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Dois anos de sucesso da Hortifruti Brasil

O resultado apos 24 edic¢des é que o empreendimento Hortifruti Brasil € uma receita de sucesso.
O segredo: a parceria entre a Universidade e o Produtor.

este més, a Hortifruti Brasil

completa seu segundo aniversa-

rio e, para comemorar, prepara-
mos uma edicdo inteiramente especial
para vocé, Leitor!

Para comecar, uma matéria especial
questionando o que de fato vem ocorren-
do no cenario internacional do suco de
laranja. Nossa pesquisadora Margarete
Boteon analisa quais sao os fatores que
preocupam os agentes citricolas duran-
te a tdo prometida "década de ouro da
citricultura".

Para a Matéria de Capa, fizemos en-
trevistas inéditas, com agentes que sao
verdadeiros exemplos de profissionalis-
mo no setor. Esses empreendedores
contam qual o segredo para se desta-
car na producédo, comercializacéo e até
na exportacdo dos hortifruticolas. S&o
pessoas que acreditam na forca do se-
tor e que de alguma forma contribui-
ram para o seu aperfeicoamento. Nes-
te especial, eles abrem o jogo e mos-
tram que nao é possivel se tornar um

vencedor sé produzindo bem.

Hoje, é preciso saber comercializar
seu produto, aproveitar os melhores cli-
entes e diminuir os riscos de inadim-
pléncia. Além disso, também
deve-se atentar para a satis-
facdo dos clientes, criar um elo
com seus consumidores e atre-
lar credibilidade a sua marca.

Também preparamos um
Forum de Idéias totalmente re-
modelado, onde quem expde
suas opinibes é voceé.

Depois de dois anos de circulacéo e

Marina Matthiesen (esq.) e MaliFaPalleGirdlina

hoje lider na referéncia de informacdes
sobre o setor hortifruticola, perguntamos
a diversos leitores como a Hortifruti Bra-
sil tem contribuido para as negociacdes
da sua empresa.

Quer saber as respostas? Corra, leia
e depois diga o que achou. A Hortifruti
Brasil ndo é feita s6 de anélises de mer-
cado, mas também de pessoas, daquelas
gue movimentam o agronegécio e fazem
o setor andar para frente.

foram as
organizadoras
deste especial de
aniversario.

visite nosso site:

www.ZClnlirl.com.br

Contenter paletizadeo para uso geral.
Empilhamento compativel com outras
marcas existentes no mercado.

APLICACOES
Contentor especial utilizado para horti-fruti e
granjeiros, farmacéutica, agricultura, ceasas,
supermercados e inddstrias em geral.

Fando da oot com



da Hortifruti Brasil, convidamos

& _ profissionais do setor para

B ! compartilhar com os demais leitores
RECEITA DE qual é o caminho para se tornar um
Vi aslel 12l cmpreendedor bem sucedido.

Convidamos nosso mais importante
patriménio — os leitores — para
avaliar a importancia da Hortifruti
Brasil sobre o seu negdcio.
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Termina a safra sulista 10 Mais banana no mercado 22 g - Higcohokan-Col T
Manga Citros

Baixa oferta alavanca precos 18 Inicia-se a safra 2004/2005 23

BOA IDEIA!

Lendo a matéria sobre rotulagem de produtos agricolas
(edicao n® 22 - mar/04) e observei que de nada adianta
rotular o horticola no campo ou na origem se o
supermercado ou varejista nao especificar o produto na
gondola. Principalmente no caso da batata, deveria haver
uma indicac¢ao culinaria do produto no supermercado para
que o consumidor saiba o que esta comprando.

Acredito que se o supermercado especificasse a finalidade
do produto exposto (fritura, puré, maionese, etc) a batata
teria precos diferenciados e o consumidor saberia o que
esta levando para casa.

Cezar A. Maffini (cambatata@uol.com.br)

Produtor e comerciante de batatas do Rio Grande do Sul

DADOS SOBRE CHICORIA

Por favor, gostaria de plantar chicoria e peco que os
senhores me enviem algumas informacoes técnicas sobre
o cultivo desta verdura.

Gostaria também de conhecer as diferentes variedades
de chicoria, Obrigado.
Guilherme Signorini (signorini1986@yahoo.com.br)
A Hortifruti Brasil € uma publicacao especializada em analises
de mercado para nove produtos sendo que a chicéria nao
integra nossas pesquisas. Sugerimos que vocé entre em
contato com a Sociedade de Olericultura do Brasil para obter
mais informacoes sobre esse produto. Anote o site:
www.horticiencia.com.br

Escreva pra gente! - hfbrasil@esalq.usp.br - Hortifruti Brasil - CP 132 - CEP:13400-970 - Piracicaba/SP

D =e-o

Na secao Manga (pag 14), da edicao n® 23, o titulo do grafico é "Qualidade inferior dificultou a comercializacao da tommy"
No gréfico da secao Citros (pag 17), os precos da primeira coluna se referem a safra 2003/04 e os da segunda a safra 2002/03.
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Por Margarete Boteon*

O que mutdoy:

Projecdes indicavam uma década otimista. Mas, o que causa
tamanha apreensao no mercado mundial do suco?

Ha dois anos, as projecfes in-
dicavam que nesta década a citri-
cultura mundial entraria em um
ciclo de alta. Os principais incen-
tivadores desse otimismo eram a
expectativa de reducado da oferta
dos grandes produtores (princi-
palmente o Brasil) e a previsédo de
crescimento ou, ao menos, esta-
bilidade da demanda, em relagao a
década anterior. Entretanto, o f6-
lego do setor acabou no meio do
caminho e, em 2004, os contratos
do suco de laranja concentrado e
congelado na Bolsa de Nova York
marcaram recordes de baixa dos
ultimos 30 anos. Afinal, quais
foram as mudancas que levaram
as previsfes a se inverterem
tdo drasticamente?

Talvez, os especialistas, ou até
mesmo o setor, tenham dado pou-
ca importancia ao comportamento
da demanda e muita énfase aos
efeitos que as doencas nos poma-
res teriam instantaneamente sobre
a oferta. Acreditava-se que a Mor-
te Subita do Citros (MSC), em Séo
Paulo, e o cancro citrico e a triste-
za, na Flérida, iriam desacelerar o
crescimento do parque citricola
mundial enquanto que o aumento
ou, pelo menos, a estabilidade do
consumo do suco impulsionaria as
cotacfes do produto.

Entretanto, a queda na deman-
da norte-americana e a safra recor-
de na Flérida acabaram com o oti-
mismo do setor. Nos Estados Uni-
dos, por exemplo, dados de
ACNielsen mostram que o consu-
mo no pais vem caindo desde a sa-
fra 1997/98. Contratempos clima-
ticos, ora na Flérida ora no Brasil,
prejudicaram as safras locais e li-
mitaram a oferta no mundo, "mas-
carando" a reducao da demanda no
inicio da década. Sem adversidades
climéticas tdo extremas, a reducao
do consumo acabou evidenciando
0s excedentes de oferta em 2004,
pelo menos nos Estados Unidos.
No Brasil, indefinicdo é a palavra-
chave do momento porque ainda
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nao se sabe ao certo como qualifi-
car a presenca norte-americana no
comeércio mundial.

Sem perspectivas de
grandes safras
nesta década

De modo geral, os problemas
que podem frear o crescimento do
parque citricola em Sao Paulo e na
Flérida ainda sé&o reais. Pesquisas
realizadas pelo Cepea mostram que
em 2003 a area comercial citricola
do Estado de S&o Paulo era 10% in-
ferior a de 1999. Séo Paulo contou
em 2003 com 185 milhdes de arvo-
res plantadas nas regides comer-
ciais citricolas, sendo 155 milhoes
em producéo. A incidéncia da CVC,
cancro e morte sUbita tém sido um
dos principais limitantes da expan-
sdo dessa area.

O aumento dos pregos ao pro-
dutor nas trés ultimas safras ali-
ado a melhoria das praticas cul-
turais elevaram o produtividade
do parque paulista para os atuais
360 milh6es de caixas. Contudo,
para a safra 2004705, as projecdes
indicam uma safra abaixo deste
potencial, em torno de 340 mi-
Ihdes de caixas devido aos efei-
tos climéticos durante as primei-
ras floradas.

Na Flérida, mesmo com a pre-
visdo de uma safra recorde para
este ano - o0 USDA anunciou em
abril uma safra de 245 milhdes de
caixas de 40,8 kg, a tendéncia é
de que o parque citricola continue
a diminuir, assim como o consta-
tado no dltimo inventario de arvo-
res realizado pelo USDA, em 2002.
A reducdo no valor da fruta e a tris-
teza sdo os principais fatores que
contribuem para a desaceleracao
do crescimento do parque citricola
local. O inventario do Departamen-
to de Agricultura norte-americano
também apontou que 14% dos por-
ta-enxertos utilizados nos poma-
res locais sdo de laranja azeda,
susceptiveis a tristeza.

Diminuicdo do consumo
compromete a
rentabilidade do setor

A novidade deste ano, pelo me-
nos nos Estados Unidos, é a pro-
pagacao das dietas com baixo con-
sumo de carboidratos, que deses-
timulam o consumo de frutas e
sucos com o apelo de que estes
podem engordar. Sozinhas essas
dietas ndo séo responsaveis pela
reducdo da demanda por suco nos
Estados Unidos, mas, acredita-se
que sua influéncia acentuou esse
comportamento, principalmente no
ualtimo més de margo.

Dados da ACNielsen mostram
que, com excec¢ao do NFC (suco néo
concentrado), todos os demais tipos
de suco apresentaram diminuicao
de vendas no varejo, nesta safra.
Mesmo no caso do NFC, o aumento
nas vendas acumulado entre setem-
bro/03 e marco/04 foi modesto, de
1,3%, frente ao mesmo periodo do
ano anterior. A mesma fonte apon-
ta que o recuo mais acentuado foi
para a comercializacdo do congela-
do que, no mesmo periodo, caiu 19%
em relagdo a 2003.

Neste ano, o crescimento da
oferta e a queda na demanda no
mercado norte-americano geram
excedentes de suco e trazem dois
efeitos prejudiciais para o Brasil.
Primeiro: a imediata reducado das
compras do produto brasileiro pe-
los Estados Unidos. Segundo: a pos-
sibilidade do pais se tornar um con-
corrente no comércio mundial, prin-
cipalmente para atender a Europa
e, de certo modo, desleal. Ja que
sdo os subsidios agricolas inclusos
no suco norte-americano que favo-
recem tal competitividade.

Mais competidores vendendo
para uma economia estagnada como
a Unido Européia preocupa os bra-
sileiros. Os agentes nacionais ja



sentem pressao sobre os valores in-
ternacionais e a menor liquidez do
seu principal produto de exportacgao:
0 suco concentrado e congelado. Na
Europa, a estagnacdo econémica re-
traiu as compras da populacéo e,
com as previsbes de baixo cresci-
mento para este ano, 0s consumi-
dores europeus vém gastando me-
nos e poupando mais.

No mercado interno brasileiro,
também nado ha muitas perspectivas
de crescimento do consumo de suco.
Apesar do aperfeicoamento na co-
mercializacdo desse produto, espe-
cialmente na década passada, o suco
de laranja vem perdendo espaco para
outros sabores como manga e pés-
sego. Além disso, as taxas de cres-
cimento dos sucos prontos para be-
ber estdo menores do que as verifi-
cadas na virada do milénio.

Produtor e Industria
mais integrados

Mesmo sem previsfes de super-
safras mundiais nos préoximos
anos, o cenario de retracdo de con-
sumo de suco pode gerar exceden-
tes de oferta mundiais e pressio-
nar as cotacfes. Considerando esta
possibilidade, as acdes do setor
devem se concentrar em estratégi-
as para vender mais suco. Talvez
nao s6é o concentrado, mas outros
tipos e para mais paises. Claro que
acdes como pesquisa e controle de
doencas/pragas, como as que vém
sendo bem-sucedidas ultimamente,
nunca devem ser deixadas de lado.
Mas, estamos observando que so-

mente isto ndo é suficiente para
manter a sustentabilidade do setor.

Muitas acdes de promocdo de
vendas tém sido realizadas pelo go-
verno, entidades e industria. Mas,
0o que falta de fato é uma
integracao maior de planejamen-
to entre a industria e o setor pro-
dutivo sobre o qué, como e quan-
to plantar de laranja ou outros
citricos com foco em produtos
para os consumidores deste mi-
Iénio, e ndo os da década de 60.
Claro que as ac¢des ndo devem pa-
rar no parque citricola, mas la é o
principio de tudo ja que é o ativo
mais caro e de longo prazo que a

citricultura paulista dispbe. Além
disso, um planejamento sobre
qual é o futuro do nosso parque
citricola, indiretamente, significa-
ria elencar os problemas de con-
sumo, os relativos a politicas ex-
ternas e as barreiras. Esse equa-
cionamento tornaria mais facil ao
setor se articular, agir e exigir, al-
cancando resultados mais efetivos
e sustentaveis.n

* Pesquisadora e coordenadora das
pesquisas econbmicas com citros no
Cepea, centro de economia da
ESALQ-USP.

E-mail: maboteon@esalq.usp.br

BALANCO DA OFERTA DE SUCO NOS ULTIMOS 10 ANOS

N~

(milhdes de caixas de 40,8 kg) §

EUA Brasil L

. Galdes per  Exportacdes g

Sdo Paulo' Flérida'  Total capita (anual) FCOJ 2 uss$/T? %

2003/04 280,00 245,00 [ 525,00 - - 988,77 §
2002/03 360,00 203,00 | 563,00 4.83 1,066 1.325,99 \'g
2001/02 280,00 230,00 (510,00 5,21 1,100 1.259,14 §
2000/01 355,00 223,30 |578,30 5,08 1,325 1.081,50 g
1999/00 395,00 233,00 (628,00 5,65 1,398 1.247,61 %
1998/99 342,00 186,00 | 528,00 5,68 1,244 1.432,79 §
1997/98 420,00 244,00 |664,00 5,82 1,381 1.263,19 2\
1996/97 366,00 226,20 |592,20 5,16 1,262 1.338,84 %
1995/96 357,00 203,30 | 560,30 5,30 1,027 1.703,87 ‘%3
1994/95 311,00 205,50 (516,50 4,56 1,080 1.450,00 s

! A safra brasileira compreende o periodo de julho a junho, enquanto a norte-americana inicia em outubro e

vai até setembro do ano seguinte.

20 céleulo de exportacdo refere-se ao ano-safra (julho-junho) e somente aos embarques de suco concentrado

e congelado em milhGes de toneladas.

3 O céleulo na Bolsa de Nova York foi feito com base ao ano safra-brasileiro (julho-junho) e convertido em
délares por tonelada. Para a safra 2003/04, os dados referem-se ao periodo de julho a abril.

LINHA HOKKO

CITROS

* Quebra o ciclo da praga
* Efeito de choque com
residual prolongado
* Preserva os inimigos naturais
* O manejo correto evita
a morte de inimigos naturais
e a resisténcia das pragas
* Permite 0 aumento da
populacédo de parasitoides.

R0 A

MEOMHRINY

* Acao de choque com
residual prolongado
* Amplo espectro de controle
de pragas: acaros, cigarrinhas,
pulgdes e moscas
* 0 manejo correto
evita a morte de
inimigos naturais e a
resisténcia das pragas.
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Por Renata B. lacombe e
Rataela Cristina da Silva

E a vez da

safra de inverno

£Em mario, Araguari, Mogi Guagu e Sumaré intensificam a produg¢do de tomate
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Aumenta a oferta

// Neste més, as regides

de Araguari (MG), Mogi
Guacu (SP) e Sumaré (SP) vol-
tam a se destacar como as
principais regides ofertantes
de tomate do pais. De modo
geral, essas pracas iniciam a
colheita entre o final de abril
e o inicio de maio e perma-
necem no mercado até mea-
dos de outubro. Em Minas
Gerais, as primeiras rogas co-
mecaram a ser colhidas no
més passado, mas é neste
que o ritmo das atividades
deve se acelerar. O mesmo
ocorre nas rocas paulistas,
que devem aumentar o volu-
me ofertado no final deste
més, atingindo o pico de sa-
fraem junho. Segundo agen-
tes de mercado, a qualidade
do tomate ofertado nessas
regides esta muito baixa e a
maioria dos frutos esta ama-
relada ou trincada. O princi-
pal motivo para a deprecia-

¢do do produto foi a ocorrén-
cia de constantes chuvas en-
tre marco e abril. Nas lavou-
ras paulistas, além dos prejui-
zos decorrentes das chuvas, a
presenca da mosca branca
também vem preocupando os
tomaticultores da regido. Em
anos anteriores, a praga nao
costumava aparecer nas la-
vouras neste periodo, umavez
que seu ataque sempre esteve
relacionado aos meses mais
guentes. As perdas ainda ndo
sdao grandes, mas a mosca
branca ja esta prejudicando a
qualidade do tomate de algu-
mas rogas.

Cadé Sao José de Uba?

Contrariando as expectativas
do setor, a regido produtora
de Sao José de Uba (R)) deve
permanecer fora do mercado
em maio. Muitos produtores
desta praca decidiram ante-
cipar o plantio das primeiras
lavouras com o objetivo de
colher durante
os meses de
marco e abril.
Em 2003, os
precos do to-
mate registra-
ram elevados
picos de pre-
cos neste pe-
riodo e a ex-
pectativa dos
produtores era
de que esta
alta se repetis-
se. Entretanto,

mmfflem 2003
mm@um 2004

5,00

B

Ll
jan fev

Baixa qualidade dificulta reacao nos precos do tomate

Precos médios de venda do tomate salada AA longa vida na Ceagesp - R$/cx 23Kg

mar abr mai

Ll Ll Ll Ll Ll Ll
jun jul ago set
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1 as constantes
chuvas regis-
tradas nas la-
vouras entre
janeiro e feve-

Fonte: Cepea

reiro deste ano dificultaram
o transplatio das mudas, atra-
sando as atividades locais.
As rocas de Sao José de Uba
devem comecar a ser colhi-
das apenas no comecgo de
junho, assim como em 2003.
A expectativa do volume a
ser colhido é inferior ao da
safra passada, ja que a area
de plantio na regiao é 25%
menor que a do dltimo ano,
com 9 milhdes de pés. Essa
reducao se deve aos baixos
precos recebidos pelos pro-
dutores na safra anterior e a
dificuldade de obtencao de
crédito junto aos bancos nes-
te ano.

Qualidade

derruba precos

Apesar de algumas regioes,
como Araguari (MG) e Goia-
napolis (GO), terem iniciado
a colheita do tomate em
abril, o fator que ocasionou
a queda dos precos nas prin-
cipais ceasas do pafs duran-
te o tltimo més nao foi o au-
mento da oferta, mas sim a
baixa qualidade do produto
e a retragao dos consumido-
res. Adversidades climaticas
nas lavouras prejudicaram
sua aparéncia de modo que
a maior parte do produto
ofertado no periodo estava
manchada ou rachada. Des-
ta forma, o tomate salada AA
longa vida, na Ceagesp, foi
comercializado a aproxima-
damente R$ 17,00/cx de 23 kg,
em abril, cerca de 13% abai-
xo dos valores praticados em
marco. Frente a abril de 2003,
a desvalorizagao do produto
foi maior, atingindo 45%.



Menos batata

no mercado

Em maio, o ritmo de colheita
da safra das secas nao deve
ser intenso, trazendo boas
expectativas para os batati-
cultores nacionais. O Sudo-
este Paulista, Sul de Minas e
as regides de Brasilia e Cris-
talina (GO) ainda estao ini-
ciando a colheita. A estima-
tiva é de que o volume ofer-
tado por essas pracas, neste
ano, seja inferior ao de 2003,
em virtude da reducido na
area de plantio. Mesmo com
a manutencao da colheita
nas regioes do Triangulo Mi-
neiro/Alto do Paranaiba
(MGQG), o ritmo dessas ativida-
des deve ser bem mais lento,
dada a aproximacdo do en-
cerramento da safra das
aguas. No ultimo més, com a
chegada da entressafra do
Sul de Minas e com a redu-
¢do da oferta de Guarapuava
(PR), restou somente o Trian-
gulo Mineiro/Alto do Parana-
iba para abastecer os princi-
pais pélos consumidores do
pais, ocasionando uma forte
queda no volume de batatas
disponivel ao mercado naci-
onal. Com isso, os precos do
tubérculo finalmente apre-
sentaram uma recuperacao
significativa - ha nove meses
os valores ndo ultrapassa-
vam a casa dos R$20,00/sc no
atacado de Sao Paulo.

Agata até quando?

A agata vem ganhando cada
vez mais espaco entre os cul-
tivares plantados pelos pro-
dutores de batata. Mesmo
com suas limitacdes de mer-

cado, as perspectivas apon-
tam o aumento do plantio
nas principais regioes pro-
dutoras. Mesmo no Sul de
Minas, onde a agata nao foi
muito presente em safras an-
teriores, seu cultivo deve ser
5% maior em 2004, em com-
paracao a 2003. Isso indica
que 35% da area total sera
cultivada com a agata na re-
gido. Ainda no Sul de Minas,
a monalisa continua sendo
preferida pelos bataticulto-
res, com 45% da area total
cultivada. Contudo, em com-
paracdo a 2003, o plantio da
monalisa foi 15% menor,
neste ano. Em outras regioes,
a area cultivada com agata
ultrapassa a de monalisa. No
Triangulo Mineiro/Alto do
Paranaiba (MG), cerca de
60% da area total é cultivada
com a agata, contra 20% para
a monalisa. No Sudoeste
Paulista, a presenca da agata
é ainda maior, com 70% da
area total cultivada, contra
12% da monalisa. Mas, a lide-
ranca da agata € mesmo em
Guarapuava-PR,

onde 85% do to-

tal cultivado é

desse cultivar, se-

gundo produto-

res locais. Com

tais numeros,

pode-se calcular

que mesmo com

areducdo daarea

plantada na safra

das secas, a ofer-

tadeve permane-

BATATA

Por Jodo Paulo Deleo e Dalana Braga

Precos saem do

vermelho

Diminuicdo da oferta garante precos melhores aos bataticultores

Seca nas "aguas"

Em plena safra das aguas, a
regidao de Guarapuava (PR) -
ao contrario das demais -
teve problemas com baixo
volume de chuvas entre os
meses de janeiro e feverei-
ro, prejudicando a qualida-
de da colheita do tubérculo
em margo e abril. A estiagem
prolongada dificultou a for-
macdo da batata, principal-
mente em relacdo ao diame-
tro, que nao atingiu o padrao
exigido pelo mercado. Além
disso, houve reducio do vo-
lume produzido em até 50%
em algumas propriedades e
antecipacdo do final da sa-
fra para abril. A produtivida-
de média daregido no perio-
do foi estimada em aproxi-
madamente 20 ton/ha, meta-
de do obtido na safra passa-
da. Normalmente, ha uma
safrinha na regiao no final
de abril e inicio de maio. Esta
oferta, neste ano, devera
ocorrer em um curto inter-
valo de tempo, esgotando-se
até o final de maio.
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Alta de 50% em abril ainda é pouco para a monalisa

Preco médios de venda da batata monalisa no atacado de S3o Paulo - R$/ sc 50 kg

Fonte: Cepea
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CEBOLA

Por Aline Barrozo Ferro

Termina safra sulista

A menor oferta nacional pode
melhorar os pregos internos e aumentar as importagoes
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Cebola sulista

se despede do mercado
Ja em fase final de comerciali-
zacdo, a safra catarinense ter-
minou o més de abril com mais
de 90% da sua producao total
vendida. Porém, o aumento da
umidade, em funcido das chu-
vas registradas durante o ulti-
mo més, fez com que o bulbo
estocado comecasse a brotar e
aperder resisténcia, deprecian-
do sua qualidade. No Rio Gran-
de do Sul, o volume disponivel
também reduziu e, no final do
ultimo més, poucos agentes
comercializavam a cebola pre-
coce. A comercializacao do
bulbo local deve se estender
até o inicio de maio. Nesta sa-
fra, mesmo com a menor oferta
de cebolaargentina, os precos
do produto interno se mantive-
ram abaixo dos valores cotados
em 2003. Isso se deve a melhor
produtividade deste ano nas la-
vouras sulistas, suficiente para
garantir a oferta do produto no
mercado nacional. Entre de-
zembro de 2003 e abril de 2004,
os precos recebidos pelos ce-
bolicultores locais foram cerca
de 20% menores que no mes-

mo periodo da dltima safra.

Divinolandia

antecipa colheita

As intensas chuvas registradas
em Divinolandia (SP), no inicio
do ano, prejudicaram a produ-
cao de bulbinhos. Como a mai-
or parte das rocas foi prejudica-
da pela incidéncia de bacterio-
ses e fungos, a colheita foi ante-
cipada para o final de abril. Com
isso, quase metade das cebolas
colhidas sdo miudas (tipo 2) e
de baixa qualidade. A regido de
Piedade (SP) também deve ini-
ciara colheita na segunda quin-
zena deste més, porémaareade
cultivo naregidao é muito menor
que nos anos anteriores.

Menor oferta
ﬁ impulsiona
precos no NE

A baixa oferta do bulbo nordes-
tino, ocasionada pela queda da
produtividade local, impulsio-
nou os precos daquela cebola
em abril. A maior parte do bul-
bo veio de Irecé (BA), onde os
prejuizos com as chuvas do ano
passado foram menores. Assim,
o valor médio da ipa ao produ-
tor foi de R$
0,55/kg em abril.
Na segunda qui-
nzena de maio,
estaregido deve
iniciar uma no-
va colheita, des-
savez de bulbos
mais sadios, se-
meados apo6s o

0,00

B

dez

jan fev mar

Maior oferta no Sul pressiona valores
da crioula em 2004

Precos médios recebidos pelos produtores em Ituporanga (SC) pela cebola crioula - R$/kg
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periodo de chu-
vas.Jano Valedo
Sao Francisco,
com o transbor-
damento do

abr

Fonte: Cepea

Foto: Sakata Sudamerica

lago do Sobradinho, o plantio na
vazante deve se iniciar apenas
em junho, quando o nivel da
aguativer retornado ao normal.
Diante da dificuldade em plan-
tar na vazante, alguns produto-
res resolveram fazer o trans-
plante nas terras mais altas, mes-
mo obtendo uma produtivida-
de menor. A colheita no Vale
deve comecar a partir de junho.

Chuvas na Argentina
atrapalham importacoes
Contrariando as previsoes dos
agentes nacionais, o volume de
cebolas importadas da Argen-
tina continuou baixo em abril.
Intensas chuvas no pais vizi-
nho prejudicaram a colheita e
o transporte do bulbo, limitan-
do aentrada no Brasil e alavan-
cando os precos do produto.
No final de abril, o valor da ce-
bola argentina era 17% superi-
or ao verificado no inicio do
més. Segundo dados da Secex,
o volume importado da Argen-
tina passou de 87 toneladas, em
fevereiro, para12.594, em mar-
¢o. Mesmo com esse significa-
tivo aumento, o valor ainda é
cerca de 67% inferior ao regis-
trado no ano anterior. Para
maio, ainda é dificil prever o
comportamento da entrada do
produto importado, visto que as
importacdes dependerdo das
condicoes climaticas na Argen-
tina. A reducao das importa-
¢oes também favoreceu o pro-
duto nacional, que na segunda
quinzena de abril registrou uma
leve reacao nos precos. De
acordo com os agentes, os pre-
¢os podem reagir mais em
maio com o encerramento da
safra sulista.



Receita de
VENCEDQORES

orticultura néo ¢é sé producéo. E

isso que se conclui apos obser-

var que boa parte das pessoas de
sucesso no setor além de produzir bem,
agrega valor, comercializa e muitas ve-
zes exporta o seu produto.
Um bom manejo das lavouras, a escolha
das melhores variedades, o controle de
pragas e demais fatores que garantem a
colheita de um produto nota dez sao es-
senciais. Mas as vendas, a escolha de
bons clientes e a garantia de satisfacao
do consumidor é que fazem de nossos
entrevistados reais vencedores.
Assim como Edson, Lauro, Kawabata,
Leon, Feltran, Magario, Luis Roberto,
Mauro e Fébio, existem outras dezenas
de produtores que podem ser apontados
como exemplos a serem seguidos. Sao
pessoas que apostam no setor e que atra-
vés do seu sucesso fazem a horticultura
nacional brilhar ainda mais.
Nesta edicdo de dois anos da Hortifruti
Brasil, eles contam um pouco de sua
histéria e mostram que é com dedica-
cao, forca de vontade e muito trabalho
gue se chega ao topo.

Entrevistador/Entrevistado (de cima para
baixo): Renata E. Gaiotto Sebastiani/Edson
Tadashi Nakahara; Marina L. Matthiesen/Edison
Magario; Joao Paulo B. Deleo e Daiana Braga/
Marcelo Balerini de Carvalho; Aline Barrozo
Ferro/Airton Benedito Feltran; Margarete
Boteon e Carolina Dalla Costa/Leon Van Parys
Naday; Cinthia A. Vicentini/Luiz Roberto
Maldonado Barcelos; Rafaela Cristina da Silva e
Renata B. Lacombe/ Lazaro Lauro de Andrade;
Aline Vitti/Koichi Kawabata; Isis N. Sardella/
Fabio Gomes e Gama.



Edson Tadashi Nakahara

Nome da Empresa:
Vale Verde Comércio de Frutas.

Producao:

Edson
Tadashi Nakahara é um
exemplo de pessoa que
gosta do que faz. Filho
de pequenos comercian-
tes e produtores de café
do interior do Parang,

O senhor

sempre demonstrou

Ramo de atividade:
Producao e distribuicao de frutas.

Cultiva atualmente no Vale do Sao
Francisco manga - principal produto
da empresa -, uva, goiaba, lim3o e
maracuja em uma area total de 80
ha. Além disso, monitora a producao
e a comercializacdo de 25
produtores em uma area de 180 ha.
Tempo de atividade : 17 anos.

ORGULHOIDE SER

PRODUIOR

organizacdo agricola, sua verdadeira
paixdo. Edson confessa que chega a fi-
car triste nos dias em que nao realiza
as visitas diarias ao campo. Para ele,
seu sucesso se deve primeiramente a
sua familia, principal-
mente a esposa e aos
filhos, pois se nado
existisse harmonia
entre eles, ndo seria
possivel administrar
bem uma empresa.

HF Brasil - Que
conselho o senhor
daria para aqueles
que desejam iniciar
um negocio e obter
sucesso?

Edson - Nio ter

amor pela terra. Sempre
atento a disposi¢cao das pessoas ao seu
redor, soube aproveitar suas oportuni-
dades e crescer na vida. Trabalhou em
Atibaia (SP), em Juazeiro (BA) e na ex-
tinta Cooperativa Agricola de Cotia (SP).
Comecou como Técnico Agricola da co-
operativa e chegou a Gerente Regional.
Ent3o, voltou para a regiao nordestina e
trabalhou por sete anos na Hortifruti
Vale Verde com a producdo e comer-
cializacdo do tomate e, posteriormen-
te, com a manga. Em 2002, comprou a
empresa que pertencia ao amigo e "mes-
tre" Jalio Suda e criou a Vale Verde Co-
mércio de Frutas. Além de administrar
a parte comercial da empresa, atua na

preguical Faco ques-
tao de frisar que empenho e transparén-
cia sdao essenciais para o progresso do
ser humano. Além disso, considero ex-
tremamente importante ter uma ajuda
inicial, um apoio, uma orientacdo, ja que
ninguém cresce sozinho. Entretanto, é
preciso ter forca e vontade para apren-
der e depois humildade para retribuir.

HF Brasil - Qual foi o melhor ano
para sua atividade?

Edson - A Vale Verde sempre pro-
curou atuar com seriedade e integrida-
de. Isso atraiu produtores e compra-
dores da regido e conseguimos passar
confianca a eles, ou seja, temos credibi-

lidade no setor. Portanto, classifico que
todos os anos foram positivos, ja que
nao "fechamos no vermelho" em nenhu-
ma situagao.

"Aprendi a ouvir
pessoas experientes, o
que mostra que nao é

necessario apanhar para
aprender”

HF Brasil - Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Edson- E fundamental continuar com
o mesmo espirito e dedicagdo do inicio
das atividades. Alguns produtores,
quando comecam a ganhar dinheiro, se
iludem e acham que ja estdo ricos, pas-
sando a se dedicar menos ao trabalho.

HF Brasil - O melhor caminho para o
sucesso é a diversificacao ou a concen-
tracdo de esforcos em dreas onde ja se
tem conhecimento mais aprofundado?

Edson- Acredito que o caminho é a
diversificacao, porém, dentro da mes-
ma area de atividade.

HF Brasil - Que orientagées o senhor
daria para alguém que queira se tornar
mais competitivo no setor ?

Edson - £ necessario sempre estar em
busca de novas tecnologias, mantendo-
se informado sobre o mercado financei-
ro e ter sempre muita dedicacdo.

Os europeus que o

aguardem!

Koichi Kawabata

Nome da Empresa:
Sitio Kawabata.
Ramo de atividade:
Producao e exportacao de frutas.
Producao:

Atualmente, possui 40 alqueires
cultivados com uva, caqui, ameixa e
atemoia na cidade de Pilar do Sul (SP).
Trabalha com a exportacao de 12
produtos. Estima-se que seu faturamento
anual esteja ao redor de R$ 3 milhdes.

Tempo de atividade:
33 anos.

O senhor Koichi Kawabata é o dina-
mismo em pessoa. Filho de imigrantes ja-
poneses, esteve em contato direto com a
agricultura desde sua juventude, quando
seu pai produzia verduras e legumes.
Com 20 anos, Koichi assumiu a adminis-
tragcao da proprieda-
de. Durante os trés
primeiros anos em
que coordenou as
atividades da fami-
lia, Koichi apostou
no cultivo de feijao para levantar os re-
cursos necessarios para a implantacdo da
fruticultura. Desde entao, a producdo de
primeirissima qualidade tem garantido
destaque no mercado nacional e interna-

" Deixar de ser produtor é
a ultima coisa que penso
em fazer"

cional. A idéia de ingressar na exportacao
surgiu ha trés anos e, até o momento, o
volume enviado ao mercado externo vem
duplicando anualmente. Hoje, além da
uva, Koichi produz também outras frutas
e tem parceria com diversos produtores
das regioes Sul e Su-
deste e exporta 12 ti-
pos de mercadorias,
seja por via maritima
ou aérea (para as fru-
tas). E Koichi quem
controla as vendas e decide sobre as
mudancas do empreendimento. De olho
em novas possibilidades, Koichi também
abriu uma loja agropecuéria, onde reven-
de insumos e da assisténcia aos produto-
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Versatilidade. E esta a palavra-chave
na vida do tomaticultor Lazaro Lauro de
Andrade. Juntamente com a seus irmaos,
Lauro iniciou os trabalhos no campo atra-
vés da pecuaria, passou pelo cultivo do
algodao e hoje se dedica intensamente a
tomaticultura. Em menos de 3 décadas, a
familia Andrade triplicou o volume pro-
duzido. O curioso é que, no inicio, seus
familiares ndao tinham conhecimento so-
bre as técnicas utilizadas na producao do
horticola. Foi observando as atividades
dos tomaticultores nas terras arrendadas
pela familia que surgiu o interesse por essa

"E preciso estar
"ligado" 24 horas por dia
no que acontece
ao redor”

cultura. O tomate se tornou o carro-che-
fe das atividades de Lauro, mas seus ne-
gbcios continuam pautados pela diversi-
ficagdo. Ha 27 anos, ele também se dedi-
ca ao plantio de milho e mantém algumas
cabecas de gado. Além disso, ele lembra
que uma boa administracdo da proprie-
dade também é fundamental para a sus-
tentacdo e progresso dos negocios agri-
colas. E nesse ponto Lauro da umalicio e
tanto! Atua desde o planejamento do plan-
tio até a venda final do produto. Tem gran-
de envolvimento com os trabalhos reali-
zados na fazenda, controla toda a parte
de recursos humanos dos empregados e
fica "ligado" o dia todo no que acontece
na producgdo e no mercado.

HF Brasil - Como surgiu a idéia de ser
produtor de tomate?

Lauro - Minha familia ja atuava no ramo
agricola e uma parte das terras era arren-
dada para produtores de tomate. Foram
estes que nos incentivaram a iniciar a pro-

ducdo.

HF Brasil - Quan-
do foi que o investi-
mento comecou a
dar retorno?

Lauro - N3o de-
morou. Logo em
1979, ou seja, um
ano ap6s a implanta-
cdo do tomate, ja era
possivel contabilizar
lucros.

A FORCA EM FAMILIA

Lazaro Lauro de Andrade

Nome da Empresa:
Irmaos Andrade.
Ramo de Atividade:

Producao e comercializacao de
tomate.

Producao:
No inicio das atividades, eram

plantados 30 mil pés de tomates
e, hoje, Lauro cultiva aproxima-

damente 1 milhao de pés e mais
400 hectares com graos (milho e
soja) na cidade de Monte Mor

sumidor. Hoje em dia, as di-
ficuldades para se inserir no
mercado sdo maiores que
no passado. Nao se pode
negar que hoje o setor é
muito mais desenvolvido,

HF Brasil - Qual

foi o melhor ano (SP).

Tempo de atividade agricola:

mas, com a queda do po-
der de compra do brasilei-

para sua atividade? |27 anos.

ro, os gastos nas lavouras

Lauro - No caso
do tomate, o melhor ano foi 1996, quan-
do alcangamos uma boa produtividade
e melhor retorno financeiro. De modo ge-
ral, esse foi um ano bom para grande par-
te dos produtores da regido de Monte
Mor.

HF Brasil - Quais as principais dificul-
dades para se manter no ramo agricola?

Lauro - As dificuldades sao iniimeras.
Alguns exemplos sdo a forte pressdo tra-
balhista, o alto custo da producao e as
dificuldades geradas pela atual situacao
econdmica do pais, que refletem direta-
mente no menor poder aquisitivo do con-

nao podem ser repassados
ao consumidor, fazendo com que o dimi-
nua as margens do produtor.

HF Brasil - Existe um segredo para se
manter por tanto tempo na atividade?

Lauro - Considero que sdao necessari-
os alguns requisitos basicos. O principal
deles é a disponibilidade. E preciso estar
"ligado" 24 horas por dia no que aconte-
ce ao seu redor. Além disso, a seriedade
para encarar os problemas e as mudan-
cas que podem surgir no meio do cami-
nho também é fundamental, principal-
mente em relagdo aos desenvolvimentos
tecnologicos.

res locais. E seus projetos ndo param por
ai. Um deles é a abertura de uma repre-
sentacdo sua na Unido Européia.

HF Brasil - Quais foram as licoes que
o senhor teve como empresario agricola?

Kawabata - Aprendi que sem os pro-
dutores e, portanto, sem a agricultura, a
area comercial praticamente n3o existi-
ria. A agricultura é a base de todo o siste-
ma. Deixar de ser produtor é a Gltima coisa
que pensaria em fazer, mesmo em perio-
dos de crise.

HF Brasil - Quem ou o qué o favore-
ceu a crescer no negocio?

Kawabata - Foi vontade propria. Meu
pai era produtor de verduras e legumes
e quando ele adoeceu, eu tomei conta
de tudo. Precisava manter as atividades

da propriedade e garantir o sustento da
familia.

HF Brasil - O senhor acredita que o
melhor caminho para o sucesso é a diver-
sificacdo ou a concentracao de esforgos
em areas onde ja se tem conhecimento
mais aprofundado?

Kawabata - Diversificacdo. Hoje pos-
suo 40 alqueires com producdo de frutas
- ameixa, uva, caqui e atemoia -, trabalho
tanto no comércio interno como no ex-
terno. Tenho uma loja agropecuéria onde
revendo insumos e implementos
agropecuarios, além da parceria com va-
rios produtores em diversas regioes.

HF Brasil - Que orientacées o senhor
daria para alguém que queira se tornar

mais competitivo no setor?

Kawabata - Produza um artigo que seja
exportavel, de primeira linha. Somente
assim o produtor ganhara o mercado ex-
terno e também melhor preco no merca-
do interno. Além disso, é necessario tirar
os intermediarios da cadeia de comercia-
lizagdo para garantir maiores rendimen-
tos e investir no contato direto com o
comprador.

HF Brasil - Como empreendedor, o
que o senhor ainda quer realizar?

Kawabata - A implantagdo de um es-
critério central na Europa e, dentro de al-
guns anos, de um sistema de transporte
de carga refrigerada no mercado interno,
favorecendo o transporte das frutas para
distancias superiores a 1200 quilometros.
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Leon (direita) com o avo (esq.) que
veio da Furopa para fundar uma das
malores empresas citricolas brasilefras

" Leon Van Parys Naday

O engenheiro agronomo

_ | milhoes.
Leon Van Parys Naday admi-

Nome da Empresa:
Grupo Citrobrasil - Fazenda Sete do.
Lagoas Agricola S.A.

Ramo de atividade:

Producao e exportacao de citros.
Estima-se que em 2003 a
empresa tenha faturado
aproximadamente US$ 25

Uma sucessao que

deul certo!

em momentos de crise? E durante a valo-
rizagdo do produto?

Leon - A saida é diversificar as vendas.
No6s distribuimos a producao para a in-
dastria, mercado interno e exportagao.
Aumentamos ou diminuimos a oferta ano
a ano, conforme a
oportunidade e ne-
cessidade do merca-
Desta forma,
equilibramos, dentro
do possivel, a receita.
O que deve ficar cla-
ro é que quem faz o
preco é o mercado e,
as vezes, para justa-
mente se manter nele,

nistra um dos mais tradicionais grupos de
producao e comercializacio de laranja do
Brasil, o Grupo Citrobrasil. Fundada em
1939 pelo avo de Leon, o belga - que, ape-
sar da origem, se considerava brasileiro -
Edmond Van Parys, a empresa é hoje res-
ponsavel por 40% das exportacoes brasi-
leiras de citros, embarcando 35 mil tone-
ladas anuais da fruta. A familia é pioneira
na exportacdo de frutas e no processamen-
to de suco de laranja no pais. O senso de
vanguarda do grupo vai além da area co-
mercial. A Fazenda Sete Lagoas, no muni-
cipio de CONCHAL (SP), é referéncia na
area agrondmica e foi uma das primeiras a
utilizar irrigacdo em larga escala na fruti-
cultura e avangadas técnicas agrondmicas.

HF Brasil - Como sobreviver numa ati-
vidade tao ciclica economicamente como
a citricola? Quais as agées da empresa

temos de trocar, ou mesmo perder dentro
de limites aceitaveis, uma parcela dos lu-
cros. E impossivel vender para determina-
do mercado apenas quando ele da lucro.

HF Brasil - Quais suas perspectivas
para a citricultura frente ao comércio in-
ternacional protecionista, ao gigantismo
da China e a ameaca da morte sibita nos
pomares?

Leon - No que diz respeito a exporta-
¢ao, é muito dificil uma grande mudanca
nas politicas de subsidios, mas ndo vamos
ficar parados nos lamentando e apontando
para os culpados de nossas dificuldades.
Tenho certeza de que trabalhando correta-
mente vamos nos manter no mercado.

HF Brasil - O setor tem hoje uma poli-
tica exportadora? Na sua opinidao, qual
seria a postura governamental e do setor

privado para incrementar as exportagées
citricolas (suco e fruta fresca) e ao mes-
mo tempo nao perder em receita?

Leon - Quanto ao governo, vou usar
uma frase que ja escutei varias vezes: "ndo
atrapalhando, ja esta ajudando". As aju-
das que temos tido do governo tém sido
pessoais, alguns funcionarios federais.
Quanto ao setor privado, temos que con-
tinuar nos aperfeicoando em todos os ni-
veis para poder, ao menos, manter viavel
os varios ramos do mercado.

"Quem faz o preco é o
mercado e, as vezes,
para justamente se
manter nele, temos de
trocar , ou mesmo
perder dentro de limites
aceitaveis, uma parcela
dos lucros”

HF Brasil - Qual é o segredo para per-
manecer por tanto tempo no mercado?

Leon - No que diz respeito as expor-
tacoes, o segredo é a confianca e a trans-
paréncia que passamos aos nossos cli-
entes internacionais desde o inicio. No
ramo citricultor, o segredo é a base, a
escolha do lugar certo e da muda certa,
alids, todas nossas arvores sao produzi-
das por nés. Além disso, é vital dar e
manter boas condic¢oes de trabalho para
os funcionarios, pois sdo eles que tocam
a empresa no dia-a-dia.

Trabalho e qualidade. E o segredo do sucesso!

Edison Magario

Nome da Empresa:
Magario Comércio de
Frutas Ltda.

Ramo de Atividade:
Producao e comércio atacadista de
banana.

Producao:
Cultiva atualmente 600 ha de banana.

Estima que o namero de pés plantados
neste ano esteja entre 800 mil e 1
milhao. No inicio das atividades, possuia
apenas 180 mil pés.

Tempo de Atividade:
32 anos.

Hoje, Edison Magario, juntamente com
seus dois irmaos, sao responsaveis pela
manutencdo da tradicional empresa que
surgiu ha 50 anos. Seu pai iniciou o plan-
tio de fruta em 1947,
com uma area de 47
alqueires no Vale do
Ribeira. Edison, em
1992, assumiu a ad-
ministracao geral da
empresa e de todo o
processo produtivo
da fruta, exigindo o padrao de "Qualidade
Magario". Esse padrao é mantido até as
gondolas dos supermercados. Acreditan-
do que "atender bem é sempre importan-

"Nasci, me criei e devo
morrer no bananal. Eu
gosto do que faco. Tudo
que eu tenho e consegui
foi através da banana"

te", também é ele quem monitora as ven-
das e verifica o atendimento aos clientes.
Todo esse trabalho rendeu a Edison, em
2002, o Prémio Quality Brasil, que objeti-
va premiar a gestao
de empresas que se
destacam no merca-
do brasileiro. Apesar
de todo esse reco-
nhecimento, ele nao
péra e aposta no cres-
cimento da area plan-
tada em Janadba (MG) - onde as lavouras
possuem tecnologia de ponta, como irri-
gacao e cabos aéreos - e no potencial bra-
sileiro de exportacdo da banana.
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Feriado e lenda!

Criado no meio rural, Airton Benedi-
to Feltran é um homem apaixonado pelo
campo e se dedica intensamente a pro-
ducdo e a sua empresa. A familia Feltran
cultiva cebolas, além de outros produ-
tos horticolas, ha mais de 60 anos. Foi
com o falecimento de seu pai que Air-
ton assumiu as responsabilidades da
lavoura. Ele lembra que o inicio nao foi
facil sem o apoio do pai e o capital limi-
tado. Airton ndo se deixou abater pelas
dificuldades iniciais e enfrentou as ad-
versidades da cultura, dedicando-se in-
tensamente a producdo. Para Airton,

"Procuro sempre trabalhar
corretamente, de olho na
produtividade e na qualidade
do produto”

feriado é lenda e ele s6 para no Natal,
no Ano-Novo e na Sexta-feira Santa e
mesmo assim continua atento a qual-
quer sinal de mudanca na lavoura. Toda
essa dedicacdo é para garantir a produ-
tividade das rocas, a qualidade do pro-
duto ofertado ao mercado e a satisfa-
¢ao da clientela conquistada com tanto
esforco. Segundo Airton, a inadimplén-
cia é um dos grandes vilGes da ativida-
de agricola e para se esquivar dela é
preciso conhecer bem o cliente e ter ho-
nestidade no que faz. Durante anos, Air-
ton viajou pelo Brasil fazendo contatos
e aprendendo sobre o mercado. Hoje
possui uma clientela ampla e fiel. Para

ele, o segredo do sucesso é a propagan-
da do seu produto e nada melhor que
uma cebola bonita para vender bem.

HF Brasil - Que conselho o senhor
daria para quem de-
seja iniciar um nego-
cio e obter sucesso?

Feltran - Aconse-
lho muito cuidado,
pois o setor enfrenta

Nome da Empresa:

Transcomércio Feltran - Exporta-
¢ao e Importacao Ltda.
Ramo de Atividade:

sérios problemas
com inadimpléncia.
E preciso conhecer
bem o cliente e tra-

beterraba, tomate.

Producao e comercializacao de
cebola, pimentao, repolho,

Tempo de Atividade:

35 anos.
Area de producio:

balhar com honesti-
dade, além de um
bom capital para
iniciar a producéo.

Comecou com 5 hectares e hoje
possui 250 hectares.

Airton Benedito Feltran

mos tecnolbgicos. Antiga-
mente, a plantacdo era
mais rdstica, exigia mao-
de-obra para carpinagem,
irrigacao... Hoje se traba-
lha com herbicidas, pivd

HF Brasil - Que ano o senhor consi-
dera o melhor para a cebolicultura?

Feltran - O melhor ano foi 1985. Nes-
sa época, uma saca de cebola valia o
mesmo que um salario minimo. Foi um
ano em que o Nordeste ndo produziu
cebolas e a oferta nacional se baseava
nas safras paulistas.

HF Brasil - Quando foi que seu in-
vestimento comecou a dar retorno?

Feltran - A empresa cresceu nos alti-
mos quatro anos.

HF Brasil - Os métodos de produgao
mudaram muito desde o inicio das suas
atividades?

Feltran - Sim, esta mais facil em ter-

central etc.

HF Brasil - Como o senhor vé a agri-
cultura hoje em dia?

Feltran - Acho que hoje a agricultura
esta perigosa. Os custos com insumos
subiram muito e em todos os setores os
precos ao produtor estdo baixos.

HF Brasil - O senhor acredita que o
melhor caminho para o sucesso é a di-
versificacdo ou a concentracdo de es-
forcos em uma dnica area?

Feltran - Hoje em dia deve haver di-
versificacdo. E muito arriscado apostar
em uma soO cultura, ainda mais com a
atual situacdo econdémica do pais em
que a producdo esta dando prejuizo
para muita gente.

HF Brasil - Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Magario - Acho que é porque eu nas-
ci, me criei e devo morrer no bananal.
Eu gosto do que faco. Tudo que eu te-
nho e consegui foi através da banana.

HF Brasil - No caso da bananicultura,
sabemos que o inicio das atividades nao
foi facil. Quais foram as maiores difi-
culdades enfrentadas nos primeiros
anos?

Magario - No inicio, o transporte da
producao era feito a cavalo até o rio
Ribeira, onde seguia de barco até Juquia
(SP). De |4, a banana era transportada
de trem para Santos, seguindo de navio
para Buenos Aires ou de trem para Sao

Paulo. Outro grande desafio que enfren-
tei foi administrar e fazer crescer nosso
deposito de banana em S3o Paulo. Aju-
dei a descarregar muita carga para con-
vencer alguns compradores a conhecer
nosso produto e formar uma clientela.

HF Brasil - Qual foi o melhor ano
para sua atividade?

Magario - Nosso melhor ano foi
1975, quando ocorreu uma forte geada
no Vale do Ribeira, mas nossa area nao
foi afetada. Com isso, conseguimos ven-
der a fruta a precos excelentes.

HF Brasil - Que orientacées o senhor
daria para alguém que queira se tornar
mais competitivo no setor?

Magario - O produtor deve procurar
terras de qualidade, de facil acesso e
que facilite a distribuicao da producao;
executar o plantio de mudas
laboratoriais e produzir com o maximo
de qualidade possivel.

HF Brasil - Em algum momento o se-
nhor se dedicou a uma outra atividade
agricola além da bananicultura?

Magario - Eu nunca sai da bana-
nicultura, praticamente nasci no bana-
nal. Entretanto, ha oito anos cheguei a
plantar alguns hectares de milho, mas
desisti. Também venho produzindo gado
ha 10 anos e estou muito contente com
os resultados que tenho obtido com a
pecuaria.
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cia ou reducdo dos precos -, ndo nos per-
mite pagar juros. Ja passei por isso e apren-
di a licdo, o crescimento sustentado por
altos financiamentos bancarios é um cres-
cimento falso e perigoso. Hoje sou finan-
ciado por meus clientes no exterior, que
sempre adiantam 20% do total a ser ex-
portado em cada safra.

Luiz Roberto Maldonado

Barcelos
Empresa:

De familia portuguesa,
antes da fruticultura, Luiz
Roberto Maldonado atuava
como advogado em Sao
Paulo. Formado em direito

2003.

Agricola Famosa Ltda.

Ramo de atividade:

Producao e exportacao de
melGes e melancia.Estima-se que
seu faturamento anual esteja ao
redor de US$ 8 milhGes em

Tempo de atividade:

HFBrasil: Que
orientacées o senhor
daria para alguém
que queira se tornar
mais competitivo no
setor?

Luiz Roberto -
Acho que o gargalo
do agronegocio esta
na comercializagdo.

pela Universidade de S3ao |13 anos.

A qualidade esta

Paulo, ele exerceu a profis-

sdo durante 8 anos, mas sua decepcio
com o judiciario brasileiro o levou a acei-
tar o convite de uma trading de frutas em
1991. Em 1996, migrou para a regiao Nor-
deste, onde iniciou
seu proprio cultivo de
meldo e melancia.
Apesar de sua forma-
¢do académica nao
ter nenhuma ligacao
com a atividade, Luiz

contato com o cam-
po. Logo que chegou
ao Brasil, sua familia se instalou na cida-
de de Barretos (SP) e iniciou o cultivo de
café, laranja e cana-de-actcar. Além dis-
so, seu pai se dedicava a producdo e a
exportacdo de produtos agricolas. Ha 13
anos investindo nesse mercado, Luiz
Roberto é hoje referéncia entre os expor-
tadores da regiao e merece destaque pela
qualidade diferenciada de seus produtos.
Segundo ele, um planejamento estratégi-
co correto e um baixo endividamento ban-
cério sdo essenciais para uma boa admi-
nistracao do negdcio.

HFBrasil: Quais foram a licées que o
senhor teve como empresario agricola?

Luiz Roberto - Que n3o devemos es-
perar ajuda governamental, nem tomar
muito financiamento bancario. Normal-
mente, o empresario agricola que possui
uma propriedade rural disponivel para dar
como garantia bancaria tem uma grande
tendéncia a se endividar para exercer sua
atividade. A partir dai ele passa a traba-
lhar para o banco. Nossa atividade, de
alto risco - fatores climaticos, inadimplén-

"Muitos criticam que o
governo pouco faz pela
agricultura, mas eu acho

que nas dificuldades é
Roberto sempre teve QUE OS empresarios brasi-
leiros sao mais criativos"

bem nivelada entre
os produtores. Muitas vezes, um bom re-
lacionamento comercial vale mais do que
uma boa fruta, embora sem uma boa fru-
ta também n3o se chega a um bom relaci-
onamento comerci-
al. Nosso caso, que
trabalhamos exclusi-
vamente com o mer-
cado externo, para
se ter um bom rela-
cionamento é preci-
so dominar muito
bem alingua inglesa,
para garantir a boa
comunicagdo. Por isso, eu aconselho ao
iniciante que pretende fazer negdcios ex-
ternos aprender a falar bem inglés e fazer

Diga nao aos juros!

diretamente suas vendas. Nao aconselho
a utilizacdo de intermediéarios.

HFBrasil: Qual foi o melhor ano para
sua atividade?

Luiz Roberto - O melhor ano de nossa
atividade foi 2002, quando a cotac¢do do
dolar saiu de R$ 2,40 e foi para R$ 3,70
em julho e agosto, justamente quando
estivamos comecando nossas exporta-
¢bes daquela safra. Com isso, nossa re-
ceita em reais aumentou em 50% e boa
parte dos nossos insumos como adubos,
sementes e defensivos, que s3o lastrea-
dos em doélares, ja haviam sido compra-
dos na cotacdo mais baixa. Isso s6 foi
possivel porque nossa producdo é total-
mente voltada para a exportacdo.

HFBrasil: Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Luiz Roberto - O segredo de toda ati-
vidade esta no planejamento estratégico
que significa 70% de chance de se obter
o resultado desejado; o restante estd no
cuidado em se administrar a atividade
para que o planejamento seja executado.
E necessario também muita informacdo
sobre todo o processo que envolve a ati-
vidade desde a producdo até a comercia-
lizacao final, incluindo logistica de trans-
porte e seus clientes no exterior. Por isso,
entendo que o papel do empresario agri-
cola é se dedicar ao maximo, antes de
cada safra, a esse planejamento. Depois é
responsabilidade de sua equipe implan-
tar e executar o planejado, cabendo ao
empresario apenas o papel de fiscalizar.

Seguindo os passos de seus familia-
res, Fabio Gomes e Gama graduou-se
em Engenharia Agronomica pela Univer-
sidade Federal de Vigosa, em 1970, e
aplicou seu vasto conhecimento no se-
tor. Hoje, Fabio é s6cio-conselheiro do
empreendimento da sua familia. Em seu
ponto de vista, para se tornar competiti-
vo no setor agricola, o produtor deve
adotar essas novas
tecnologias, utilizar
recursos com juros
viaveis e permane-
cer sempre atento
ao mercado, fazen-
do pesquisas cotidianas. Além de acom-
panhar as atividades da fazenda apos-
tando sempre na evolucdo, Fabio tam-
bém atua ha 10 anos como fiscal no Mi-
nistério da Agricultura e acredita que o
grande problema enfrentado pelo pro-

"Acima de tudo é preciso
perseveranca. Acreditar
no seu investimento."

dutor hortifruticola é a falta de garantia
de preco minimo, o que, em muitos mo-
mentos, acarreta um baixo retorno finan-
ceiro para o produtor.

HFBrasil - Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Fabio - Acima de tudo é preciso per-
severancga. Acreditar no seu investimen-
to. Fora isso, deve-se aproveitar as facili-
dades oferecidas
pelas tecnologias
desenvolvidas para
0 homem do campo.

HFBrasil - Que
conselho o senhor daria para quem quer
iniciar um negocio e obter sucesso?

Fabio - Para obter sucesso no setor
agricola é necessario utilizar a tecnolo-
gia moderna de forma viavel e se man-
ter atualizado em relacdo ao mercado.
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Nasce um mdustrral

O Eng. Agr. Marcelo Balerini de Car-
valho é reconhecido como um dos mais
importantes e respeitados profissionais da
bataticultura nacional. Neto de agricul-
tores, ele lembra que em 1940 seu avd ja
cultivava a batata em Minas Gerais, inspi-
rando a familia a se manter no ramo. En-
tretanto, a capacidade administrativa e
comercial de Marcelo também foi decisi-
va para o crescimento da empresa, que
priorizou investimentos em tecnologia e
a formacdo de uma boa equipe. Diante
da atual dimensdo da empresa, o papel
de Marcelo nas operacoes de campo foi
sensivelmente reduzido e, hoje, ele se
dedica mais a administracao do empre-

"Um produtor que nao é
empresario esta fadado
ao insucesso.”

endimento. A alternativa encontrada por
Marcelo para enfrentar a atual crise do
setor bataticultor foi apostar na criacao
de uma agroindustria de batata pré-frita
congelada. Para este investimento, Mar-
celo conta com dois socios que preten-
dem produzir batata pré-frita-congelada
para grandes redes de fast food e ataca-
distas e até criar uma marca prépria des-
tinada a supermercados. Além disso, a
batata que ndo atingir os padrbes exigi-
dos para fritura sera processada sob a for-
ma de flocos para a inddstria de alimen-
tos.

HFBrasil - Como surgiu a idéia de im-
plantacao da inddstria de batata pré-frita
congelada?

Marcelo - A idéia surgiu com as difi-
culdades do atual cenéario bataticultor.
Das cerca de 2,5 milhoes de toneladas
produzidas anualmente, somente 200 mil
sdo processadas e
importam-se aproxi-
madamente 100 mil
toneladas de batata
pré-frita congelada.
Assim, pode-se ob-
servar que este € um
importante mercado
a ser explorado no
Brasil. Ha oito anos,
houve tentativas iso-
ladas para a implan-
tacdo desse tipo de

de Carvalho
Nome da Empresa:

Ramo de Atividade:

a construgao de uma
agroindastria.

Tempo de Atividade:
35 anos.

Montesa Agropecuaria.

Producao e comercializacao de
batatas. No meio deste ano,

esta prevista o inicio das obras
do seu novo empreendimento:

Marcelo Balerini

35 a 40 mil toneladas anu-
ais de batata.

HFBrasil - Fale um pou-
co sobre a sua estratégia em

inddstria, mas naquela época ainda nao
valia a pena. Hoje, varios fatores como
taxa de cambio viabilizaram tal inddstria.

HFBrasil - Em que regido deve ser ins-
talada a inddastria? Quais os motivos que
o levou a optar por esta regiao?

Marcelo - A indGstria deve ser instala-
da em Patrocinio/MG e sua escolha se
deve a questdo logistica, uma vez que
fica num dos mais importantes e
tecnificados polos produtores de batata
do Brasil, o Alto do Paranaiba-MG. Além
disso, houve um grande incentivo da pre-
feitura da cidade para que a inddstria fos-
se instalada la. Esperamos processar de

tempos de crise e também em periodos
de grande valorizagao do produto.

Marcelo - Para enfrentar crises, acre-
dito que a melhor saida seja diversificar
a producdo. No meu caso, a batata é o
carro chefe das atividades, mas também
invisto em outros produtos. Mesmo no
caso da batata, procuro a diversifica-
¢ao, apostando inclusive na producao
do mini-tubérculo. Ja& em periodos de
grande valorizacdo, é importante nao
ser ambicioso, tendo em vista que o se-
tor tem grande problema de liquidez
nas vendas. Mesmo quem tem uma mar-
gem de lucro baixa, também ganha mais
em periodos bons.

Conhecimento & Tecnologia

HF Brasil - Como o senhor vé a agri-
cultura atual?

Fabio - A agricultura hoje em dia esta
muito melhor do que em anos anteriores
e com tendéncia de melhorar ainda mais.
O Brasil possui muitos poélos com alta
capacidade produtiva como os estados
da Bahia e do Espirito Santo, que s3o
dois grandes centros de fruticultura.

HF Brasil - O senhor acredita que o
melhor caminho para o sucesso é a di-
versificacdo ou a concentracao de es-
forcos em areas onde ja se tem conheci-
mento aprofundado?

Fabio - Para se ter sucesso no ramo
agricola, o segredo é a concentracao de
esforcos nas areas de conhecimento, mas
nao se pode deixar de lado a diversifica-
¢ao, claro que com muita cautela no mo-

mento de expandir areas de investimento.

HF Brasil - Qual foi o melhor ano para
a sua atividade?

Fabio - O melhor ano devera ser
2004, pois tende a ser um ano bastante
competitivo e conseqlientemente de pro-
dutos de boa qualidade. Ja 2003, sem
davida, foi o pior ano para o setor.

HF Brasil - O senhor chegou a tra-
balhar em outras areas além da agri-
cultura?

Fabio - Nao. A agricultura foi sem-
pre meu ramo de trabalho. E uma coisa
de origem, ja que minha familia esta no
ramo h& mais de 60 anos. Enfrentamos
os altos e baixos da agricultura brasilei-
ra e nos mantemos no mercado com su-
cesso até hoje.

Gama

Nome da Empresa:

Fazenda Colorado Agropecuaria Ltda.
Ramo de atividade:

Além da producao de cacau, café,
mamao, coco e gado, Fabio também
atua como fiscal do Ministério da
Agricultura. Acredita-se que o
rendimento anual bruto da empresa
seja superior a R$ 1 milhdao de reais
por ano.
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Por Renata F. Gaiotto Sebastiani

Baixa oferta
alavanca precos

Mesmo com uma qualidade inferior, a escassez garantiu a valorizagdo da fruta
Estoque zero no
Vale do Sao

ﬁ Francisco

As chuvas registradas no Vale
do Séo Francisco no inicio do
ano comprometeram toda a
entressafra nordestina e devem
manter a oferta em baixa até o
final do semestre. Os agentes
locais ja aguardavam pela re-
ducao da oferta neste periodo,
mas ndo nestas proporcoes. Em
abril, a quantidade colhida no
Vale do Sao Francisco foi nova-
mente abaixo do esperado e a
oferta comecou a se esgotar em
muitas propriedades do eixo
Petrolina (PE)/Juazeiro (BA). De
acordo com os agentes de mer-
cado, a escassez de manga em
maio, junho e segunda quinze-
na de julho sera ainda mais
acentuada, comprometendo a
comercializacdo da fruta com
a Unido Européia e no merca-
do interno. Por outro lado, o
baixo volume contribuiu para
avalorizacao damanga. O pre-
¢o médio recebido pelos pro-
dutores da tommy, em abril, foi
de R$ 0,80/kg, em média, na

10,0 -

roca, cerca de 26% acima do
registrado no mesmo periodo
de 2004. Contudo muitos pro-
dutores do Vale do Sao Fran-
cisco nao acreditam que esta
valorizacdo tenha sido positi-
va a suarentabilidade, alegan-
do que um volume maior de
fruta, com qualidade superior,
geraria melhores lucros. A ex-
pectativa é de que a oferta au-
mente apenas no proximo se-
mestre, em virtude do bom
florescimento verificado em
abril. Além da maior oferta, os
produtores aguardam uma me-
lhor distribuicao da safra, de-
vendo colher boa parte entre
outubro e novembro.

Precos disparam

Apesar do volume de manga
disponivel ter se mantido bai-
xo em abril, os precos da fruta
oscilaram em funcio da de-
manda. A baixa procura no ini-
cio do més ndo favoreceu a ele-
vacdo dos precos no periodo,
mas a maior procura no final
do Gltimo més os impulsionou.
O preco médio recebido pelos

i 2003
mm@== 2004

jon  fev mar dbr mai

jun

jl ago set out nov dez

Escassez da tommy garante estabilidade aos precos

Precos médios recebidos pelos produtores do Vale do Sao Francisco pela tommy, na roca - R$/kg
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Fonte: Cepea

atacadistas da ceasa de Sao
Paulo (Ceagesp), pela tommy,
em abril, foi de aproximada-
mente R$ 2,05/kg, alta de 41%
em relagdo ao mesmo periodo
de 2003. J4 a haden foi comer-
cializada a R$ 3,15/kg em abril,
também no atacado de Sdo Pau-
lo, 10% acima dos valores pra-
ticados ha um ano. Os ataca-
distas acreditam que, mesmo
com a expectativa de um volu-
me, ainda menor em maio, os
precos ndo devam subir muito
mais, ja que isso inviabilizaria
a comercializagao no varejo.

Exportacoes em baixa

Conforme o publicado na dlti-
ma edicao da Hortifruti Brasil,
o volume enviado a Uniao Eu-
ropéia permaneceu reduzido
em abril devido a queda na pro-
ducio do Vale do Sao Francis-
co. Segundo a Secex, entre os
meses de janeiro e margo des-
te ano, o Brasil embarcou cer-
ca de 6 mil toneladas de man-
ga, um volume 58% inferior ao
do mesmo periodo de 2003. A
tendéncia é de que as exporta-
coes caiam ainda mais neste
semestre em decorréncia da
escassez do produto. Na falta
dafruta, os packing houses es-
tdo antecipando as férias dos
funcionarios do final do ano
para maio e junho. Diferente-
mente do registrado no merca-
do nacional, a menor oferta ndo
impulsionou os precos pagos
pela fruta destinada a exporta-
¢do, devido a baixa qualidade
no periodo. Em abril, o preco
médio recebido pelos exporta-
dores, pelatommy destinada a
Europa, foi R$ 1,28/kg, apenas
4% superior ao de abril de 2003.



Uva de boa qualidade
no Parana

A partir de maio, a qualidade
das uvas paranaenses deve
apresentar uma significativa
melhora. A fruta, que em abril
ja estava doce, porém com as
bagas miudas, deve aumentar
de tamanho, ganhando desta-
que no mercado. As parreiras
a serem colhidas neste més -
podadas em meados de de-
zembro - sofreram menos com
a falta de chuvas do inicio do
ano e, por isso, apresentam
bagas mais desenvolvidas. O
volume de uva ofertado tam-
bém tende a ser maior neste
més, mas Como 0s pregos ja se
encontram em patamares con-
siderados baixos, os valores
praticados no mercado devem
se manter semelhantes aos de
abril. Segundo informagdes
locais, a producao é cerca de
15% superior a do mesmo pe-
riodo de 2003 (abril/junho).
Aproximadamente 35% desse
volume deve ser colhido no
més de maio e mais 35% em
junho, em funcdo das podas
escalonadas.

Niagara paranaense
volta ao mercado

A cidade de Roséario do Ivai
(PR), com aproximadamente
155 hectares cultivados com
uva niagara, volta a ofertar a
partir de maio, estendendo a
colheita até final de junho. O
volume ofertado nesta safrinha
deve ser maior que os de 2003.
Isso porque no ano passado
muitos produtores deixaram
de fazer a poda verde, desani-
mados com a baixa rentabilida-
de da cultura e com as adversi-

Por Aline Vitti

Clima favorece
a uva em maio

Regides produtoras do Parand tiveram menos problemas com chuvas neste ano

dades climaticas na regido.
Neste ano, o clima mais seco
registrado no Parana no inicio
do ano favoreceu a cultura, re-
duzindo aincidéncia de doen-
cas e possibilitando a reducao
dos custos decorrentes da me-

nor aplicacdo de fungicidas.
Exportacao

<L
brasileira

A qualidade da fruta, que vi-
nha preocupando os produto-
res nordestinos, comecou a
melhorar a partir de marco,
com o término das chuvas.
Contudo, o padrdo da fruta
continua longe do ideal para
a exportacao. Com isso, as ne-
gociacdes foram lentas duran-
te todo o més de abril e um vo-
l[ume muito pequeno da fruta
foi embarcado. Além disso,
ainda havia uvas da Africa do
Sul e do Chile estocadas no
mercado europeu, prorrogan-
do a entrada e comercializa-
¢ao da fruta brasileira naque-
les paises. Assim, ainda ndo é
possivel prever como sera a
aceitacdo da uva nacional pe-
los consumidores europeus.
Para maio, atendéncia é de au-
mento no volume exportado,

mas ainda assim os embar-
ques devem se manter abaixo
do esperado. Nesta safra, os
precos pagos pelas exporta-
doras do Nordeste estao em
bons patamares, ficando ao
redor de R$ 2,00 e R$ 2,40/kg
para a uva italia, semelhantes
aos cotados no periodo ante-
rior de exportacao (out/dez).
No final de maio, deve-se ini-
ciar a colheita

Colheita em Porto Feliz
comeca em meados

de maio

Além das uvas niagaras de Ro-
sario do Ivai, aregiao de Porto
Feliz (SP) também comeca a
ofertar essa variedade a partir
dasegunda quinzena do més.
Mas, ao contrario do Parang,
em Porto Feliz poucos produ-
tores fizeram a poda verde -
em funcdo da menor produ-
cdo e do aumento dos gastos -
e, assim, nao obtiveram um
resultado satisfatorio. Por
esse motivo, a producao deve
ser menor nesta safrinha, ja
que muitos viticultores prefe-
rem colher somente no final
do ano, quando a
procura e 0s pregos
sao melhores.
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Precos estaveis em abril

Precos médios recebidos pelos produtores pela uva itlia - R$/kg

Fonte: Cepea



Por Isis Nogueira Sardella

Chuvas,

pra que as quero!

Fortes precipitagoes diminuem a produgao e impulsionam os precos da fruta
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Sem trégua!

As fortes chuvas que atingiram
as regioes produtoras de ma-
mao, principalmente no Espiri-
to Santo, em abril, devem limi-
tar a oferta da fruta até meados
do segundo semestre. Isso por-
que as precipitacoes prejudica-
ram a florada, que daria origem
aos frutos dentro de quatro a
cinco meses. Além disso, mui-
tos frutos e até plantas inteiras
foram derrubadas pelas chuvas,
diminuindo a producéo local
durante o dltimo més. Alguns
produtores perderam até 40%
dos pés e suas producdes foram
praticamente zeradas durante
esse periodo de chuvas. Outros
registraram prejuizos tao eleva-
dos que nado viram outra saida
senao deixar de produzir o fru-
to e investir em outra cultura.
Fora isso, também foram verifi-
cados transtornos fitossanitari-
os nas lavouras. As chuvas au-

P=ios

il 2003
—— 2004

mentam a incidéncia de doen-
cas nas lavouras e "lavaram" os
produtos quimicos aplicados
nas plantas para o controle de
pragas e doencas. O "papai
noel", doenca causada pelo fun-
go phythophthora, a antracno-
se e a pinta preta continuam sen-
do as principais doencas pre-
sentes nas rogas.

ﬁ Precos inéditos
Diante da baixa oferta
de mamao, o fruto vem regis-
trando uma singificativa valo-
rizacdo nos ultimos meses.
Com a tendéncia de manuten-
¢do de um pequeno volume
disponivel para o préximo pe-
riodo, os precos do fruto de-
vem se manter elevados. No
Espirito Santo, por exemplo, os
produtores comercializaram o
havai, tipo 12-18, a R$ 0,75/kg,
em média durante a primeira
semana de abril. No final do
més, o mesmo produto
foi comercializado a R$
1,93/kg, acumulando alta
de mais de 150% no pe-
riodo. O atacado acom-
panhou a elevacdo dos
precos nas rogas e, mes-
mo assim, o fruto dispo-
nivel foi facilmente esco-
ado. Entretanto, no inicio
de maio, a trajetéria as-
cendente dos precos deu
sinais de enfraquecimen-
to, mesmo com a oferta
ainda reduzida. Tudo in-
dica que diante da atual
situacdo da demanda, o
preco maximo a ser pra-
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Escassez da fruta proporciona valores recordes
Precos médios recebidos pelos produtores capixabas pelo mamao havai (12-18) - R$/kg

Fonte: Cepea
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" ticado nas rocas capixa-
bas fique entre R$ 1,90 e
R$ 2,00/kg para o havai,
tipo 12-18. Os agentes

acreditam que até pelo menos
até meados de setembro - para
quando é previsto aumento na
colheita -, ndo existira mamao
havai, tipo 12-18, sendo vendi-
do a R$ 0,10/kg como se viu
freqiientemente em 2003.

Exportacoes ficam
comprometidas

Os prejuizos ocorridos nas la-
vouras nordestinas desde o ini-
cio do ano tém prejudicado as
exportacdes do mamao. Segun-
do a Secex, no acumulado de
janeiro a marco de 2004, os em-
barques foram 8% inferiores ao
volume destinado ao mercado
externo no mesmo periodo de
2003. Em relacao a abril, expor-
tadores declararam que o volu-
me embarcado foi muito menor
e em alguns momentos chegou
a sobrar espaco aéreo. A situa-
¢ao atual compromete muito
mais as exportacdes que a co-
mercializagdo interna, porque
além do baixo volume disponi-
vel, a qualidade nao tem alcan-
cado o padrao internacional
devido a problemas fitossanita-
rios. Assim, muitos exportado-
res vém realocando a fruta no
mercado interno que, além de
ndo exigir a mesma qualidade
do internacional, vem remune-
rando melhor o produtor em
virtude da baixa oferta. Além
dos prejuizos monetarios, a re-
ducdo das exportacoes abre es-
paco para que outros paises
vendam a fruta para a Europa e
Estados Unidos, ocupando o
espaco nacional. De modo ge-
ral, somente as exportadoras
mais tradicionais mantiveram a
regularidade dos envios para
fidelizar seus compradores.



Por Cinthia Antoniali Vicentini

Pico de safra
em maio

O aumento da oferta no Vale do Sao Francisco pode provocar queda nos pregos

/\/ Mais melao
em maio

Produtores de meldo do Vale do
Sao Francisco afirmam que o
pico de safra na regido deve
ocorrer em maio. A safra local,
que historicamente se inicia
em meados de marco, registrou
um significativo atraso neste
ano em virtude das chuvas
ocorridas entre janeiro e feve-
reiro. Produtores que cultiva-
ram o meldo em janeiro perde-
ram praticamente toda a pro-
ducdo, limitando a oferta no
inicio do ano. Apés as chuvas,
houve aintensificacao do plan-
tio na maioria das lavouras, o
que deve refletir em uma co-
Iheita bastante concentrada em
maio. Depois disso, o volume
colhido na regido volta a dimi-
nuir gradativamente.

Melao paulista acirra

a concorréncia

Ao contrario dos meses ante-
riores, os agricultores dos prin-
cipais polos produtores de me-
2o do Nordeste (Mossord-RN
e Vale do Sao Francisco) en-
contraram dificuldades para
escoar a produgdo em abril. O
motivo foi o inicio da safra da
regido de Presidente Prudente
(SP), que intensificou a oferta
em Sao Paulo com o conheci-
do "melao do estado". Apesar
da baixa qualidade e aparén-
cia inferior dessa fruta, o me-
nor custo de frete para os prin-
cipais centros de consumo do
Sudeste torna o produto mais
acessivel, atraindo os atacadis-
tas paulistas. Dessa forma, au-
mentaram os excedentes nas
rocas do Nordeste, principal-
mente do Rio Grande do Norte.

Estratégias para

vender mais

Devido a concorréncia do "me-
lao do estado", produtores de
Mossoré e do Vale utilizam es-
tratégias para se manter presen-
tes no mercado. No RN, o volu-
me colhido nessa época tem sido
de melao médio (tipos 9 e 10),
fazendo com que algumas em-
presas embalem o produto em
caixas de 10 kg ao invés de 13 kg
para aumentar a margem de lu-
cro. Ja para o mitdo (tipos 11 e
12), a solugao dos potiguares é
ceder em preco a cada semana,
para escoar a producao. No Vale,
a opgao € apostar em menores
precos paraaumentar aliquidez
da fruta, evitando acimulos de
meldo nas rocas.

\l\ Consumo
em baixa

De acordo com agentes do se-
tor, as vendas do meldo conti-
nuam fracas. Por um lado, os
altos precos do produto difi-
cultam o escoamento e, por
outro, as seguidas desvaloriza-

30,00 -

¢bes do melao fazem com que
os atacadistas comprem ape-
nas o produto necessario para
a venda diaria, aguardando
menores precos no dia seguin-
te. Assim, nao ha movimenta-
cao de grandes volumes e o es-
coamento também é prejudi-
cado. Em abril, os precos do
meldao amarelo cairam cerca
de 13% por semana no ataca-
do de Sao Paulo.

Panorama Internacional
A programacao para as expor-
tacdes da nova safra 2004/2005
da regido da Chapada do
Apodi (RN) e Baixo Jaguaribe
(CE) vem sendo realizada des-
de o més passado. Algumas
empresas ja fecharam inclusi-
ve contratos com importado-
res europeus e a expectativa é
de uma procura externa maior
pelo meldao em 2004 em rela-
cdo a safra anterior. No ano
passado, foram enviados 149
mil toneladas de melo, geran-
do uma receita de US$ 58 mi-
Ihdes, segundo a Secex.
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& | Enfim, comeca a safra do Vale !
“' Precos medios recebidos pelos produtores do Vale do Sao Francisco pelo
- meldo amarelo tipo 6 - R$/cx de 13 kg

Fonte: Cepea
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BANANA

Por Marina Matthiesen e

Marcel M. Pinto

no mercado

Com inicio da safra em Santa Catarina e em Minas Gerars,
a oferta de nanica e prata deve aumentar nesse més

Santa Catarina aguarda o
inicio da safra

Na segunda quinzena de maio,
a safra de nanica deve comecar
em Santa Catarina, aumentando
aoferta dessa variedade no mer-
cado. Os bananicultores catari-
nenses ndo aguardam um volu-
me de producdo de nanica su-
perior ao produzido no ano pas-
sado, ja que a regido foi forte-
mente afetada por longas estia-
gens em 2003. Apesar da redu-
cao do volume total a ser colhi-
do, o inicio da safra na regiao
pode pressionar os valores da
fruta neste més. Além disso, a
oferta no Vale do Ribeira (SP) -
principal concorrente da nani-
ca catarinense - deve aumentar
durante o mesmo periodo, acir-
rando a competi¢do no merca-
do interno. Por outro lado, a
gueda das temperaturas, tende
adesacelerar o processo de "en-
gorda" da fruta, segurando-a
por mais tempo no pé. Isso pode
controlar a oferta, garantindo
estabilidade aos precos. Outro

Mais banana

fator que pode contribuir coma
sustentacdo dos valores em
maio é a possivel continuidade
do ritmo acelerado nas vendas
de nanica catarinense, verifica-
do nos tltimos meses. Em abril,
a nanica catarinense foi comer-
cializada a R$ 6,21/cx 22 kg, 14%
abaixo do praticado no mesmo

periodo de 2003.
// Aumenta oferta

de prata em Minas
Em maio, a safra de prata se in-
tensifica no norte mineiro. A co-
Iheita na regiao ja comegou no
final de abril e os produtores es-
peram para este ano umvolume
de prata inferior ao de 2003. A
menor oferta deve garantir que
os precos dessa variedade ndo
sofram uma forte queda nesse
més. Além disso, o volume de
prata no Vale do Ribeira (SP) deve
se manter baixo durante esse pe-
riodo, garantindo boas vendas
no norte mineiro. Em abril, a pra-
ta foi comercializada, em média,
aR$ 16,00/ cx 20 kg, um valor 45%
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:

Menor oferta garante
precos melhores a prata do litoral

Precos médios recebidos pelos bananicultores paulistas pela prata litoral - R$/cx 20 kg
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Fonte: Cepea

maior ao praticado no mesmo
periodo de 2003.

Vale do Ribeira continua
com pouca fruta

Jano Vale do Ribeira, a oferta de
prata deve continuar baixa em
maio. Segundo agentes paulis-
tas, a oferta dessa banana so6
deve aumentar no segundo se-
mestre. Assim, a prata local deve
se manter valorizada neste més.
Por outro lado, producao de na-
nica no Vale deve aumentar prin-
cipalmente na segunda quinze-
na de maio. O maior volume de
nanica pode pressionar as cota-
coes dessa variedade, mesmo
porque a safra catarinense deve
ocorrer no mesmo periodo. Em
abril, a prata e a nanica do Vale
do Ribeira foram comercializa-
das respectivamente a R$ 14,14/
cx 20 kg e aR$ 8,79/cx de 22 kg,
em média, na roca. Alta de 30%
paraa prata e baixa de 23% para
a nanica, em relacao aos valo-
res praticados no mesmo perio-
do de 2003.

Bananicultores, se
preparem: a ponca

esta chegando!

Em maio, o bananicultor deve
enfrentar a maior concorréncia
no mercado com intensificacdo
da colheita da ponca. Tradicio-
nalmente, os precos baixos da
tangerinadificultam avendada
banana e a previsao dos citri-
cultores paulistas é de que as
cotagoes da ponca caiam signi-
ficativamente ja neste més. Na
Gltima semana de abril, a tange-
rina foi comercializada a R$
8,93/cx de 27 kg. Apesar de atra-
sada, a safrada ponca deste ano
deve superar a de 2003.



E a vez da ponca!

A partir deste més, a colheita da
tangerina ponca comecaase in-
tensificar. Amaior disponibilida-
de de ponca preocupa, pois sua
aceitacdo no mercado domésti-
co é tao grande que chega a difi-
cultar a comercializacdo de ou-
tros produtos da mesma origem.
Apesar da safra da ponca estar
atrasada neste ano, a estimativa
é de que aproducdo paulistade
2004 supere a de 2003. Mesmo
com afrutaainda mitdae verde,
muitos citricultores paulistas
vém colhendo o produto a fim
de aproveitar os melhores pre-
cos doinicio dasafra. Neste ano,
amenor oferta da ponca duran-
te os tradicionais primeiros me-
ses de colheita garantiu precos
elevados no periodo. Contudo,
um ligeiroaumento na ofertaen-
tre a dltima semana de abril e ini-
cio de maio ja provocou a que-
da dos precos da ponca.

Comeca a colheita da
safra 2004/05

A maior parte dos citricultores
paulistas ja encerrou a colheita
das péras tempords e vem se
dedicando a comercializacido
das primeiras frutas da nova sa-
fra. Apesar de ainda um pouco
verdes, essas frutas apresentam
menor descarte e melhores pre-
¢os em relacdo as temporas, fa-
vorecendo sua comercializa-
¢ao. A principal opgao de ven-
da no momento é o mercado
domeéstico, uma vez que os va-
lores pagos pelas industrias do
estado ndo estimulam a entrega
no portao. Apesar de os produ-
tores preferirem destinar suas
frutas para o mercado "in natu-
ra", o primeiro quadrimestre

deste ano nao foi um periodo
tdo favoravel para as vendas
neste segmento.

Inddstria chega a pagar
3 40% menos na

Flérida

Segundo a Associacao
dos Processadores de Citros da
Flérida, os valores pagos pelas
inddstrias norte-americanas, na
média acumulada do safra
2003/04 até o final de abril, a
US$ 2,50 e US$ 4,11/cx de 40,8
kg paraas frutas sem e com con-
trato, respectivamente. Mesmo
com os valores pagos no final
de abril acima da média acu-
mulada na safra, que em con-
trato esta sendo paga a US$5,24/
cx., 0s precos médios recebidos
pelos produtores da Florida es-
tdo abaixo do minimo necessa-
rio para cobrir os gastos com a
producdo e transporte nesta
safra. Segundo a Associagdo, a
média dos valores pagos pelas
processadoras de suco norte-
americanas, no mesmo perio-

Por Carolina Dalla Costa e

Margarete Boteon

Inicia-se a
Safra 2004/05

A intensificacdao da colheita da ponca torna mais presente o fruto da nova safra

me processado 13% superior
ao do ultimo ano e, até o final
de junho, estima-se que mais
50-60 milhdes de caixas serdo
processadas.

Tempo seco

preocupa produtores!

A partir de maio inicia-se o pe-
riodo seco na regido Sudeste.
Caso a estiagem seja severa, o
desenvolvimento dos frutos em
Sao Paulo pode ser prejudicado,
tendo em vista que a safra atual
€ mais tardia do que o normal.
Comiisso, seriam afetados nega-
tivamente o ganho de peso e o
tamanho das frutas. Em abril, a
chuvas foram melhores do que
em marco no cinturdo citricola,
mas abaixo do previsto pelos
institutos. As precipitacoes fo-
ram em torno de 100 a 150 mm
nas principais regides produto-
ras paulistas, segundo o CPTEC/
Inpe. Para os meses de maio a
julho, a previsdo do Instituto é
de temperaturas e chuvas den-
tro da média histérica.
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Dada a maior
oferta nesta sa-
fra, a inddastria
registraum volu-

Intensifica a colheita da ponca

Precos médios recebidos pelos produtores paulistas pela fruta na arvore - R$/cx 27 kg

Fonte: Cepea
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Por Marina Matthiesen

Leitores avaliam a HORTIFRUTI BRASIL

Neste segundo aniversario da Hortifruti Brasil, o
Forum de Idéias ndo poderia deixar de ser especial.
Desta vez, convidamos nosso mais importante
patrimdénio — os leitores — para avaliar o impacto da
publicacdo sobre o seu negocio.

S&o produtores, comerciantes, pesquisadores de
diversas partes do pais que acompanham mensalmen-
te a publicacao e aprovam seu contetido. Dentre nos-
sos convidados, destacamos o paranaense Marcos
Koity Katto, o primeiro leitor cadastrado em nosso ban-
co de dados.

Na opinido de Katto, a Hortifruti Brasil o auxilia
no acompanhamento das safras de outras regides do
pais e serve de base para a tomada de decisdes. “Atra-
vés de suas matérias, informativas e objetivas, a Hor-
tifruti Brasil me ajuda a planejar e a decidir os ru-
mos da producéo”, declarou Katto.

Os leitores também citaram pontos que podem ser
aperfeicoados e sugeriram assuntos para serem es-
tudados mais a fundo a fim de deixar a revista cada
vez mais com “a sua cara”. Abaixo vocé confere um

pouquinho da avaliac&o desses entrevistados sobre a
Hortifruti Brasil e, se vocé também tem sugestoes,
escreva para a gente!

Queremos saber o que vocé pensa sobre a Horti-
fruti Brasil, afinal ela é sual

' I1STO E HORTIFRUTI BRASIL: |

O LEITORES NOS QUATRO CANTOS DO PAiS

9 8.000 AGENTES DO SETOR HORTIFRUTICOLA
LIGADOS EM NOSSAS INFORMACOES

@ MAIS DE 6.000 EXEMPLARES PUBLICADOS POR MES
@ 80.000 REGISTROS DE PRECOS POR ANO

O CERCA DE 1.000 AGENTES DO SETOR CONTACTADOS
SEMANALMENTE POR NOSSOS PESQUISADORES

O CERCA DE 20 PESSOAS ENVOLVIDAS NA CRIACAO E
EDICAO DA REVISTA

”ﬁ!’[ﬂfﬂﬂmﬂum.. .

O QUE VOCE QUER VER NA CAPA?

Q EXPORTACOES

O A COBRANCA DA AGUA NA AGRICULTURA

Q PRECOS DOS INSUMOS: POR QUE SUBIRAM TANTO?

Q TRIBUTACAO NA AGRICULTURA

Q NICHOS DE MERCADO: ORGANICOS, SEMI-PROCESSADOS E OUTROS
O MARKETING PARA OS HORTIFRUTICOLAS

“A Hortifruti Brasil nos da uma visao ampla dos setores
que trata. As analises de mercado permitem planejar
melhor meu futuro. Contudo, acho que deveria haver

maior destaque para o clima, uma vez que
isso é muito importante para o produtor."

Renato Finizola Soares, horticultor e Eng. Agrénomo
Fazenda Pedra de Fogo - Jandaira/RN

"Nesses dois anos em que venho
acompanhado a Hortifruti Brasil, senti falta
do questionamento quanto a cobranca da
agua na agricultura, visto que este é um
gasto alto e indispensavel em alguns casos."

Carlos Alberto Martins Ferreira, produtor de
horticolas e milho

Assentamento dos Cocais - Casa Branca/SP
"As analises de mercado sao muito consistentes e ricas em

"A publicacdo me ajuda a acompanhar as altas informacoes, servindo de guia para tomada de decisoes

e baixas do mercado da laranja. Sugiro apenas
que temas relacionados ao setor organico

fossem mais abordados na publicacao."
Olidimar Antdnio Luzzi, produtor de citros e morangos
Fazenda Luzzi - Chapec6/SC
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no setor. Acredito que mais matérias sobre
as exportacoes deveriam ser elaboradas, contendo

principalmente graficos comparativos."
Carlos Prado, tomaticultor

Fazenda ltaueira Agropecuaria S/A - Fortaleza/CE



OS LEITORES APROVAM:

ANALISES INDIVIDUAIS PARA NOVE HORTIFRUTICOLAS O
ACOMPANHAMENTO DA SAFRA NAS PRINCIPAIS REGIOES O
ATUALIDADE DOS DADOS PUBLICADOS O

CONFIANGA E CREDIBILIDADE DAS INFORMAGOES O

A LINGUAGEM E O VISUAL DA REVISTA O

"Quando comecei a produzir tomate,
a revista foi fundamental
para que eu tivesse acesso a
informacoes do setor. Gosto muito das
matérias de capa, mas devo elogiar
a publicacao em geral, que
possui uma linguagem objetiva
e facil, sendo é6tima para
o produtor rural."

Luiz Carlos Campos, tomaticultor
Fazenda Vovd Seba - Visconde de Imbé/RJ

"Como a Hortifruti Brasil é feita a partir de
uma coleta de dados direta com produtores e
atacadistas, as informacdes sao reais, neutras e
imparciais. E essa objetividade que torna
a publicacao excelente."

Vicente Yoshio Ukamoto, Eng. Agronomo
Fazenda Irmaos Nedel - Eunapolis/BA

Roberto Fukugati
MogiGuagu/SP

“Antigamente, eu nao tinha informacées sobre
a producao nas pracas que influenciam

"O interessante é que a Hortifruti Brasil
consegue reunir uma grande quantidade
de informacées no correr das secdes.
Me mantenho informado sobre o calendario de
safra das regioes, sobre as estimativas de

producao, precos... Tudo na revista é bom!"
José Daniel Rodrigues Ribeiro,
Associacao dos Bataticultores do Sul do Estado de

na formacao do preco da banana.
Hoje, sei como ‘andam’ essas regioes e
também o mercado das demais frutas.
Para mim, as informacoes mais valiosas da
Hortifruti Brasil sao as analises
de mercado e as comparacées de
precos entre semanas, meses e anos.”

Roberto Simoni Filho, bananicultor

Minas Gerais - Pouso Alegre/MG
Fazenda Santa Carolina - Andira/PR

OS LEITORES QUEREM MAIS:

O AMPLIACAO DAS REGIOES PRODUTORAS ANALISADAS
O DIVERSIFICACAO DOS PRODUTOS ABORDADOS
O MAIOR AGILIDADE NA DISTRIBUICAO
O DESTAQUE PARA ANALISES CLIMATICAS

"A distribuicao da Hortifruti Brasil deveria ser
mais agil, para garantir precos ainda
mais atuais. Além disso, deveria haver
mais informacao sobre outras
pracas produtoras,bem como
o preco de outros atacados,
além de Sao Paulo."

Emilio Anténio Caradori, bananicultor
Banana Caradori - Andradas/MG

"As analises de mercado e informacées
sobre precos sao 6timas. S6 acho que
esse trabalho deveria ser ampliado,

abordando uma variedade maior de horticolas."
Patricia Nicolau, produtora de tomates e

horticolas diferenciados

Estancia Segredo - Campo Grande/MS

"Para mim, é importante estar informado sobre o que acontece nas principais
regioes produtoras, uma vez que sou produtor e comerciante de frutas.
Acredito que mais culturas poderiam ser abordadas na publicacao,

além de informacdes sobre as novidades de mercado, variedades, lancamentos..."
Marton Laux, socio-gerente
Citros Laux Com. de Fruta Ltda. - Montenegro/RS

Leia i @pinefSEscreval
AtHortifrufilBrasiliesfeifalpatagvoce!

Telefone: (19) 3429-8809
E-mail: hfbrasil@esalq.usp.br
Enderego: Caixa Postal 132 - Piracicaba (SP) - Cep: 13400-970
Acesse todas as edigoes pelo site:www.cepea.esalq.usp.br

Marina Matthiesen
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Exposicao Tecnica de Horticultura,
Gultwo Protegido e Culturas Intensivas
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‘Holambra

Exposi |;Inn Técnica de
Horticultura, Cultivo Protegido

: # % : o | ¢ Culturas Intensivas
‘ ' 1 . — = www.hortitec.com.br
e Evento destinado a produtores
de frutas, flores, hortalicas e mudas em geral. :

Em Holambra de 17 a 19 de junho de 2004

das 9 as 19 horas

Paralelamente
Eventos de Capacitacao em Hortlcultura Intenswa

Exposicao:
Tel/Fax: (19) 3802 4196

Local: HE ; i
Recinto da Expofiora e-mail: hortitec@hortitec.com.br

Al Maurici ; - Hi -5k
auricio de Nassau, 675 - Holambra - § Cursos:

Acesso:
Rodovia Campinas-Mogi Mirim, km 141 flortl:t:cg&]zgsl?tiggifn.br




Os melhores
produtos fazem
os melhores
resultados!
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Dow AgroSciences Industrial Lida. - R. Alexandre Dumas, 1671 4° and.- ala C - CEP 04717-903 - Sao Paulo - 5P
Tel.: (11) 5188-9000 - Fax: (11) 5188-9501 - agrosciencebr@dow.com - www.dowagrosciences.com.br
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A qualidade da sua lavoura de batata nao pode
depender da sorte.

Atitude 100% preventiva. Atitude 100% consciente.
Atitude 100% DuPont.

Atitude 100% é o programa de tratamento integrado da
DuPont para a prevencao contra os inimigos que atacam
sua produtividade.
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Os milagres da ciéncia*
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