'água" são

toleráveis

As principais exigências
estão relacionadas ao

aspecto fitossanitário da
fruta

A responsabilidade da
colheita é do produtor,

enquanto que o frete fica
por conta da indústria

A responsabilidade da
colheita é geralmente do

produtor, enquanto o
frete fica por conta da

indústria

A responsabilidade da
colheita é do produtor,

enquanto o frete
geralmente fica por
conta da indústria

Ambos geralmente
 ficam sob

responsabilidade
do produtor

Colheita e frete

Deve-se avaliar as
oportunidades de

integração oferecidas
pelas grandes indústrias,

sobretudo de chips. A
indústria de palha pode
ser uma boa opção de
escoamento para as

batatas que não podem
ser absorvidas pelo
mercado in natura

A negociação com a
agroindústria é

recomendável aos
agricultores com grande
escala de produção, uma

vez que a margem de
lucro por caixa é

pequena

É recomendável priorizar
a produção destinada ao

mercado doméstico e
direcionar o produto sem
os padrões de mercado

para a indústria

Recomenda-se priorizar
 a produção destinada
 ao mercado doméstico

 e enviar as frutas de
descarte para a
agroindústria

Oportunidades
de mercado

Nas regiões Sudeste e
Nordeste do País,

principalmente, em
virtude da proximidade
aos centros produtores

de frutas

Na região Centro-Oeste
do país, principalmente,
no estado de São Paulo e

na região Nordeste em
menor expressividade

Nos estados de São
Paulo e do Paraná

Principalmente no
estado de São Paulo,
além de Goiás e Santa
Catarina, em menor

expressividade

Onde se encontram
 as agroindústrias

Fonte: Hortifruti Brasil/Cepea
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MAMÃOMAMÃOMAMÃOMAMÃOMAMÃO
Por Isis Nogueira Sardella
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Preços médios recebidos pelos produtores capixabas pelo mamão havaí (12-18) - R$/kg
Preços do havaí seguem estáveis em janeiro

Fonte: Cepea
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Produtores continuam
desanimados
Os produtores do havaí inici-
am 2004 bastante desanima-
dos em relação à cultura. O
fraco desempenho da fruta ao
longo do último ano, decor-
rente da alta oferta do produto
aliada à baixa demanda dos
consumidores, gerou a desca-
pitalização do setor e deve
continuar estimulando a redu-
ção do plantio no estado este
ano. No Espírito Santo, por
exemplo, estima-se que a área
de cultivo de mamão, em 2003,
reduziu cerca de 16% em rela-
ção ao ano anterior. Diante da
crise econômica brasileira no
último ano, a procura pelas
frutas, que são menos consu-
midas em tempo de dinheiro
curto, diminui. Essa baixa de-
manda fez com que os preços
caíssem independentemente
do volume ofertado; pois, mes-
mo em períodos de menor
oferta (quando esperava-se va-
lorização da fruta), os preços

continuaram abaixo das ex-
pectativas, limitando os ga-
nhos do produtor.

Preços e oferta
em baixa

Logo na primeira semana de
janeiro, nas principais regiões
produtoras do país, os preços
do mamão havaí apresenta-
ram quedas de aproximada-
mente 40%, frente aos valores
praticados no final de 2003. O
principal motivo para a des-
valorização foi o desaqueci-
mento das vendas em virtude
das férias escolares, quando
boa parte dos consumidores
deixa os principais centros ur-
banos, diminuindo a saída nas
ceasas e, conseqüentemente,
nas lavouras. A tradicional
elevação de gastos dos brasi-
leiros em janeiro (material es-
colar, IPVA e dívidas de fim de
ano) também contribui nega-
tivamente no mercado de ma-
mão, por ser considerado uma
fruta secundária nas listas de

compras dos con-
sumidores em ge-
ral. Além dos bai-
xos preços, os pro-
dutores capixabas
também enfrenta-
ram problemas
nas lavouras, em
virtude  do exces-
so de chuvas regis-
trado no início de
2004. Em diversas
regiões produto-
ras do Espírito
Santo, os solos fi-
caram enchar-
cados, ocasionan-
do a morte de mui-
tos pés e abrindo

espaço para a proliferação de
doenças. As fortes enxurradas
também criaram condições fa-
voráveis ao desenvolvimento
da phytophthora, fungo que
causa a murcha do mamoeiro
e ataca o fruto, criando uma
estrutura cotonosa sobre sua
superfície, impedindo sua co-
mercialização.

Mais formosa
O ano de 2004 come-

çou com um pequeno aumen-
to na oferta do formosa nas
principais regiões produtoras
do país. Após um longo perío-
do de "pescoço", os pés dessa
variedade voltaram a produzir
normalmente, elevando a dis-
ponibilidade da fruta. Entre-
tanto, mesmo com a maior
oferta, os preços dessa varie-
dade continuam altos, atingin-
do médias próximas às do ha-
vaí. Geralmente o formosa é
menos valorizado no merca-
do, porém, durante a primeira
quinzena de janeiro, tanto seus
preços quanto os do havaí 12-
18 ficaram a R$ 0,31/kg, em
média, no Espírito Santo.

Fim de ano estimula
vendas
Diferentemente dos outros me-
ses, dezembro foi considerado
favorável para os produtores de
mamão. As festas de final de
ano estimularam a procura pela
fruta e, de acordo com os pro-
dutores, as vendas foram satis-
fatórias. Segundo agentes do
mercado, tanto o havaí, quanto
o formosa chegaram a ser co-
mercializados a R$ 0,50/kg, em
média, nas lavouras do Espírito
Santo, sul e oeste da Bahia.
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Por Cinthia Antoniali Vicentini

Chuvas prejudicam a qualidade dos últimos melões da safraChuvas prejudicam a qualidade dos últimos melões da safraChuvas prejudicam a qualidade dos últimos melões da safraChuvas prejudicam a qualidade dos últimos melões da safraChuvas prejudicam a qualidade dos últimos melões da safra

Preços médios recebidos pelos produtores de melão amarelo tipo 6 em Mossoró - R$/cx 13kg
Melão potiguar tenta recuperação no final de 2003

Fonte: Cepea
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Potiguares finalizam
colheita
A colheita de melões na Cha-
pada do Apodí (RN) e Baixo
Jaguaribe (CE) deve se encer-
rar entre a segunda quinzena
de fevereiro e o início de mar-
ço. A maioria dos agentes que
continua ofertando o produto
nesse período tenta garantir o
cumprimento dos contratos de
exportação. Entretanto, os me-
lões de final de safra não cos-
tumam atingir a qualidade
exigida pelos países euro-
peus, devido ao excesso de
chuvas que ocorre nessa épo-
ca. As precipitações facilitam
o desenvolvimento de bacté-
rias nas lavouras, ocasionan-
do problemas internos. De
acordo com produtores do se-
tor, a safra 2003 foi considera-
da boa e sem grandes proble-
mas no campo. Entretanto, o
faturamento não foi muito
grande, principalmente nes-
ses últimos meses, em virtude
da desvalorização do dólar,
que diminuiu a margem de lu-
cro do produtor/exportador.

Preços não
emplacam no
final do ano

Apesar das vendas do melão te-
rem melhorado no final do ano,
os preços não atingiram o pa-
tamar esperado pelos produto-
res. Em Mossoró (RN), o melão
amarelo, tipo 5 a 8 alcançou o
preço máximo de R$ 15,00/cx
de 13kg, na última quinzena do
ano. Já em 2002, o produto re-
gistrou significativa valoriza-
ção nessa época do ano, fican-
do acima de R$ 17,00/cx de
13kg. No início deste ano, en-

tretanto, a baixa procura pela
fruta - ocasionada pela dimi-
nuição do poder aquisitivo do
consumidor e pelas férias esco-
lares -, provocou a queda dos
preços da fruta. A previsão é de
novas desvalorizações para a
primeira semana de fevereiro,
pois com o encerramento das
exportações, as frutas que seri-
am enviadas ao mercado exter-
no devem ser realocadas no
mercado nacional, aumentan-
do a oferta interna.

É tempo de plantio no
Vale do São Francisco
Produtores de melão da região
do Vale do São Francisco – Pe-
trolina (PE) e Juazeiro (BA) - ini-
ciaram o plantio da safra 2004
em meados de janeiro. A pre-
visão é de que, no primeiro se-
mestre deste ano, a área plan-
tada com a fruta seja de apro-
ximadamente 1.500 hectares,
destinados exclusivamente ao
mercado interno. Tradicional-
mente, o melão dessa região
não é exportado, pois não
atende às normas exigidas pe-
los países importadores. As
chuvas registradas durante a
segunda sema-
na de janeiro
preocuparam
os produtores
locais, mas não
chegaram a
causar danos
significativos
nas lavouras.
Entretanto, os
riscos de plan-
tio nessa épo-
ca não se limi-
tam ao Vale do
São Francisco

e também se estendem à região
de Mossoró (RN), onde o his-
tórico climático mostra que a
probabilidade de precipitação
nessas áreas é grande. Os mai-
ores prejuízos causados pelas
chuvas ocorrem no início do
plantio, na florada e na colhei-
ta, épocas em que a planta está
mais suscetível às oscilações
climáticas. No Vale do São
Francisco, a colheita de me-
lões amarelos deve se iniciar
em meados de março, en-
quanto que os melões nobres
dessa região - orange, pele de
sapo e netmelon -, são comer-
cializados praticamente du-
rante o ano todo.

Panorama internacional
Devido às variações climáticas
ocorridas durante o ano de
2003, países produtores de me-
lão, como a Costa Rica, tiveram
suas safras atrasadas, prorro-
gando as colheitas e abrindo
espaço para o produto nacio-
nal no mercado europeu. Ape-
sar das temperaturas continua-
rem baixas no hemisfério Nor-
te, a Espanha já iniciou o plan-
tio do melão amarelo.
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Por Renata E. Gaiotto Sebastiani

Preços recebidos pelos produtores da tommy na região de Monte Alto (SP) - R$/kg

Termina a produção da tommy em Monte Alto
Fonte: Cepea
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Nova missão comercial
no Japão
No dia 23 de janeiro, o Minis-
tério da Agricultura, Pecuária
e Abastecimento (Mapa), jun-
to a representantes da Associ-
ação dos Exportadores de Hor-
tigranjeiros do Vale do São
Francisco (Valexport) e a As-
sociação das Indústrias Ex-
portadoras de Carnes Industri-
alizadas (Abiec) organizaram
uma nova missão comercial
ao Japão, Coréia e Taiwan. A
missão durou dez dias e teve
como objetivo a abertura do
mercado asiático aos produ-
tos nacionais. No caso da
manga, o principal entrave
para as vendas ao mercado ni-
pônico são as barreiras fitos-
sanitárias. Entretanto, a
Valexport afirma que, desde
1993, o tratamento hidrotérmi-
co é aplicado nos packing
houses nacionais, a fim de eli-
minar possíveis larvas da
mosca-da-fruta. Mesmo as-
sim, o governo asiático teme
que outro inseto, a mosca-da-
carambola - encontrado so-

mente no norte do Brasil - pos-
sa causar futuros problemas à
manga. Porém, de acordo com
os produtores, já existem es-
tudos para a erradicação des-
ta espécie no país. Caso o Ja-
pão aprove a importação da
fruta nacional, o Brasil com-
petirá naquele mercado com
países como México e Filipi-
nas, com a vantagem de po-
der enviar a manga ao merca-
do japonês em uma janela ex-
clusiva. Segundo declarações
da Valexport ao Toda Fruta
(16/01/2003), os preços pagos
pelo Japão são cerca de 30%
a 40% superiores aos pagos
pelos Estados Unidos.

NE tenta escalonar a
oferta em 2004
Para que os problemas causa-
dos pela concentração de ofer-
ta, verificados no segundo se-
mestre de 2003, principalmen-
te em outubro, não se repitam
neste ano, os produtores do
Vale do São Francisco e Livra-
mento do Brumado (BA) estão
tentando escalonar a produ-

ção local. A me-
lhor distribuição
da oferta poderá
adiantar o início
das exportações
para os meses de
julho e agosto ou
estendê-las até
novembro. A re-
gularização da
disponibilidade
da fruta ao longo
do segundo se-
mestre também
pode impulsionar
os preços interna-
cionais, refletindo

na elevação dos preços fixa-
dos nos contratos em 2004.
Mesmo com a redução da
oferta, agentes alertam que o
monitoramento da qualidade
da fruta também é essencial
para que o preço se mantenha
elevado no mercado externo.

Monte Alto
a todo vapor

A alta produção da palmer na
região de Monte Alto (SP) vem
confirmando as estimativas
dos produtores paulistas de
que o volume colhido nesta
safra deva ser 30% superior ao
de 2003. O aumento da oferta
desta variedade pressionou os
preços da fruta, que encerra-
ram a primeira quinzena de
janeiro a R$ 0,16/kg, em mé-
dia. Entretanto, a colheita da
palmer em Monte Alto deve
continuar acelerada até mea-
dos de fevereiro e, a partir de
então, se inicia a produção da
keitt, que também deve apre-
sentar alta produtividade em
virtude do bom pegamento
dos frutos. As chuvas e as ele-
vadas temperaturas, registra-
das na região Sudeste, acele-
raram a maturação da palmer,
dificultando a comercializa-
ção do produto no mercado
atacadista. Assim, muitos pro-
dutores acabaram enviando
grandes quantidades para as
indústrias a fim de diminuir as
perdas. No final da safra pau-
lista, a tommy apresentou boa
valorização, uma vez que a
oferta da fruta nordestina era
muito baixa e a demanda nos
estados do Sul e  Sudeste - tais
como Santa Catarina, Paraná
e Rio de Janeiro - aquecida.
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O aumento da oferta pode pressionar os preços em fevereiroO aumento da oferta pode pressionar os preços em fevereiroO aumento da oferta pode pressionar os preços em fevereiroO aumento da oferta pode pressionar os preços em fevereiroO aumento da oferta pode pressionar os preços em fevereiro

Preços médios recebidos pelos produtores pela uva itália - R$/kg

Preços caem em janeiro
Fonte: Cepea
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Frio não
prejudica safra
paulista

Contrariando as expectativas
do setor, a oferta de uva entre
os meses de fevereiro e março
deve ser grande. Agentes acre-
ditavam que o frio registrado
nas lavouras entre agosto e se-
tembro poderia reduzir o volu-
me de uva produzido em São
Miguel do Arcanjo (SP) e Pilar
do Sul (SP). Segundo informa-
ções locais, a maior parte das
parreiras não foi afetada pelas
baixas temperaturas e mesmo
as que sofreram algum dano,
em virtude do clima atípico,
passaram por repoda, ficando
novamente carregadas. Além
disso, o comportamento climá-
tico verificado na região duran-
te os últimos meses (tempo
quente e seco), favoreceu o de-
senvolvimento dos cachos. Até
meados de janeiro, não havia
sido registrado qualquer pro-
blema significativo nas lavou-
ras, nem com chuvas, nem com
doenças. Em janeiro, os preços
da uva caíram, devido ao
acúmulo da fruta neste início
de ano. As frutas que deveriam
ser ofertadas em dezembro ti-
veram sua maturação atrasada
pelo frio e pela repoda, sendo
colhidas apenas no início de
janeiro, período considerado
ruim para as vendas. A varieda-
de que mais se desvalorizou no
período foi a uva niagara, cujo
preço caiu de R$ 1,80/kg em
dezembro, para R$ 0,80/kg em
janeiro, em média. Entretanto,
as uvas de cor dessas regiões
paulistas foram bastante procu-
radas, já que sua qualidade e
coloração estão boas.

Paraná termina uma
safra e se prepara para
outra
O baixo volume de uva produ-
zido na região paranaense, nes-
ta última safra, antecipou o en-
cerramento da colheita para o
início de janeiro, restando pou-
cos produtores no mercado até
o final do mês. Praticamente to-
das as parreiras da região já fo-
ram podadas e o estado deve
voltar a colher a fruta em maior
volume a partir de abril. O pico
de safra está previsto para maio
e o término para o mês de ju-
nho. Nesta última safra - de no-
vembro/03 a janeiro/04 - a mé-
dia de preços recebidos pelos
produtores ficou ao redor de R$
1,40/kg, enquanto que na safra
2002/03 a fruta chegou a ser co-
mercializada a patamares inferi-
ores a R$ 0,80/kg. Segundo agen-
tes locais, a produção de uva no
estado do Paraná vem diminuin-
do, uma vez que poucos viticul-
tores possuem recursos para in-
vestir na produção, seja através
de tecnologia ou tratos culturais.
Apesar das dificuldades enfren-
tadas pelos produtores locais,
acredita-se que a produção da
próxima safra, prevista para o iní-
cio de abril, seja melhor em vir-
tude da boa for-
mação de ra-
mos. A única
preocupação no
momento é com
as chuvas, que
poderão estimu-
lar a prolifera-
ção do fungo
míldio nos par-
reirais, prejudi-
cando a qualida-
de da fruta.

2003 - Ano bom
para os
nordestinos

O volume de uvas embarcado
pelo Nordeste na segunda janela
de exportação nacional da fruta
foi aproximadamente o dobro do
registrado na mesma janela de
2002, segundo dados da Secex.
Esse fato evidencia o crescimen-
to das exportações da uva brasi-
leira, que vem ganhando o gosto
dos europeus. Para manter a
credibilidade da fruta nacional
no mercado externo, o setor tem
passado por algumas modifica-
ções. Além da variedade festival,
produtores também estão inves-
tindo na thompsom, ambas sem
sementes. Investimentos em
infra-estrutura vêm sendo igual-
mente efetuados, como a insta-
lação de parreiras cobertas nas
lavouras de uvas sem semente,
a fim de se evitarem problemas
com chuvas e outras intempéri-
es climáticas. Segundo agentes
locais, apesar de a valorização
do câmbio em 2003 ter pressio-
nado os preços pagos pelas ex-
portadoras brasileiras, o aumen-
to do volume enviado contri-
buiu para a manutenção da re-
ceita dos produtores que ven-
dem para esse mercado.
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Por Marina Matthiesen
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Preços médios recebidos pelos produtores mineiros - R$/cx 20 kg

Prata mineira começa 2004 mais barata
Fonte: Cepea

S

Baixa oferta
no Vale

Em fevereiro, o baixo volume da
prata ofertado no Vale do Ribei-
ra (SP), decorrente da entressa-
fra na região, deve garantir bons
preços ao produtor. A produção
local deve aumentar somente
em meados de junho, quando
começa a safra dessa variedade
na região. Enquanto isso, os ba-
nanicultores paulistas come-
moram as sucessivas valoriza-
ções registradas no último tri-
mestre. Em janeiro, a prata pau-
lista foi comercializada a R$
11,50/cx 20 kg, em média, valo-
res 27% superiores aos registra-
dos em janeiro do último ano. A
oferta de nanica no Vale deve
continuar baixa até o início de
março, tendo em vista que as
estiagens verificadas na região
durante o segundo semestre de
2003 diminuíram o tamanho das
frutas e o número de pencas por
cacho. Dessa forma, a expecta-
tiva é de que os preços da nani-
ca do Vale permaneçam eleva-
dos em fevereiro.

Pouca nanica em Santa
Catarina
Assim como no Vale do Ribeira
(SP), a oferta de nanica no norte
catarinense também deve con-
tinuar baixa em fevereiro. A que-
da do volume produzido em
Santa Catarina também é refle-
xo das estiagens que atingiram
a região no último ano. A esti-
mativa dos agentes do setor é de
que a produção catarinense só
deverá aumentar entre março e
abril, quando a safra local deve
começar. Apesar do baixo volu-
me ofertado, a fruta local não
começou bem o ano de 2004,
registrando uma ligeira desva-
lorização de 6% nas primeiras
semanas de janeiro, frente aos
preços registrados nesse mesmo
período do ano anterior. O de-
saquecimento das vendas, tan-
to no mercado interno quanto
no externo, foi o principal moti-
vo para a queda dos preços da
nanica. Internamente, o período
de férias escolares e as festas de
final de ano tiraram os consu-
midores dos principais centros

urbanos do
país, reduzindo
a procura. No
mercado exter-
no, as vendas
para o Merco-
sul, principal
comprador da
nanica catari-
nense, vêm di-
minuindo des-
de o início de
2003. Isso acon-
tece porque o
volume produ-
zido na região
impulsionou os
preços locais

no último ano, tornando a fruta
pouco competitiva em relação
a outras origens. Entre os me-
ses de janeiro e novembro de
2003, as exportações nacionais
da nanica registraram queda de
7%, frente ao mesmo período
do ano anterior. O principal
motivo para essa retração foi a
menor participação da fruta ca-
tarinense nas vendas para o
Mercosul. Segundo dados da
Secex, o volume embarcado
para o Mercosul entre janeiro e
novembro de 2003 foi 14% me-
nor em relação ao mesmo pe-
ríodo de 2002. Considerando-
se apenas as vendas para a Ar-
gentina, principal país compra-
dor da nanica nacional, a redu-
ção entre os mesmos períodos
citados foi de 18%.

Bananicultores animados
no norte de Minas
O encerramento das férias es-
colares e a expectativa de redu-
ção da oferta de prata no Vale
do Ribeira (SP), também em fe-
vereiro, estão animando os ba-
nanicultores de Minas Gerais.
Produtores da região acreditam
que com a volta às aulas a de-
manda pela banana deva au-
mentar, uma vez que o produto
tem grande participação nas
merendas escolares. Além dis-
so, a pouca oferta da prata du-
rante o início do mês - já que a
produção mineira deve aumen-
tar somente a partir do final de
fevereiro - pode impulsionar os
preços locais. Em dezembro de
2003, a prata mineira foi comer-
cializada a R$ 11,73/cx 20 kg,
em média, cerca de 16% acima
dos valores praticados no mes-
mo período de 2002.
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Por Carolina Dalla Costa e
Margarete Boteon

Abecitrus confirma
queda na produção
do suco

No início de janeiro, a Abecitrus
confirmou a redução da produ-
ção de suco na safra 2003/04. De
acordo com a entidade, a indús-
tria deve encerrar a safra atual
com 900 mil toneladas de suco
processadas, o menor volume
produzido desde 1992. Assim,
os estoques de passagem para a
próxima safra também devem
ser menores. Segundo cálculos
do setor, a quantidade armaze-
nada não deve ultrapassar 100
mil toneladas, volume suficien-
te para abastecer o mercado ex-
terno por um mês. Desta forma,
as indústrias se mostram cada
vez mais dependentes da safra
2004/05 para garantir sua parti-
cipação no mercado internaci-
onal neste e no próximo ano. Em
janeiro, as principais indústrias
ainda continuavam recebendo
a fruta e algumas unidades de-
vem se manter abertas em feve-
reiro para garantir o processa-
mento da fruta temporana.

EUA devem comprar
menos suco brasileiro
No último mês, a Abecitrus
também declarou que a venda
do suco brasileiro para os Es-
tados Unidos deverá registrar
uma significativa redução em
virtude da superssafra daque-
le país. De acordo com os últi-
mos dados divulgados pelo
USDA, a Flórida deve colher
250 milhões de caixas na safra
2003/04. Entre janeiro e novem-
bro de 2003, o Brasil enviou
cerca de 190 mil toneladas de
suco para os Estados Unidos,
segundo a Secex.

Safra continua indefinida
A previsão divulgada pelo
USDA no final do ano passado,
de que o estado de São Paulo
deva produzir 360 milhões de
caixas na próxima safra, não
convenceu o setor. Produtores
e indústrias afirmam que um
cenário mais concreto a respei-
to de volume de produção para
2004 só será possível em mar-
ço. Mesmo a estimativa divul-
gada pelo IEA no final de janei-
ro, prevendo a produção de
330,8 milhões de caixas para a
safra 2004/05, foi considerada
precoce, uma vez que há ex-
pectativa de novas floradas em
fevereiro nas regiões que apre-
sentaram um bom volume de
chuvas no início do ano.

Saem os primeiros
negócios
Apesar dos números indica-
rem a necessidade de compra
da fruta em 2004, a indústria,
até o final de janeiro, não tinha
se mostrado agressiva quanto
ao estabelecimento de novos
contratos para a próxima safra.
Até o final de janeiro, poucos
contratos haviam sido firma-
dos e os valores da caixa de
40,8 kg permaneceram ao re-
dor de US$ 3,00, posto na in-

dústria paulista, para os próxi-
mos três anos. Na última safra,
o intervalo dos valores nego-
ciados em contrato foi de US$
2,80 a US$ 3,30/cx de 40,8 kg.
A tendência é de que as nego-
ciações se intensifiquem nos
próximos meses, uma vez que
muitos contratos expiraram
em 2003. Entretanto, o com-
portamento dos preços para
os novos contratos é incerto.
A favor do produtor está o bai-
xo estoque da indústria, en-
quanto que o lado comprador
pode se beneficiar do eleva-
do número de produtores sem
contratos em 2004.

EUA evitam retaliação
européia ao suco
Ao contrário do previsto pela
Hortifruti Brasil em dezembro,
o suco norte-americano aca-
bou não sendo retaliado pela
Europa, reduzindo as oportu-
nidades do Brasil em ampliar
as exportações para aquele
continente. No início de de-
zembro, os EUA suspenderam
a sobretaxa cobrada ao aço
europeu para que a Europa
não retaliasse produtos de ori-
gem norte-americana, como
suco de laranja, em mais de
US$ 2,2 bilhões.

Fonte: Cepea

OBS: contratos firmados com a indústria paulista de laranja c/ os produtores

Valor (Mínimo e Máximo)
Safra

US$/cx. de 40,8 Kg posto
Período de Vigência

Expiram-se os primeiros contratos do milênio

2001/02 2,70 - 3,70
2002/03 3,00 - 3,80
2003/04 2,80 - 3,30

Início Término

2001 2003
2002 2004
2003 2005



Atualmente, exis-
tem contratos en-
tre produtores e a

indústria. Porém, é algo
recente, criado há apro-
ximadamente sete anos.
Esses contratos, inicial-
mente, tinham a dura-
ção de um ano. Hoje, há
contratos que contem-
plam prazos maiores, o
que dá segurança aos
produtores planejarem
o seu negócio.
Os preços estabelecidos
nesses contratos são de-
terminados de diferentes
formas. Um sistema, uti-
lizado por poucas empre-
sas, determina o preço de
compra com base no
custo real de produção

da batata e da produtividade média obtida no campo.
Neste sistema, se estabelece um custo por tonelada de
batata e, posteriormente, se agrega um percentual de
lucro ao produtor para a determinação final do preço.
Outro sistema utilizado é através da determinação do
valor ao produtor baseado no mercado de batata fres-
co, que é muito variável. Existe também
um terceiro sistema, na qual algumas em-
presas seguem como referência o preço
oferecido por outra indústria.
As diferenças dos sistemas de fixação de
preços são marcantes e, sem dúvida, o pri-
meiro sistema aqui abordado é o que pri-
vilegia uma relação de longo prazo entre
a indústria e os produtores, permitindo
ganhos ao produtor e garantia de forneci-
mento à agroindústria.
Os produtores, de modo geral, têm assi-
milado muito bem a nova realidade agrí-
cola, agora muito mais competitiva e que
valoriza a eficiência. Além disso, absorve-
ram bem os novos conceitos com o qual trabalha a in-
dústria de processamento de batata chips. Isso pode ser
traduzido em constantes investimentos por parte dos
produtores em melhoria e ampliação de sua infra-estru-
tura, incremento na mecanização dos processos, além
da formação e capacitação de mão-de-obra qualifica-
da. O resultado de tudo isso tem refletido diretamente
no crescimento dos índices de produtividade (incre-
mento de 50% nos últimos seis anos, passando de 18
ton/ha para 27 ton/ha, em média) e na qualidade da ba-

Agroindústria mais profissional

tata entregue às indústrias.
Atualmente, os produtores participam ativamente de vá-
rios processos na indústria. Isso se deve graças a uma
abertura de informações e adoção de um sistema de
cooperação entre indústria e produtores. Um exemplo
de parceria é o atual sistema de controle da qualidade
da batata entregue às indústrias, no qual o produtor já é
co-responsável pela análise e controle da qualidade da
matéria-prima.
Outro exemplo é o desenvolvimento de um programa
de sementes apoiado nos próprios produtores, que tem
privilegiado a produção local de sementes, resultando
em uma significativa redução dos custos.
A vantagem que a indústria oferece ao produtor é a se-
gurança, garantindo que ele receberá pela batata entre-
gue o preço pré-acordado em contrato, desde que cum-
pra com as especificações de qualidade exigidas. Além
disso, o pagamento quase sempre é realizado em um
prazo muito inferior ao praticado pelo mercado de ba-
tata in natura.
Outro benefício seria a possibilidade dos bataticultores
planejarem suas atividades, permitindo investimentos
de longo prazo. Isso resulta em benefício para ambas as
partes, pois um melhor planejamento de seus investi-
mentos e um crescimento sustentado em escala, há re-
dução de custos. Assim, a indústria poderá pagar pre-
ços mais baixos, sem comprometer o nível de rentabili-
dade do produtor. Este efeito refleteria diretamente no

bolso do consumidor final, que sem-
pre espera encontrar preços estáveis,
cada vez que almeja comprar um pa-
cote de batata frita.
Para os produtores que buscam segu-
rança e planejam efetuar investimen-
tos, trabalhar com a indústria seria
uma boa opção, pois ela busca operar
de acordo com esta filosofia. Já para
produtores que gostam de apostar e
se sujeitam às oscilações de preços do
mercado de batata in natura, sem dú-
vida, a agroindústria não é a opção
mais conveniente. O que se deve en-
tender aqui é que se tratam de dois

canais de comercialização que atuam de maneira mui-
to diferente.
A indústria dificilmente poderá oferecer preços e renta-
bilidades ao produtor como as que se obtém no merca-
do de batata in natura em época de pouca oferta (e, con-
sequentemente, altos preços), mas tampouco oferecerá
preços insustentáveis aos produtores em épocas de ex-
cesso do produto.

“

A Hortifruti Brasil
continua o fórum com
o agrônomo Newton
que na edição de
novembro iniciou
a discussão
a respeito da
agroindústria da
batata. Nesta última
parte, Newton aponta
os benefícios dessa
comercialização, tanto
para as processadoras
quanto para os
produtores

“

Os agricultores que
quiserem continuar
produzindo para

a indústria
deverão investir em

tecnologia
para se manterem

competitivos.

Newton Akira Yorinori* FÓRUM

*(E-mail: nyorinori@hotmail.com).
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