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E TEMPO
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O consumidor sumiu,
as vendas
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Editorial

i
Carolina Dalla Costa, Margarete

Boteon e Ana Jdlia Vidal*

NA CRISE,

SEJA EFICIENTE!

esde o inicio do ano, a equipe

Hortifruti Brasil tem acompa-
nhado reclamacdes dos agentes do
setor horticola sobre as dificulda-
des de venda no mercado interno.
Muitos vinham alertando sobre a
possivel consolidacdo de uma cri-
se no comércio brasileiro.

Esse foi o motivo para que a
Hortifruti Brasil avaliasse a fun-
do o problema, analisando os seus
reais impactos no setor horticola,
bem como as saidas encontradas
pelos produtores e sugeridas por es-
pecialistas de mercado para en-
frentar a crise e obter as melhores
oportunidades.

De modo geral, a dificuldade de
comercializacdo da maioria dos pro-
dutos horticolas no primeiro semes-
tre é resultado da diminuicdo da ren-
da do consumidor. Com menos di-
nheiro no bolso e de olho no cresci-
mento do desemprego, o consumidor
corta os gastos e, infelizmente, isso
também significa, no Brasil, consu-
mir menos alimentos.

Confirmando a idéia da perda de
poder aquisitivo do consumidor, uma
pesquisa da Fundacdo Seade/Dieese
revela que o rendimento médio real
do trabalhador na regido metropoli-
tana de S&o Paulo teve queda de
33,15% entre 1995 e 2003.

Pelo que se constata, a solucédo
para a crise depende basicamente da
geracdo de empregos e do aumento
no rendimento médio do consumidor,
ou seja, foge aos dominios de qual-
qguer setor. Enquanto o ja prometido
“crescimento” econdmico ndo chega,
o produtor horticola tem que criar as
melhores oportunidades para fugir do
vermelho.

Em relagéo a isso, a Hortifruti
Brasil aprendeu, consultando produ-
tores e atacadistas do setor hortico-

la, que ndo h& uma receita milagro-
sa para se atravessar um periodo de
crise. A melhor saida continua sen-
do muito trabalho, reducéo dos gas-
tos, aumento de produtividade, qua-
lidade e selecédo dos clientes.

As dicas elaboradas pelos agen-
tes coincidem com as sugestdes dos
especialistas em estratégias e
marketing de vendas. Segundo o
convidado para o Forum de ldéias
desta edicdo, Sr Roberto Monti, “Na
recessdo, paga-se mais pela efici-
éncia. Corte as despesas indiretas
e controle melhor as contas a re-
ceber. Faca parcerias com o0s seus
fornecedores. Procure equacionar o
ciclo contas a pagar - estoques -
contas a receber, reduzindo as ne-
cessidades de capital de giro”.

O que isso significa em uma fa-
zenda? Significa o que todos sabem
e muitas vezes nao realizam corre-
tamente: a “boa” administracéo ru-
ral — controle minucioso dos gastos
com insumos e com mao-de-obra.
Além disso, é preciso atentar aos
destinos corretos que devem ser da-
dos a receita obtida. No atacado, a
situacédo néao é diferente. Seleciona-
se, as vezes, muito pouco os clien-
tes e isso acaba resultando numa
elevada inadimpléncia.

O desé&nimo acaba contaminando
e fica dificil encontrar saidas, mes-
mo conhecidas, as quais, na maio-
ria das vezes, estdo dentro da fazen-
da ou no proprio comércio. Por esse
motivo, a Hortifruti Brasil pretende
passar uma dose extra de &nimo para
os leitores através da Matéria de
Capa e do artigo do Férum de Idéias
desta edicéo.

*Carolina, Margarete e Ana Jdlia foram as
organizadoras do estudo sobre a crise econémica e
seu impacto no setor horticola.
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Capa 12

E TEMPO DE CRISE

A Hortifruti Brasil preparou
uma pesquisa inédita sobre
os reais efeitos da crise no
mercado dos horticolas no
primeiro semestre e
preparou um guia para
enfrentar a calmaria nas
vendas sem grandes
prejuizos.

Forum de Idéias 21

TRANSFORME A CRISE
EM OPORTUNIDADE.
Como fugir do vermelho em
tempos de crise? E o que o
explica o consultor Roberto
Monti no Férum de Idéias

| desta edicao.

{

Secao Cartas 4
Batata
Batata em liquidagdo 6
Tomate
Mercado deve reagir 8
Cebola
Comega a safra paulista 10
Melao
Demanda externa enxuga oferta nacional 11
Mamao
Produgdo pode aumentar 16
Citrus
Setembro é més de florada 17
Manga
Monte Alto registra melhor produtividade 18
Uva
NE de olho no mercado europeu 19
Banana
Seca diminui oferta para setembro 20

ENTENDA OS NOSSOS ICONES:

Para facilitar cada vez mais a sua compreen-
sdo das nossas analises, a Hortifruti Brasil
desenvolveu icones que ilustram os textos.

INDICADORES
DE PRECO :

Preco em
alta
=2

Precoem
baixa

INDICADORES DE

INDICADORES
DE VOLUME :
(OFERTA/PRODUCAO)

S

/‘/4 Volume em
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Volume em
baixa
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DOLAR: EXPORTACAO:
t | Délar + £ | Exportagéo
em alta em alta
Délar 1 ¥ ||Exportacéo
¥4 | em baixa em baixa
INDICADORES
DE CLIMA:
Y
.« ... Chuva S Z sol
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Frio &Q Estiagem

ERRAMOS

A Coopercitrus foi criada em 1976 e ndo em 1996, como
citado na edicao n°16 da Hortifruti Brasil (p.13).

Na edic&o sobre a criminalidade no campo, a Hortifruti Brasil publi-
cou a experiéncia da ronda rural implantada em Ibitinga, interior de Sao
Paulo. No texto, diziamos que o préximo passo seria conseguir implantar
o policiamento na area rural de Tabatinga. Se ndo o primeiro passo, hoje
demos pelo menos a nossa primeira “engatinhada” nesse sentido. Com-
pramos o veiculo que pretendemos doar para a Policia, para que ela faca
a ronda em Tabatinga. A doacao, no entanto, esta condicionada a libera-
cao de soldados para o policiamento diario da area rural. Mas tenho cer-
teza que, com um pouquinho de pressdo, vamos conseguir.

Vivian Chies

Sindicato Rural de Ibitinga/SP - Por e-mail
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Escreva pra gente!
hfbrasil@esalq.usp.br
Hortifruti Brasil
CP 132 CEP 13400-970
Piracicaba/SP
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BATATA

Por Eveline Zerio e
Joao Paulo Deleo

Batata em
liquidacao

Oferta excessiva e consumo retraido derrubam os precos do tubérculo

e 2002
e 2003

53,8

49,0

41,9

27,7

Jan. Fev.

B

Agosto registra menores
cotacoes

Confirmando as expectativas, a
intensificacdo da colheita nas
regides produtoras do sul de Mi-
nas Gerais e de Vargem Gran-
de do Sul (SP) pressionou os pre-
¢os da batata em agosto. No ul-
timo més, as cotagdes atingi-
ram os menores patamares (em
valores nominais) desde o ini-
cio do levantamento do Cepea,
em meados de 2001. Em rela-
¢do a julho, o valor médio de
venda da batata monalisa es-
pecial recuou cerca de 25% no
atacado. Se comparado a agos-
to de 2002, a queda foi de apro-
ximadamente 35%. Essa retra-
¢ao nao pode ser atribuida ape-
nas a elevacao da oferta do pro-
duto, mas também a outros fa-
tores, como a queda do poder
aquisitivo do consumidor brasi-
leiro. Atacadistas afirmam que,
em fungdo disso, as vendas

60,7

30,9

Mar.  Abr. Mai. Jun. Jul.
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vém retraindo nos Gltimos me-
ses. Os agentes do setor
alertam que a crise instalada
neste ano € similar a ocorrida
em 1999, quando elevadas ta-
xas de juros anunciadas pelo
governo federal inibiram o con-
sumo. O aumento acentuado
do cultivo da variedade 4gata
também contribui para o exces-
so de producdo, uma vez que
essa cultivar apresenta produ-

tividade superior as demais.
3 Setembro: mais um
més de queda

Em setembro, os pregos da ba-
tata devem seguir nos mesmos
patamares de agosto, uma vez
que muitas pragas continuam
ofertando o produto. Os traba-
lhos de campo devem se con-
centrar nas regioes de Vargem
Grande do Sul (SP), Monte Mor
(SP), Cristalina (GO) e sul de
Minas Gerais. O Alto do
Paranaiba (MG), o sudoeste
Paulista e a regido da Cha-
pada Diamantina (BA) tam-
bém ofertam a batata em se-
tembro, ainda que em volume
menos expressivo.

36,6

29,7 25,3

22,9

Ago. Set. Out. Nov. Dez.

Precos despencam com pouca procura e excesso de oferta

Precos de venda da batata monalisa no atacado de Sao Paulo - R$/sc 50 kg

Fonte: Cepea

Diversificacao de cultiva-
res pode gerar lucros

Com o intuito de obter um pro-
duto diferenciado e, portanto,
mais valorizado, alguns produ-
tores, sobretudo da regido de Var-
gem Grande do Sul (SP), estdo
plantando novas cultivares nes-
ta safra. A batata cupido (bata-
ta comum) é uma das varieda-
des que esta sendo colhida na
regido, embora sua producgao
ainda ndo seja elevada. No de-
correr de agosto, a cupido foi
cotada com 4&gio de 10% em
relacdo a monalisa. A asterix
(batata lisa), bastante conheci-
da no setor, também estd sendo
mais cultivada neste ano, prin-
cipalmente na regido de Crista-
lina (GO) e no sudoeste paulista.
Entretanto, a area destinada ao
cultivo dessa variedade também
é baixa, nao ultrapassando 5%

do total produzido.
/\/ Aumento de area
em MG

Segundo agentes locais, a area
plantada com batata na regido
do Alto do Paranaiba (MG) deve
aumentar nesta safra, em rela-
¢do a anterior. Isso porque al-
guns produtores e grandes gru-
pos de outras pragas, como os
do sudoeste paulista, deixaram
de produzir em suas regides
para iniciar o cultivo da batata
no Alto do Paranaiba, tentando
ganhar produtividade e qualida-
de. Essa regiao e o Triangulo Mi-
neiro vém sendo bastante pro-
curados por apresentarem solo,
clima e topografia favoravel a
cultura. O municipio de
Uberaba (MG), por exemplo,
registrou um significativo au-
mento do plantio neste ano. p




Parana intensifica plantio
A maioria das regides produ-
toras do estado do Parand en-
contra-se em fase de plantio.
Estima-se que o plantio ja te-
nha sido realizado em cerca
de 40% da area total de culti-
vo até o final de agosto, sen-
do que os trabalhos de campo
deverdo se intensificar em se-
tembro. No municipio de Con-
tenda (PR), grande produtor do
tubérculo, os agentes acredi-
tam que a area deva ficar es-
tavel em relacdo ao ano ante-
rior. Ja em Castro (PR), espe-
ra-se que a area plantada au-
mente cerca de 30%, dada a
boa remuneracdo dos batati-
cultores na safra anterior. En-
tretanto, alguns produtores es-
tao atrasando um pouco a fase
de plantio, tentando se distan-
ciar do periodo de excesso de
oferta no més de novembro.
De forma geral, o estado deve
iniciar a colheita no final de
novembro, estendo o pico de
safra até o més de fevereiro.

Agosto amargo:
monalisa se desvaloriza até 50% em 3 anos

Médias de pregos em R$/sc de 50kg ( valores nominais)

Roca

Itapetininga

Vargem Grande do Sul
Sul de Minas

Tr. Mineiro/Alto Paranaiba
Maquina

Sul de Minas

Tr. Mineiro/Alto Paranaiba
Itapetininga

Vargem Grande do Sul

Perdas nos

Ago/2001 Ago/2002 Ago/2003 ultimos
3 anos
29,86 25,67 17,77 -40%
31,37 25,18 18,79 -40%
27,28 20,91 13,72 -50%
25,10 19,51 13,27 -47%
31,04 25,55 18,12 -42%
29,60 22,81 17,94 -39%
29,86 25,67 17,77 -40%
31,37 2518 18,79 -40%

Normalmente em agosto, 0os precos da batata permanecem abaixo dos valores
praticados durante o inverno. Entretanto, fatores como a queda do poder
aquisitivo do consumidor - dificultando a venda - e a maior presenca da 4gata no
mercado - com grande produtividade - ocasionaram uma desvaloriza¢do mais

significativa neste ano.

S

“Vacine” sua cultura
com Curzate® BR.

Curzate™ BR age como se fosse uma “vacina™ contra a requeima,
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Por Renata B. Lacombe,
Carolina Dalla Costa e Ana Julia Vidal

Mercado
deve reagir

A finalizacao das safras de inverno pode impulsionar os precos do produto

e 2003
aams 2002

42,00

\,\ Boas noticias para
setembro

A oferta de tomate deve cair em
setembro, a medida que as prin-
cipais regides produtoras da sa-
fra de inverno ja passaram pelo
pico de producao e comegam a
finalizar a colheita. As regides
de Araguari (MG) e Goianapolis
(GO), por exemplo, apresenta-
ram uma oferta menor durante
agosto e devem continuar co-
lhendo menos durante este més.
Os produtores goianos devem
voltar a atengdo para o plantio
das novas mudas, que produzi-
rdo no final do ano. As estimati-
vas sao de que as lavouras pere-
nes do estado mantenham o rit-
mo de colheita baixo, ofertando
um volume maior a partir de
meados de novembro. Para
Araguari, o ritmo de colheita
também deve cair neste més,
apesar das rogas locais continu-
arem produzindo até outubro. A
partir de entdo, comeca a colhei-
ta do tomate tardio, cujo plantio
ndo aumentou neste ano, dados
os baixos pregos praticados na
safra. Ja a regido de Mogi-Guagu
(SP) passou pelo pico de safra em
agosto e deve apresentar um
desaquecimento do vo-
lume produzido em se-

19,49

16,40

tembro. Estima-se que cerca de
60% da safra de Mogi ja tenha
sido colhida até o final de agos-
to. Dessa forma, a oferta mais
controlada deve facilitar o esco-
amento da mercadoria e os pre-
¢os tendem a reagir. Mesmo com
o inicio da safra em Sumaré (SP),
a quantidade do produto envia-
do ao mercado deve se manter
baixa, uma vez que a regiao so
devera colher um volume signi-
ficativo no final do més.

Granizo atinge
lavouras cariocas
A chegada de uma frente fria na
regido Sudeste durante a segun-
da quinzena de agosto trouxe
prejuizos aos produtores da re-
gido de S3o José de Uba (R)). A
regido, que vinha abastecendo
os mercados paulista e carioca,
foi atingida por uma forte chuva
de granizo, resultando em signi-
ficativas perdas nas lavouras. De
acordo com agentes locais, fo-
ram atingidas ndo sé lavouras em
estagio de colheita, mas também
areas de plantio. Assim, as no-
vas rogas, que deveriam come-
car a produzir nos préximos me-
ses, registraram grandes prejui-
zos e nao devem ofertar o volu-
me esperado. As perdas foram
estimadas em aproximadamen-
te 35% nas regides de colheita e

18,25

15,40

12,50

10,94
Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set Out. Nov. Dez.

& Vendas travadas pressionam mercado em agosto

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

Fonte: Cepea
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em cerca de 40% nas areas de
mudas. A quebra na produgdo em
Sao José de Ub4, que seria uma
das principais produtoras de to-
mate durante este més, ja reper-
cutiu no mercado em agosto e
ainda devera influenciar o com-
portamento dos precos durante os
préximos meses.

Sumaré inicia a colheita

A producdo da regido de Sumaré
(SP) deve entrar no mercado ain-
da em setembro. Apesar das ex-
pectativas indicarem que a pra-
¢a intensificara a produgao ape-
nas em meados de outubro, as
primeiras colheitas devem acon-
tecer durante a segunda quinze-
na de setembro. Para esta safra,
estima-se que foram plantados
aproximadamente 2 milhdes de
pés, um volume 50% menor que
o verificado na safra anterior.
Para este semestre, a safra deve
ser mais curta que a verificada
no periodo anterior. Apesar das
temperaturas permanecem mais
baixas durante a formacao das
lavouras (julho e agosto), atra-
sando o desenvolvimento das
mudas, no periodo de colheita
(setembro a novembro), o clima
é geralmente mais quente, ten-
dendo a acelerar a maturagao do
fruto. Um fator que vem preocu-
pando os produtores da regiao é
a incidéncia da mosca branca,
transmissora do virus mosaico.
De acordo com os tomaticul-
tores, a praga ja esta presente em
5% das rogas de Sumaré. Apesar
de ja existirem variedades de
tomates resistentes ao virus e
com boa produtividade, essas
cultivares ainda sdo pouco plan-
tadas. A maior parte dos produ-
tores controla o ataque da p



praga com o uso de defensivos
quimicos. Em Araguari (MG), por
exemplo, os produtores estdo
controlando a incidéncia da
mosca branca com aplicagoes
sucessivas de fungicidas e inse-
ticidas. Outro problema que vem
sendo registrado nas lavouras de
Sumaré é a murchadeira ou mur-
cha bacteriana, doenca causada
por uma bactéria, cujo principal
sintoma é a perda do vigor da
planta. A principal dificuldade
esta no controle dessa doenca,
pois ao aparecerem os sintomas
a planta morre em até 4 dias,
sendo indicado o controle pre-
ventivo. A murchadeira costuma
ocorrer em temperaturas mais
altas ou em solos imidos. Ape-
sar desses contratempos, nao
houve problemas no transplan-
te das mudas na regido, ja que
ndo foram registradas geadas. O
pico de safra em Sumaré esta
previsto para o final de outubro
e a oferta deverd se estender até
meados de dezembro.

Acesse o nosso site. WWW.Sakata.com.br

& Crise derruba precos
em agosto

Confirmando as expectativas, os
precos do tomate continuaram
baixos em agosto nas principais
regides produtoras. Dessa forma,
muitos produtores acabaram
abandonando as lavouras. Um
grande volume de tomate pon-
teiro também foi descartado em
agosto. Apesar do cendrio pou-
co animador, a qualidade do
produto enviado as ceasas per-
maneceu boa, mas nem assim
permitiu a elevacdo dos pregos.
Para os agentes do mercado, as
sucessivas desvalori-
zacOes do tomate de-
correm principalmente
da retracdo do poder
de compra do consu-
midor brasileiro neste
ano. A reducdo das
vendas no setor vare-
jista travou a comerci-
alizacdo do tomate,
originando sobras em
todos os niveis da ca-

CONHECA OS DESTAQUES 2003

Regides

deia. Na Ceagesp, por exemplo,
alguns atacadistas chegaram a
doar o produto a institui¢des de
caridade, dado o grande actimu-
lo da mercadoria nos boxes. Ou-
tro fator que prejudicou a ele-
vacdo dos precos do tomate em
agosto foi a grande oferta ve-
rificada no mercado. Mesmo
com as temperaturas mais ame-
nas, um volume significativo do
produto continuou amadurecen-
do nas lavouras. Nem mesmo a
retirada dos tomates mais fra-
cos do mercado foi suficiente
para controlar a oferta.

Pregos despencam na roga

Agosto/02

Mogi-Guacu (SP) 14,46 8,47
Araguari (MG) 12,45 5,89
Goianapolis (GO) 12,34

Sao Jose de Uba (RJ) 12,95

Agosto/03

Variagao

-41%

-53%

-48%

-53%

Fonte: Cepea
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CEBOLA

Por Aline Barrozo Ferro

Comeca a safra

paulista

A cebola do estado deve estar com maior calibre,

o que nao é bom para o setor.

Monte Alto em pico de

safra

Desde a segunda quinzena de

agosto, a cebola paulista vem

sendo a principal abastecedora
do mercado in-

EXPORTAGAO terno, dada are-

BRASILEIRA ducdo da oferta

DE CEBOLA do Nordeste e

9727 t x de. Mina§ Ge-

& rais. Assim, a

3185t £ procura pelo

bulbo nas re-

2.503t gides paulistas
2130t

Volume anual em toneladas

de Monte Alto e
Sao José do Rio
Pardo foi inten-
sa no més pas-
sado. Apesar dos pregos re-
gistrados no mercado interno es-
tarem 53% mais altos em rela-
¢d0a 2002, os produtores os con-
sideram baixos e afirmam que a
margem de lucro estd estreita
neste ano. Para a primeira quin-
zena de setembro, contudo, a
tendéncia é de ligeira valoriza-
¢do do produto, em fungao
da reducdo da oferta prove-

e 2003

= 2002 hiente de outras pragas do
pafs. A colheita paulista
deve se estender até o fim

0,38 do més, reduzindo em outu-

0,27

05/06

8

bro. A falta de “cura” no

0,30 0,29 0,30

0,23

19/06 03/07 10/07

campo por parte da maioria dos
produtores acaba reduzindo o
valor comercial da cebola devi-
do a coloragao mais esbranqui-
cada e a menor resisténcia do
bulbo ao armazenamento. Outra
caracteristica do produto paulista
é o tamanho da variedade mer-
cedes (maior oferta de cebolas
tipo 4), que possui uma menor
demanda no mercado interno.

m Inicio das exporta-

coes

Em agosto, alguns agentes de Sao
José do Rio Pardo (SP) iniciaram
a exportacdo do bulbo para os Es-
tados Unidos. A cebola em-
barcada é do tipo 4 e exige uma
maior sanidade. A expectativa
dos agentes é de que haja um
volume maior de cebola expor-
tada visto que a cotagao do délar
em relagdo ao real favorece as
negociagdes com outros paises.
Vale lembrar que a exportagao é
uma boa forma de escoamento
das cebolas graddas, que sdo
menos demandas no Brasil. No
entanto, o volume expor-
tado ainda ndo chega a
influenciar a oferta des-
tinada ao mercado inter-
no. Em setembro, as ex-

0,41

0,20

0,19

24/07 07/08/ 21/08

Menor oferta alavanca precos da Ipa na roca

Precos médios recebidos pelos produtores do Vale do Sao Francisco

pela cebola Ipa 11 - R$/kg
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Fonte: Cepea

portagdes devem aumentar, devi-
do ao inicio dos embarques para
outros paises, como Uruguai e
Holanda.

Cai oferta nordestina

No final de agosto, a cebola
nordestina registrou valoriza-
¢ao decorrente de sua menor
oferta. Conforme previsto, o
volume ofertado no Nordeste
foi suficiente para abastecer
apenas o mercado local. Com
isso, em agosto, os pregos do
bulbo nordestino ficaram 55%
mais altos que o mesmo perio-
do do ano passado.

Nordeste volta ao mercado
A producdo do plantio de re-
passe feito nas margens do Rio
Sao Francisco deve ser colhi-
da no final de setembro, de-
vendo se intensificar em outu-
bro. Segundo agentes, em fun-
¢ao da descapitalizagao dos
produtores com os baixos pre-
¢os do mercado, o Vale do Sao
Francisco deve reduzir a area
de plantio em cerca de 20%
neste ano e a regido de lrecé
(BA) em torno de 50%. A ofer-
ta nordestina deve se estender
até meados de dezembro.

Minas também vai colher

Os produtores das regides de Sdo
Gotardo e Santa Juliana, em Mi-
nas Gerais, devem intensificar
a colheita do bulbo no final de
setembro. Segundo agentes, o
volume ofertado promete ser
menor em relagdo ao primeiro
semestre, quando os produtores
concentraram a produgao na ex-
pectativa de menor oferta e me-
Ihores pregos. As regides minei-
ras devem colher até novembro.

Foto: Sakata Sudamerica



t | 1 Exportacoes se-
guem intensas

A demanda externa deve per-
manecer forte tanto para o me-
[do nobre quanto para o ama-
relo em setembro, embora o
calor comece a reduzir o con-
sumo nos paises do hemisfério
norte. Mesmo assim, 0s pregos
ndo devem se alterar, ja que
os contratos entre os exporta-
dores nacionais e os compra-
dores estrangeiros foram fecha-
dos a pregos fixos em maio. As
exigéncias feitas aos exporta-
dores estdo aumentando e o
certificado Eurep Gap € o prin-
cipal deles. O controle de qua-
lidade analisado nesse certifi-
cado vai desde o acompanha-
mento de campo feito por pro-
fissionais, instalacoes, etc até
a origem e qualidade dos
insumos. Os embarques costu-
mam ser efetuados a cada dez
dias e os produtos sdo transpor-
tados em containers refrigera-
dos, ja que a fruta permanece
dentro do navio por sete dias
antes de chegar ao destino. A
maior exigéncia por camaras
frias é para o meldao nobre, que
deteriora mais rapidamente du-
rante o transporte. Alguns pro-
dutores, no entanto, exportam
meldo amarelo sem refrigera-
¢do, dada sua maior durabili-
dade apds a colheita.

Clima regula demanda

A queda na temperatura da dl-
tima semana de agosto assus-
tou produtores da regido da
Chapada do Apodi (RN) e Bai-
xo Jaguaribe (CE). O clima frio,
principalmente a noite, afetou
o crescimento da fruta, que ne-
cessita de radiacao solar duran-

Por Cinthia Antoniali Vicentini

Demanda externa
enxuga oferta
nacional

te o dia e calor no periodo no-
turno. Com isso, grande parte
dos produtores colheu o fruto
middo, podendo haver valoriza-
¢do do gratido em setembro.

Custo inviabiliza envio
para o Sudeste

Como previsto na edigdo pas-
sada, o meldao amarelo do Vale
do Sao Francisco ainda foi
comercializado no atacado
paulista em agosto, embora a
producdo local tenha diminui-
do consideravelmente. Em se-
tembro, contudo, a fruta do
Vale ndo deve entrar mais no
Sudeste. Os poucos produtores
que continuam colhendo melao
passam a comercializar princi-
palmente a granel para os mer-
cados mais préximos, como
Recife, que devem garantir
uma maior margem de lucro.
Isso porque, no Vale, os gastos
com frete e embalagem na co-
mercializagdo para o Sudeste
quase atingem os R$ 5,00/cx,
aumentando o custo de produ-
¢ao da fruta, que ultimamente
é maior que o valor pago pela

Abr. Mai.

mesma. Analisando a safra do
Vale em 2003, os precos médi-
os recebidos pelos produtores
apresentaram-se 6% maiores do
que a média de precos obtidos
em 2002. Em 2003, o valor
médio recebido pelo melao
amarelo do Vale (tipo6) foi
R$13,26/cx de 13 kg. Enquato
na safra de 2002, o produtor
recebeu R$12,56/cx de 13 kg.

ﬁ Melao amarelo se
estabiliza

Em agosto, o preco do melédo
amarelo parou de cair no mer-
cado interno, devido ao ini-
cio das exportagdes, que re-
duziram a oferta disponivel
internamente. Os precos do
meldo amarelo tipo 5 a 8 fi-
caram estdveis por vérias se-
manas, oscilando entre os
valores de R$ 12,00 e R$
13,00/cx13kg. Para setembro,
os produtores esperam uma
ligeira alta nos pregos, ja que
0s paises europeus vém de-
mandando um maior volume
da fruta neste ano, pressio-
nando a oferta nacional.

18,54

16,78

Jun. Jul.

& Melao potiguar perde valor no inicio da safra

Precos médios recebidos pelos produtores de meldo amarelo tipo 6 em Mossor6 - R$/cx 13 kg

Europa deve continuar demandando um bom volume neste més

e 2003
e 2002

15,20

10,90

Ago.

Fonte: Cepea
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carACO CENTRAL DO RRAS

O DINHEIRO

Por Margarete Boteon,
Carolina Dalla Costa e Ana Julia Vidal

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

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

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

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

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

I

A CRISE ATINGE O SETOR HORTICOLA

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

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

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

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

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

Pesquisa Hortifruti Brasil

Variag@o percentual nas vendas do 1° semestre
de 2003 em relagio ao mesmo periodo de 2002

Atacado - 30% - 30%
-17% . -,
foi “ :
a queda nas =
vendas dos - 2504 - 220
horticolas r
nesse
primairo
semestre em
comparagdo _ 0
a0 mMesmo _19 o - 16%
periodo
em 2002
- 9%

| "D

\\ by
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DICAS PARA O COMERCIANTE:

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

g

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

O PIOR PASSOU?

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

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

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

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

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

OfgBr- »®
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DICAS PARA O PRODUTOR:

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

® Controle os gastos na lavoura e p



DICAS PARA O COMERCIANTE:

relacionamentos externos na empresa.

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

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

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

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

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

® Diversifique os produtos horticolas
para a comercializacao.

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

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

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

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

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

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

DICAS PARA O PRODUTOR:

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

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

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

® FEvite transacfes com intermediarios.

® Selecione os compradores e priorize
a venda a vista.

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

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

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

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

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

® Estabeleca parcerias com o0s
colhedores e demais funcionérios.

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



Por Isis Nogueira Sardella

Producao pode

aumentar

A volta do calor deve amenizar a escassez de mamao

Jan.

:

Fev.

Precos batem recorde em agosto

Precos médios recebidos pelos produtores capixabas pelo mamao havai (12-18) - R$/kg

Calor pode incrementar a
oferta

O volume produzido nas rogas
do Espirito Santo, no sul e oes-
te da Bahia devera aumentar
significativamente em setem-
bro. Durante o Gltimo més, a
ocorréncia de noites frias, ti-
picas de inverno, acabou se-
gurando o mamado por mais
tempo nos pés - que ficaram
repletos de frutos verdes. Com
a elevacdo das temperaturas,
em setembro, esses frutos de-
verdo amadurecer mais rapi-
damente. Assim, pode-se espe-
rar uma consequente queda
nos pregos recebidos pelos pro-
dutores, em virtude da maior

oferta do produto.
Escassez eleva pre-

ﬁ ¢cos em agosto

No més de agosto, os pregos re-
cebidos pelos produtores apre-
sentaram significativos acrésci-
mos, chegando a quadruplicar

Mar. Abr.
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num periodo inferior a 30 dias.
Essa elevagdo repentina nos
precgos ocorreu devido a baixa
oferta no periodo, ocasionada
pela chegada de um “pescogo”
bastante extenso no Espirito
Santo e também pelas baixas
temperaturas registradas nas
regides sul e oeste da Bahia.
A oferta interna se mantém
baixa desde a segunda quinze-
na de julho, resultando em con-
tinuas elevagdes de precos.

Cadé o consumidor?

A procura pelo mamao tam-
bém se manteve baixa duran-
te agosto e ocasionou retragao
nas vendas. Embora a produgao
tenha permanecido muito bai-
xa, alguns produtores ainda en-
contraram bastante dificulda-
de para negociar o fruto, o que
pode estar relacionado a que-
da do poder aquisitivo do con-
sumidor brasileiro. Além disso,
os precos da fruta estiveram

0,14
Jun. Jul. Ago.

Fonte: Cepea

elevados no periodo. Em agos-
to, os valores reagiram em um
intervalo de tempo muito cur-
to, o que acabou afastando os
consumidores. Outro fator que
pode ter contribuido para a
queda do consumo foi a redu-
¢do das temperaturas, que ini-
biu o consumo de frutas.

Exportacoes devem au-
mentar

Com o aumento da produgdo
nas rogas capixabas e baianas,
espera-se que as exportagoes
aumentem ainda no final de
setembro. Durante o més de
agosto, os embarques reduzi-
ram significativamente, dada a
baixa oferta nas rogas. Algumas
empresas diminuiram as vendas
externas em até 50% nas ulti-
mas semanas de agosto.

1 | t Transporte mariti-
mo ganha espaco

O transporte maritimo tem sido
bastante utilizado pelas empre-
sas exportadoras. Esse tipo de
transporte, que era utilizado na
proporgdo de 25% do total em-
barcado para a Europa no dlti-
mo semestre de 2002, aumen-
tou para 50% em 2003. Ja o
transporte aéreo, que o ano pas-
sado correspondia a 75% dos
envios a Europa, diminuiu cer-
ca de 50% neste ano. No caso
da exportagao para os Estados
Unidos, o uso de navios ainda
nao é tdo comum, representan-
do apenas 10% do volume total
enviado aquele pais. Porém, se
comparado com a porcentagem
que representava no dltimo se-
mestre de 2002, também au-
mentou significativamente para
o mercado norte-americano.




Por Ana Jdlia Vidal e
Margarete Boteon

Setembro é més
de florada!

As previsoes indicam chuvas abaixo da média para Sao Paulo

&Q Chuvas abaixo da
* média

A partir de setembro, o setor
citricola concentra as atencdes
no clima, que indicard o com-
portamento da florada nos poma-
res de Sao Paulo, fator fundamen-
tal para o célculo da producgao
na préxima safra. O Inpe (Insti-
tuto Nacional de Pesquisas Espa-
ciais) prevé chuvas ligeiramen-
te abaixo da média histérica no
estado paulista, excluindo as re-
gides mais proximas do Parana.
Os pesquisadores do Instituto
explicam ainda que pode ocor-
rer um deslocamento do periodo
de maior volume de precipita-
¢Oes — geralmente o final de ou-
tubro — para o inicio de novem-
bro. As temperaturas devem fi-
car acima da média no estado.

Flores ameacadas?

Se confirmada, a previsdo do
Inpe é negativa para o setor.
Caso as chuvas voltem a ocor-
rer de forma intensiva a partir
de novembro, devem coincidir
com o periodo em que a planta
estard carregada de frutos em

vendas externas seguem lentas
para a Europa, mas com tendén-
cia de elevagdo no médio pra-
zo. Essa expectativa ndo deixa
de ser positiva para o exporta-
dor brasileiro e, principalmen-
te, para o citricultor paulista,
ja que a reducgdo de estoques
de suco ndo deve ocorrer so-
mente no mercado comprador.
Representantes da industria
nacional também tém declara-
do que para que as exportagoes
sejam, pelo menos, mantidas
neste ano, deverd ocorrer re-
ducgao consideravel dos esto-
ques internos de suco, levan-
do-se em conta a quebra da atu-
al safra paulista. Assim, o setor
industrial entraria na préxima
safra com menos suco estoca-
do num periodo de renovagdo
de contratos, o que representa
grande probabilidade de eleva-
¢ao da demanda pela matéria-
prima e de melhores condicdes
de negociagao para o produtor.

Oferta de suco deve se
manter
Em agosto, foram divulgadas as

11% e 14%, respectivamente,
em relacdo a produgdo anteri-
or. Se confirmado, o volume
manteria equilibrada a oferta
norte-americana de suco, o que
desestimularia possiveis rea-
¢bes nas cotacoes da Florida e
também as importagdes de suco
brasileiro pelo Pafs.

ﬁ Calor favorece mer-
cado interno
O otimismo quanto ao tradici-
onal aquecimento da demanda
por citros em setembro estd
mais timido neste ano, em fun-
¢do do menor poder aquisitivo
do consumidor brasileiro. Para
os agentes do setor, o que deve
sustentar os pregos da laranja
neste més é a continuidade da
baixa oferta disponivel para o
mercado. A laranja que vem se
desenvolvendo a partir da ter-
ceira florada do ano passado -
grande parte da produgdo - deve
estar em ponto ideal de colhei-
ta apenas em novembro e de-
zembro. Assim, setembro pro-
mete ligeira elevagao da de-
manda e continuidade de ofer-

ponto avancado de desenvolvi-  primeiras estimativas paraasa- ta retraida, o que pode resultar : :gzz
mento. Isso pode ocasionar fra 03/04 da Florida pela em- em pregos estaveis, com leve

abortamento das flores, conside-  presa Louis Dreyfus e pela ana-  tendéncia de alta.

rando que a planta, sobre- lista Elizabeth Steger. Os niime- 12,02 12,79

carregada, prioriza o fruto.

Europa da sinais de
melhora

Segundo fontes ligadas a indus-
tria nacional, o calor na Euro-

ros ficaram entre 226 e 230 mi-
lhoes de caixas, acréscimos de

9,13 9,04

10,91

8,45
pa deve drenar, no curto pra- 8,07 7,92 :
zo, os estoques dos engar-
rafadores europeus, que esta-
Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez.

vam elevados desde o final do
ano passado e vinham deses-
timulando as exportagoes para
o bloco. Isso significa que as

Precos médios rece
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Setembro Eromete aquecer mercado interno

idos pelos produtores paulista pela laranja péra na arvore - R$/cx 40,8kg

Fonte: Cepea



Por Renata Elise G. Sebastiani

Monte Alfto registra

melhor produtividade

As condic¢ées climdticas estao favorecendo a safra paulista

PRODUTORES ANTECIPAM VENDAS PARA EUA

Més

Janeiro
Fevereiro
Margo
Abril
Maio
Junho
Julho
Agosto

Monte Alto eleva produtivi-
dade em 30%

A expectativa dos produtores do
Sudeste é positiva para setembro.
Espera-se que a produtividade da
proxima safra de Monte Alto (SP)
aumente quase 30% em relagdo
a anterior, de acordo com agen-
tes. Neste ano, ndo houve gran-
des problemas relacionados a tem-
peraturas muito elevadas, que po-
deriam prejudicar a indugao flo-
ral. Assim, os produtores esperam
uma boa safra, pois o clima ame-
no garante o florescimento e a pro-
ducao dos frutos. Entretanto, com
a previsao de pequeno atraso no
pico de colheita da safra nordesti-
na - somente no final de setembro
e ndo no inicio do més -, a entra-
da da safra de Monte Alto - espe-
rada para meados de outubro - co-
incidira com a maior oferta de
Petrolina/Juazeiro e Livramento de
Brumado. Isso pode pressionar as
cotagdes ja no inicio de outubro,
periodo em que os valores costu-
mam estar mais altos em compa-
racao ao final do ano, época de
pico da oferta paulista.

/\/ Agosto atipico
Normalmente, o més de

agosto abre a principal janela de

Destinos da fruta:

Europa

2002 2003 2002
0,44 0,84 ........
0,59 1,10 e
0,83 1’23 ........
1,00 1,23 e

1,31 ........
0,92 1,25 e
1,04 1,16 ........
0,99 1,16 1,32

Estados Unidos

PRODUTORES RECEBEM MAIS EM AGOSTO DE 2003

Pregos recebidos pelos produtores de tommy em R$/kg

Destinos ago/2002 ago/2003 Var (R$/Kg)
Europa 0,99 1,16 0,17
EUA 1,32 1,51 0,19

exportacdo de manga brasileira.
Os embarques para o Europa se
estendem até dezembro e, para os
Estados Unidos, até outubro. No
més passado, contudo, o desem-
penho das vendas externas decep-
cionou os exportadores, dada a
falta de produto na roga. O pro-
longamento da oferta mexicana no
mercado norte-americano também
tem atrapalhado o plano brasilei-
ro de exportar ja em julho para
esse mercado. Na Gltima semana
de agosto, deste ano, o México ex-
portou um volume 51% maior para
os EUA , em comparagao com o
mesmo periodo em 2002. Na Eu-
ropa, os importadores estdo prefe-
rindo frutas com maior percentual
de 4gua, como o meldo, devido
ao calor intenso. Nas rogas nacio-
nais, o pico de oferta deslocou-se
para meados de setembro (o ideal
seria no final de agosto), dificul-
tando o cumprimento dos contra-
tos externos. Conseqlientemente,
a dificuldade de compra da fruta
acabou remunerando
melhor o produtor em
agosto de 2003, em re-
lagdo ao ano anterior.
Os pregos recebidos pe-
los produtores que envi-
aram a manga aos EUA
e Europa ficaram, res-
pectivamente, R$ 0,19/
"""" kg e R$ 0,17/kg superi-
"""" ores aos obtidos no mes-
1,56 mo periodo de 2002.
1,51 Para setembro, as ten-

2003

Precos recebidos pelos produtores de tommy em R$/kg
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Fonte: Cepea

déncias sdo positivas

Fonte: Cepea

para o Nordeste, pois o volume de
producio total dessa regiao deve
ser comercializado na segunda
quinzena de setembro, quando serd
possivel completar todos os con-
tratos de exportagdo. Até julho, o
Brasil enviou a Europa aproxima-
damente 30.700 toneladas de
manga, um volume 245% maior
que em 2002, segundo dados da
Secex. Para os EUA (incluindo Por-
to Rico), foram enviadas cerca de
735 toneladas, 2.940% a mais.
Cabe lembrar que o Brasil costu-
mava exportar, para o mercado
norte-americano, um volume irri-
sorio nesse periodo - aproximada-
mente 25 toneladas.

maiores movimenta-
coes

Para setembro, as expectativas
sdo de melhores vendas no ata-
cado, em funcdo da intensifica-
¢ao da colheita no Vale do Sao
Francisco e em Livramento do
Brumado (BA), além da entrada
da safra de Monte Alto (SP). Os
precos ofertados no atacado tém
oscilado muito com a instabilida-
de da oferta e da qualidade na
roca. A menor oferta interna im-
pulsionou os pregos médios da
tommy no mercado atacadista de
Sdo Paulo (R$ 1,50kg) e Campi-
nas (R$ 1,68kg), no Gltimo més —
valorizagao de 43% e 23%, res-
pectivamente, em comparagao a
agosto de 2002, porém as vendas
continuaram fracas.

ﬁ Atacado aguarda




1 | 1 Exportacoes a vista

A partir de meados de
setembro, alguns produtores do
Nordeste voltam a colher uva vi-
sando, principalmente, o merca-
do externo. A intensificacao da
atividade, no entanto, deve
ocorrer somente em outubro.
Nesta segunda janela de merca-
do, que tem inicio previsto para
a primeira semana de outubro,
deve ser embarcado um volume
superior ao dos anos anteriores.
Isso porque, nesta safra, serd re-
alizada a primeira colheita das
uvas sem sementes, que foram
implantadas no Nordeste em
2002. As boas condicoes clima-
ticas deste segundo semestre fa-
voreceram o desenvolvimento
dessa nova variedade, que tem
resultado na producgao de frutas
de 6tima qualidade. O clima
favoravel foi essencial para o de-
senvolvimento dos cachos, ja
que essa variedade é mais sus-
ceptivel as variagdes climaticas
em comparagdo a uva com se-
mente. O Gnico problema desse
aumento no volume exportado
estd relacionado aos pregos. A
maior oferta interna pode pres-
sionar os valores da fruta expor-
tada, caso ndo haja uma eleva-
¢do da demanda européia, frus-
trando alguns produtores que es-
peram obter os mesmos pregos
das janelas anteriores.

Jales mantém oferta estavel

Em setembro, o volume de uva
ofertado por Jales (SP) tende a se
manter estavel, ja que a colhei-
ta estd mais escalonada neste
ano, em comparagao ao anteri-
or. Os grandes produtores locais
estdo cientes de que a qualida-
de do produto é fundamental

Por Aline Vitti

Nordeste de olho no

mercado europeu

Expectativas sao boas para a segunda janela de mercado

para sua aceitagao pelo consu-
midor. Dessa forma, as parreiras
estdo recebendo bons tratos cul-
turais e passando por um adequa-
do trabalho de raleio. Esses cui-
dados evitam o excesso de fruta
no pé, favorecendo o seu desen-
volvimento e melhorando sua
qualidade. Assim, a oferta deve
permanecer regular ao longo do
semestre, sem apresentar grandes
picos. Mesmo que haja um au-
mento no volume ofertado em se-
tembro, em relagdo a agosto, a
volta do calor neste més pode
melhorar as vendas, mantendo os
precos em bons patamares.
Agosto positivo em
Pirapora

Agosto foi considerado um bom
periodo para as vendas em
Pirapora (MG). Os pregos regis-
trados na regido permaneceram
estaveis, com leve retracdo no
final do més, em fungao da pré-
pria concorréncia local. Isso fez
com que alguns produtores segu-
rassem a fruta no pé para oferta-
la apenas em setembro, periodo
em que, historicamente, os pre-
¢os sao mais elevados em virtu-

1,45

1,23

1,06
0,89
Mar. Abr.

Jan. Fev.

:

Mai.

de de um aquecimento da de-
manda. Além disso, os produto-
res estiveram animados com a
qualidade da fruta local, j& que
o clima da regido manteve-se
quente e seco, condicdes favo-
raveis a cultura.

Uva em embalagens padro-
nizadas

Em reunides realizadas no més
de agosto, produtores das regides
paulistas de Porto Feliz, Indaia-
tuba, Louveira e Jundiai estdo pa-
dronizando as embalagens utili-
zadas na comercializagao da
uva, de acordo com a Portaria do
Inmetro. Segundo informagdes, a
primeira caixa regulamentanda
é a de papeldo de 5kg, que aten-
de aos padroes e medidas neces-
sarias para serem paletizaveis.
Para a préxima safra, os produto-
res ja devem ter se adequado as
normas, que devem favorecer o
acondicionamento e o transpor-
te da fruta. Além da caixa de
5kg, uma caixa menor, de 1,5 a
2,5kg, esta sendo estudada para
que seja desenvolvida dentro dos
padrbes de medidas necessarias
para a paletizagdo.

0,97

Jun. Jul. Ago.

ams 2003
e 2002

1,87

Nov.

1,35

Dez.

Volume estavel mantém precos elevados

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

Fonte: Cepea
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BANANA

Por Marina Matthiesen

Seca diminui oferta

para setembro

A menor disponibilidade de fruta pode impulsionar os precos

e 2003
e 2002

10,47

6,00

25/07

\0\ Seca atrasa safra

paulista de prata

A seca que atingiu o Vale do
Ribeira (SP) em agosto atrasou
a safra da banana prata
paulista. O clima seco nao per-
mite que a fruta “engorde” nor-
malmente, tendo que permane-
cer mais tempo no pé. Além
disso, a produgdo e a qualida-
de do fruto sdo afetadas, pois,
nessas condigdes, o produtor
tem que cortar o cacho antes
da fruta atingir o didmetro ide-
al para a colheita. Alguns ba-
nanicultores acreditam que a
producdo da prata paulista s6
deve se intensificar no final
deste més e no inicio de outu-
bro. Assim, espera-se que, em
setembro, os precos da prata
paulista continuem nos patama-
res do final de agosto, a menos
que sua qualidade volte a me-
[horar ou os pregos do norte de
Minas subam, impulsionando os
valores da banana paulista.

Nanica também é afetada
A forte estiagem que atingiu as
regides catarinenses e paulistas
em agosto também prejudicou

10,48
9,76
6,45 6,34
01/08 08/08
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a produgdo de banana nanica
para este més de setembro. Em
fungdo da menor oferta dessa
variedade no Vale, acredita-se
que o prego da nanica paulista
aumente neste més, principal-
mente se a producdo catari-
nense ndo for excessiva, o que
deve se confirmar. Segundo
agentes de Santa Catarina, a
oferta de nanica também deve
ser menor naquele estado, nes-
te més, em relagdo ao mesmo
periodo do ano passado, devi-
do a forte seca registrada em
agosto, que atrasou a safra e
prejudicou a qualidade da fru-
ta. Com a oferta controlada,
esperam-se bons pregos para a
nanica catarinense, principal-
mente se as exportagoes conti-
nuarem no mesmo ritmo de
2002. Até julho deste ano, se-
gundo dados da Secex, o volu-
me exportado de nanica para
o Mercosul registrou aumento
de 9% em relacdo ao mesmo
periodo do ano passado. Ja no
mercado interno, os pregos
dessa banana estdo em alta.
Em agosto, os precos da nanica
do Vale estiveram 64% maio-
res que no mesmo més de 2002,

ﬁ Prata do Vale do Ribeira mais valorizada em 2003

Pregos recebidos pelos produtores no Vale do Ribeira - R$/cx 20kg

10,05
9,53
6,73
6,46
15/08 22/08
Fonte: Cepea

e os da nanica catarinense,
40% superiores, também em
relagdo a agosto de 2002.

Aumenta oferta de prata
mineira

A volta do calor em setembro
deve aumentar a oferta de ba-
nana prata do norte mineiro, o
que poderia pressionar seus pre-
¢os. No entanto, espera-se que
a producdo local de prata seja
inferior neste segundo semestre,
em relagdo ao mesmo periodo
de 2002, dada a descapita-
lizagdo de alguns produtores,
que acabaram descuidando dos
tratos culturais. Além disso, o
aumento das temperaturas pode
também aquecer a demanda
pela fruta. Assim, a expectati-
va é que os precos dessa bana-
na permanegcam estdveis nes-
te més, em comparagdo a
agosto, quando a prata minei-
ra foi comercializada, em mé-
dia, a R$ 10,25/cx 20 kg, um
valor 46% maior que no mes-
mo periodo de 2002.

Atacado deve recuperar
vendas

Em setembro, as vendas sao tra-
dicionalmente melhores no ata-
cado, em relacdo aos meses de
julho e agosto, uma vez que as
temperaturas mais altas estimu-
lam o consumo de frutas e as
vendas para merendas escolares
estao normalizadas. Contudo, os
precos mais altos da nanica po-
dem atrapalhar sua venda nes-
te més, podendo estimular a
procura pela prata, que embo-
ra mais cara que a nanica,
deve estar com qualidade infe-
rior nesse periodo, portanto, a
precos mais acessiveis.



Transforme a crise em
oportunidade

Roberto Monti é
consultor de
marketing e sabe
que o periodo de
crise é ideal para
avaliar a empresa
e fazer algumas
mudancgas. Apesar
do texto né&o ter
sido elaborado
especificamente
para o setor
horticola, as dicas
sdo validas e
acabam
“injetando” um
pouco de otimismo
neste momento de
desanimo.

Por Roberto Monti*

Seja qual for a ameaca que se
apresente, é necessaria uma re-
acao. As oportunidades nao faltam
€ 0S executivos experi-
entes conseguem per-
cebé-las. O que faz uma
oportunidade de mer-
cado atrativa € o nume-
ro de compradores po-
tenciais, o seu poder
aquisitivo, os benefici-
0Ss que o produto/servi-
CO proporciona etc.

O que pode ser con-
siderado como oportu-
nidade de mercado?
De forma basica, pode-
mos dizer que pode ser
o fornecimento de um
produto/servico escas-
so, ofertar de maneira
nova ou melhor um produto/ser-
vico existente ou mesmo apresen-
tar um novo produto/servico.

A inteligéncia é aproveitar os
periodos de crise e recessao para
agregar valor a sua empresa. Sa-
ber que uma época de retracéao
econbmica oferece uma grande
oportunidade para melhoria da
posicdo estratégica no mercado.
Sempre havera um pais, um es-
tado ou uma cidade atravessan-
do um periodo de dificuldade eco-
ndmica. Se isto acontecer na sua
cidade, o que podera ser feito? E
a grande pergunta é: “quanto
tempo vai durar esta crise?” A in-
certeza é sem duvida a maior pre-
ocupacao de todos.

As medidas basicas que gran-

de parte dos administradores to-
mam séo as ja conhecidas: corte
de funcionarios, corte de despe-
sas gerais, inclusive de propa-
ganda, de treinamento, redugéo
do nivel de compras de matéria-
prima e de produtos acabados
para revenda. Tudo isso sem con-
tar com a diminuicdo de aten-
¢do que é dada ao cliente. Com
todos esses fatores agindo ao
mesmo tempo, os resultados nao
poderao ser favoraveis.

“A inteligéncia é
aproveitar os

periodos de crise

e recessao para
agregar valor
a sua empresa”

Analisando o ambiente exter-
no onde esta inserida a empre-
sa, verificamos que nos ultimos
anos nossa economia teve um
comportamento cadtico, no qual
muitas empresas néo resistiram.
As flutuac¢bes na economia séao
maiores e mais rapidas. A renda
do consumidor esté caindo, a po-
pulacéo esta envelhecendo e a di-
ferenca de poder aquisitivo au-
menta. A necessidade de estra-
tégias bem definidas aumenta a
medida que crescem as dificul-
dades e a concorréncia.

* Roberto Monti é Co-autor do livro (IN)Fidelida-
de, Uma Questao de Qualidade,Clientes So-
nham, Empresas Concretizam (Editora Virgo).
E-mail: mktmonti@aol.com




Providéncias que podem ser adotadas de imediato pela empresa:

® Tornar-se indispensavel para os
seus melhores clientes. Ao invés de cor-
tar indiscriminadamente os custos, ava-
lie os resultados de seu relacionamento
com estes clientes, visto que os melhores
clientes com certeza representam a par-
cela maior de lucro em sua receita. Con-
centre seus esforgcos e de sua equipe em
melhorar ainda mais o seu desempenho
junto a esse grupo de clientes. Mostre es-
tudos, resultados de pesquisas, desenvol-
vimentos, atendimento diferenciado -
mostre disposicdo em atender!

® Ajuste a sua oferta para atendé-los
melhor. Aproveite a crise e reforce a sua
posicdo de controle mais rigido em ser o
fornecedor preferido daquele mercado.

® Facilite a vida de seus clientes tra-
tando-os “a pao-de-l6 ”, pois sdo a sua
grande chance para o sucesso no longo
prazo. Quanto ao atendimento telefoni-
co, de balcao e a orientacdo do vendedor
quando do pedido, devem ser redobrados,
pois a concorréncia lutara pela sobrevi-
véncia e muitas vezes de forma predato-
ria, fornecendo os produtos a um preco
impossivel de ser praticado.

RECEITA PARA ENFRENTAR A CRISE:

® Faca investimentos certos. Nao faca
cortes sem um estudo detalhado, pois, se-
gundo uma pesquisa da conceituada
Mercer Management Consulting, se vocé
cortar os 10% errados, poderd destruir
100% do valor da sua empresa.

® Na recessdo, paga-se mais pela efi-
ciéncia. Corte as despesas indiretas e
controle melhor as contas a receber. Faca
parcerias com os seus fornecedores. Pro-
cure equacionar o ciclo contas a pagar -
estoques - contas a receber, reduzindo
as necessidades de capital de giro.

® Nao pense somente em tecnologia,
pense no negoécio. Instale os equipamen-
tos adequados para otimizar a producéao,
controle e administracdo do sistema
gerencial de sua empresa. Isto facilitara
a producao e auxiliarad no controle de aten-
dimento dos clientes. Ja existem disponi-
veis softwares adequados para o acompa-
nhamento de suas visitas, vendas e
gerenciamento no relacionamento de cli-
entes. Todas as medidas devem ser
divulgadas dentro de sua empresa, discu-
tidas e bem absorvidas por toda a equipe
para gue possam surtir o efeito desejado.

Acompanhando os acontecimentos, nota-se que as manchetes dos jornais estao cheias de noticias
ruins, fazendo pensar: conseguirei sobreviver nos préximos meses? De acordo com Steven Berglas,
psiclogo da UCLA, a receita para enfrentar a crise é composta de 4 fases:

1. Faca cortes grandes e rapidos - evite fazer os cortes de grao em grao, causando uma

tortura em seus empregados;

2. Conserve 0s recursos, mas nao se negue a assumir riscos - ndo crie mentalidade
defensiva bloqueando as suas atividades futuras quando a crise passar;

3. Olhe pelo lado positivo, mas nao fique cego a realidade - é possivel ser otimista
mesmo em tempos de crise, existem inimeros exemplos a disposicao;

4. As mas noticias nao sao de todo mas - o bom empreendedor é capaz de aceitar

melhor as mas noticias.
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