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EDITORIAL

Empreendedorismo:
0 que é isso afinal?

a ultima edicdo da Hortifruti

Brasil vocé acompanhou a his-

toria do sucesso de nove produ-
tores horticolas, as dificuldades enfren-
tadas por cada um e a persisténcia para
alcancar o topo. Empreendedorismo é
isso: a capacidade de vencer os obsta-
culos, assumir riscos e se destacar no
gue faz. S&o pessoas com essas carac-
teristicas que movimentam a econo-
mia e fazem o pais crescer.
Antigamente, acreditava-se que
empreendedorismo era um "dom" res-
trito a algumas pessoas, e que somen-
te essas é que poderiam vencer. Hoje,
nao se pensa dessa forma e ha pesqui-
sas cientificas a respeito do assunto,
além de programas voltados para for-
mar empreendedores.
Foi pensando nisso que a Hortifruti
Brasil resolveu pesquisar esse tema
mais a fundo, desvendando as carac-
teristicas essenciais dos empreende-
dores horticolas na Matéria de Capa. No
Forum de Idéias, convidamos um es-
tudioso no assunto, o Prof. Fernando
Peres, da Esalq/USP, para avaliar o
empreendedorismo rural brasileiro.
A conclusao destas duas edic¢des (maio
e junho) é que o progresso do setor hor-
ticola esta nas méos dos empresarios
"empreendedores”. Comprovamos que,
€ preciso investir no capital humano
para que empreendimentos sejam
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bem-sucedidos, e junto com eles, o se-
tor, o pais.

Talvez, a principal concluséo das duas
edicOes seja que, aliado a formacéao de
empresarios de sucesso, temos que
pensar mais alto, procurando construir
um "setor" viavel para todos. Segundo
o Prof. Peres, a organizacdo entre os
produtores é essencial, principalmen-
te para os que sozinhos ndo séo gran-
des o suficiente para ter um bom poder
de barganha junto aos compradores.
Deve-se voltar a pensar na comunida-
de rural, restabelecerem-se os lacos de
confianga entre os produtores e traba-
lhar em grupo para que todos andem
para frente.

Outra conclusao importante é que nao
ha uma férmula pronta para o sucesso
da horticultura. Mas, sem duvida, nes-
ta edicdo, apontamos alguns passos que
sdo importantes para chegarmos la.

Margarete Boteon (esquerda) e Carolina Dalla Costa foram
as organizadoras do estudo sobre empreendedorismo.
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Capa 9
EMPREENDEDORISMO

Sao pessoas com determinacéo,
persisténcia e autoconfianga que
fazem o setor se desenvolver.

Forum 20

“NAO E COM
FUNCIONARIOS QUE SE
DESENVOLVE O PAI[S”

O Prof. Dr. Fernando Peres Curi
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Gostei muito da Hortifruti Brasil. Quando me cadastrei para
recebé-la, esperava ler somente noticias do sul do pais, mas me
causou admiracdo ver noticias daqui do Nordeste, e
especificamente da minha regido (Petrolina/Juazeiro) publicadas.
Realmente gostei! Vou fazer propaganda dela tanto entre os
produtores quanto os académicos.

Agradecidamente,
Hebert Sampaio (hebert_sampaio@ig.com.br)

PARABENS!
Queria parabenizar toda a equipe da Hortifruti Brasil por

mais uma bela edicdo e por dois anos de, acima de tudo,
competéncia e interesse pela hortifruticultura de nosso pais.
Claudio Massachi (pinhoabe@hotmail.com)

SAUDADES

Parabéns a Hortifruti Brasil pelos dois anos de sucesso! Por
ter vivido um pedaco dessa histdria, posso dizer com todas as
letras que a sua receita de vencedores é contagiante. Espero que
o jornalismo brasileiro siga a férmula e aprenda mais sobre a
importancia da unido com os produtores.
Ana Julia Vidal (ajuliavidal@hotmail.com)

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

Por Jodo Paulo Deleo e Daiana Braga

Menos batata
na safra das secas

Com a reducgdo da drea plantada, a oferta deste ano deve ser inferior a de 2003
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Precos registram nova queda em maio

\l\ Reducédo de area
nas secas

De modo geral, todas as regides
produtoras devem apresentar
reducdo na area cultivada na
safra das secas, decorrente dos
baixos precos registrados entre
julho de 2003 e marco deste
ano. Entretanto, o aumento do
cultivo da agata e, principal-
mente, 0 menor poder de com-
pra dos consumidores nacio-
nais podem dificultar a valori-
zacdo do produto. No Sudoes-
te Paulista, estima-se que a area
cultivada para a safra das secas
seja de aproximadamente 3,5
mil hectares, cerca de 12% me-
nor que no ano passado. Desse
total, em torno de 500 hectares
correspondem ao plantio de
batata semente. No Sul de Mi-
nas, a reducao é mais expressi-
va. Espera-se uma diminuigio
de 45% na area plantada para a
safra das secas, frente ao ano
anterior, totalizando 2,2 mil
hectares cultivados. Em
Brasilia/Cristalina (GO), onde a
colheitado tubérculo jacome-

¢ou, é esperada uma reducgéo
de cerca de 28% em relacdo a
2003. A safralocal se iniciouem
abril, tem pico de colheita pre-
visto para agosto e deverase en-
cerrar em outubro.

Requeima: a doenca

da moda!

O Tridngulo Mineiro/Alto do Pa-
ranaiba (MG) foi a primeira re-
gido que registrou ataque do
fungo causador da requeima.
De acordo com agentes locais,
o controle foi dificil e houve
quebra de producédo em algu-
mas lavouras. Em abril, o Sudo-
este Paulista passou pelo mes-
mo problema, em func¢éo das
baixas temperaturas e da eleva-
da umidade - condi¢des ideais
para a proliferacdo da doenca.
Acredita-se que cerca de 20%
da producao das areas atingi-
das foi perdida. Na regido de
Brasilia/Cristalina (GO), a doen-
¢a voltou a aparecer em maio,
mas, de acordo com agentes lo-
cais, o problema foi controla-
do e ainda néo se fala em pre-

s 2003
mm@=m 2004

jan fev mar abr mai jun

jul ago set out nov dez

Fonte: Cepea

Preco médios de venda da batata monalisa no atacado de S&o Paulo - R$/sc 50 kg
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juizos na producéao local.

Vargem Grande

investe em area

Para a safra de inverno, aregido
de Vargem Grande do Sul (SP)
deve aumentar a area cultiva-
daem cercade 5% frente a 2003.
Neste ano, houve atraso no
plantio local. Alguns produto-
res iniciaram o cultivo logo no
final de margo, mas, as chuvas
de abril e maio dificultaram os
trabalhos de campo. Assim, o
encerramento do cultivo fica
atrelado as condicdes climati-
cas, deslocando o pico da safra
local. Segundo agentes do se-
tor, apesar do excesso de chu-
vas, até o final de maio a quali-
dade do tubérculo ainda néo
havia sido comprometida.

Apesar da

3 entressafra,precos
nao reagem
Normalmente, os pre¢os da
batata atingem as maiores co-
tacdes do ano em maio. Neste
més encerra-se a safra no Tri-
angulo Mineiro/Alto do Parana-
iba (MG), diminui a oferta no
Sul de Minas Gerais e, no Sudo-
este Paulista, a safra esta ape-
nas iniciando. Neste ano, con-
tudo, mesmo com a reducéo da
oferta, os precos do tubérculo
apresentaram leve queda. No
atacado de Séo Paulo, por exem-
plo, a monalisa especial foi co-
tada a aproximadamente R$
40,23/sc de 50 kg, em maio, cer-
ca de 6% abaixo da média do
més anterior. O fato que impe-
diu a valorizacdo do produto
foi a queda do consumo no
pais, decorrente da situagdo
econdmica nacional.




\l\ Cadé o tomate
que estava aqui?

Mesmo com o inicio da safra
de inverno, o volume de toma-
te ofertado no mercado inter-
Nno permaneceu baixo em maio
e deve continuar restrito du-
rante a primeira quinzena de
junho. Com a aproximacéo do
inverno e a passagem de fren-
tes frias sobre as lavouras, a
maturacgdo do fruto tem atrasa-
do, limitando o volume dispo-
nibilizado aos atacados, prin-
cipalmente do produto madu-
ro. Além disso, o término da
colheita em Itapeva (SP) e em
Venda Nova do Imigrante (ES)
também contribuiu para a re-
ducdo da oferta. Ambas as re-
gides colhem durante os me-
ses de verdo e finalizaram suas
safras deste ano no udltimo
més. Para a segunda quinzena
de junho, a expectativa é que
as regides de Sao José de Uba
(RJ) - que deve iniciar a colhei-
taem junho - e Paty de Alferes
(RJ) colaborem com o aumen-
to da oferta. De qualquer for-
ma, o volume colhido nessas
rogas, este ano, deve ser inferi-
or ao registrado no mesmo pe-
riodo de 2003, devido a redu-
¢ao da area plantada.

Safradesanima
produtores de Itapeva
Os produtores de Itapeva (SP)
estdo insatisfeitos com os resul-
tados obtidos na dltima safra
de verdo. O principal fator para
este descontentamento foi a
baixa lucratividade deste ano.
Em comparacdo com a safra de
2003, houve queda de aproxi-
madamente 22% no preco mé-
dio do tomate salada AA longa

vida comercializado na
regido. Ao longo da safra,
0 produto permaneceu
desvalorizado, com algu-
ma reacdo apenas em
maio, quando somente
0s grandes produtores
estavam no mercado.
Além disso, a produtivi-
dade das lavouras tardi-
as diminuiu, sendo colhi-
das em torno de 200 cx/
mil pés, frente as 450 cx/mil pés
obtidas no inicio da safra.
Reacdo no

ﬁ mercado

Em maio, o tomate atingiu o
maior preco do ano. No ultimo
més, o tomate salada AA longa
vida foi comercializado a R$
30,74/cx 23kg, em média, na
ceasa de Sdo Paulo, valor 143%
superior ao registrado no mes-
mo periodo de 2003. Esta gran-
de valorizacdo foi causada
pela brusca redugédo da oferta
nas rogas. Com a presenca de

a

TOMATE

Por Renata B. Lacombe e
Rafaela Cristina da Silva

Menos tomate

no mercado

Encerramento da safra de verao, menor plantio nas rogas de inverno e

chegada do frio limitam a oferta de tomate

Prego médio (R$/cx 23kg) recebido
pelos produtores de Itapeva:

Fonte: Cepea

constantes frentes frias nas re-
giBes produtoras, as tempera-
turas, principalmente as notur-
nas, permaneceram muito bai-
xas em maio, atrasando a ma-
turagdo dos frutos. Além disso,
em meados de maio, os produ-
tores de Itapeva (SP) e de Venda
Nova do Imigrante (ES), ja da-
vam sinais da finalizacdo de
suas safras ofertando grande
parte de tomate ponteiro, en-
quanto que nas lavouras de in-
verno o volume colhido ainda
ndo eragrande.
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Falta de tomate causa euforia no mercado

Pregos médios de venda do tomate salada AA longa vida
no atacado de S&o Paulo - R$/cx 23Kg

5,00

ago set out nov dez

Fonte: Cepea

HORTIFRUTI BRASIL - JUNHO/2004 - 7



CEBOLA

Por Aline Barrozo Ferro

Falta cebola
no mercado

Comecam a aparecer os resultados das dificuldades enfrentadas durante o plantio
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Comeca a colheita

em Irecé

No final de maio, a regido de
Irecé (BA) iniciou asegunda eta-
pa dacolheita deste semestre e
deve estender a comercializa-
¢do até o final junho. Alguns
produtores resolveram aumen-
tar a area de plantio nesse pe-
riodo tendo em vista o atraso da
safra no Vale do S&o Francisco.
A qualidade da cebola dessa
segunda colheita € superior a
do produto comercializado no
inicio do ano, que foi prejudi-
cado pelas chuvas. No entanto,
pode haver reducéo da produti-
vidade local, visto que muitas
lavouras foram afetadas pela
doenca "queima das pontas",
causada pelo adensamento do
plantio. A comercializacdo
deve concentrar-se nas regides
Norte e Nordeste, onde a oferta
local é insuficiente para abas-
tecer os postos de vendas. No
Vale do S&o Francisco, a colhei-
ta deve se intensificar no final
deste més. O nivel do lago de
Sobradinho ainda ndo baixou,

dificultando o plantio na vazan-
te. As mudas foram plantadas
na parte alta do Vale e, assim, a
produtividade deve ser inferior
aesperada, ja que neste local o
solo é menos fértil.

\0\ Diminui a oferta
do Centro-Oeste
As chuvas do inicio do ano,
além de atrasar o plantio de al-
gumas rogas, acabaram preju-
dicando a quantidade e a qua-
lidade da producéo do Centro-
Oeste. Em Cristalina (GO), a
produtividade média caiu mais
de 50% na maior parte das la-
vouras e, em Brasilia (DF), a
produgdo foi quase totalmente
perdida. A qualidade também
foi afetada pela incidéncia de
bacterioses, favorecida pela
umidade. Assim, a primeira eta-
pa da colheita nessas regites
teve um rendimento pouco sig-
nificativo e a proxima colheita
devera ocorrer no final de ju-
lho, com previsdo de melhor
produtividade e qualidade. A
area plantada para o segundo

dez jan fev
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ﬁ Final de safra alavanca precos no Sul

Precos médios recebidos pelos produtores de Ituporanga (SC) pela cebola crioula - R$/kg

mar abr mai

Fonte: Cepea

Foto: Sakata Sudamerica

semestre, em Brasilia, também
foi menor em relagdo ao ano
passado, com reducdo de apro-
ximadamente 40%.

Triangulo Mineiro

inicia colheita

A regido do Triangulo Mineiro
iniciou a colheita no final de
maio e deve se intensificar a
partir de junho. As chuvas do
inicio do ano dificultaram o
plantio, e a oferta prevista para
este més é baixa. A regido teve
menor influéncia dos efeitos
das chuvas, mas, mesmo assim,
a produtividade de algumas ro-
¢as ficou abaixo do esperado.

Divinolandia esta lenta

Na regido de Divinolandia (SP),
a colheita se manteve lenta no
més de maio em funcdo das
chuvas. A qualidade do bulbi-
nho ainda é baixa, mas pode
melhorar dependendo das con-
dicOes climaticas neste més. A
area plantada nestaregiao é cer-
ca de 40% inferior a cultivada
no ano passado, e a produtivi-
dade também deve ser menor
em virtude do excesso de chu-
vas no inicio do ano.

Importagoes

ndo suprem a demanda
O volume de cebolas importa-
do da Argentina foi insuficiente
para abastecer o mercado inter-
Nno no més passado. Assim, 0s
valores cobrados na fronteira
registraram alta de 43% entre o
inicio e o final de maio. O maior
problema ocasionado pela libe-
racdo das cargas foi a insuficién-
cia da estrutura de importacéo,
faltando caminhdes tanto na Ar-
gentina quanto no Brasil.



Empreendecores
mudam o Brasil ...

Persisténcia, vontade e muito trabalho

fazem o setor horticola
andar para frente

Por Carolina Dalla Costa e Margarete Boteon

eterminacéo, persisténcia e autoconfianca.
S&o essas trés as caracteristicas basicas de
um empreendedor. Diferentemente do "ho-
mem comum", o empreendedor é capaz de transfor-
mar um simples acontecimento em uma grande
oportunidade. Ele aproveita as condi¢des presentes,
mesmo quando desfavoraveis, para inovar e recriar
mercados, planejando e concentrando seus esforgcos
a fim de alcancar seus objetivos.

Apesar de muitas pessoas acreditarem que o "es-
pirito empreendedor" nasce apenas com alguns in-
dividuos, é valido ressaltar que sao a condicdo de
vida e as experiéncias cotidianas que levam as pes-
soas a explorar seu lado empreendedor. Diariamen-
te todos nds assumimos riscos, enfrentamos desa-
fios e buscamos alcancar o sucesso naquilo que fa-
zemos. O grande diferencial do empreendedor é que
ele tem a disposicdo de coordenar todas essas habi-
lidades e a coragem de se langar no mercado. E
mais: de se manter nele por anos a fio.

No Brasil, o indice de fracasso de empresas é mui-
to alto. Estudos apontam que o grande erro daqueles
que falham é que ndo definem seus potenciais clien-
tes antes de iniciar seu negdcio, além das tradicio-
nais falta de planejamento prévio e gestao ineficiente
da empresa. Segundo uma pesquisa do Sebrae com
1.750 empresas, 71% delas encerram suas ativida-
des antes de concluirem os quatro anos de vida.

Um bom empreendedor jamais se

aventura em uma nova experiéncia sozinho
e sem conhecer o terreno em que estara pisando.
Ele analisa a viabilidade econdmica desse investi-
mento, a competicdo do setor e os riscos a serem
enfrentados antes de ingressar nesse mercado.
Além disso, a selecdo de uma boa equipe e de bons
parceiros - para dividir os riscos - também contribui
imensamente para o bom resultado de um projeto.

Conhecer a mobilidade do mercado e saber que é
preciso se adequar a novas formas de competitivi-
dade, para se manter nele, também é fundamental.
Estudos apontam que os maiores empreendedores
nao sao necessariamente aqueles que criam um ne-
gbcio, mas sim os que conseguem reorganiza-lo di-
ante de uma nova conjuntura, superando as dificul-
dades sem perder a "paixao" por aquilo que fazem.

O empreendedor cria, inova e acredita que, no fi-
nal, todo seu esforco serd revertido no sucesso da
empresa. Para ele, as dificuldades sédo encaradas como
meros obstaculos a serem superados e a conclusao
de cada etapa é o incentivo para novos desafios.

Apesar de um empreendedor ser formado por ca-
racteristicas muito mais pessoais que profissionais,
qualquer pessoa pode se tornar um empreendedor
de sucesso. Pelo menos é isso que prometem os di-
versos cursos profissionalizantes existentes hoje no
pais e no mundo.
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Produtor:
Um empreendedor nato

— = o setor hortifruticola essa historia se
: repete dezenas de vezes. Inimeros sdo
g

0s agricultores que iniciam um projeto
com uma idéia na cabeca, bons parceiros e
muita coragem. Enfrentam as oscilacdes do
mercado, as crises de precos, as quebras de
producdo e continuam firmes e fortes, produ-
zindo, comercializando e exportando seus pro-
dutos. Muitos ndo encontram auxilio financei-
ro ou governamental para sua produgéo e par-
tem para o mercado com o que tém de me-
lhor: forca de vontade.
O orgulho de ser produtor, a elevada qualida-
de do horticola, um bom faro comercial e
muito, muito trabalho sdo essenciais para o
horticultor obter sucesso e € isto que a Hor-
tifruti Brasil acredita que deve ser persegui-
do por todos os profissionais do setor.
O horticultor que tem seu neg6cio proprio por

mais de 10 anos ja pode ser considerado um
empreendedor de sucesso. Passou por Varios
planos econdmicos, enfrentou taxas de juros
e cambio nas alturas e manteve-se no merca-
do. Entretanto, mais do que "raca" - caracte-
ristica essencial do empreendedor nato - o
produtor que deseja se manter no mercado e
ampliar seu sucesso deve utilizar outras fer-
ramentas gerenciais, como o desenvolvimen-
to de uma producdo voltada aos desejos do
consumidor final.

Com base em uma extensa entrevista com nove
lideres dos setores pesquisados pela Horti-
fruti Brasil, no contato permanente com cer-
ca de mil produtores horticolas nos ultimos
dois anos e na consulta com especialistas em
empreendedorismo, apresentamos um guia
basico, com passos importantes para se alcan-
car o sucesso no setor. Confira!

PASSO A PASSO do empreendedor bem-sucedido

ACIMA DE TUDO, UMA REALIZACAO PESSOAL

O bom empreendedor hortifruticola faz o que gosta e tem orgulho de ser produtor.

A sua atividade é sua realizacdo pessoal e ndo apenas uma busca monetéria, e € 0 seu
empenho que traz indiretamente o lucro. Uma das definicbes da pessoa empreendedora €
a capacidade de transformar "sonhos" em realidade.

MUITO TRABALHO, DETERMINACAO E PACIENCIA

No setor horticola, ndo ha trabalho facil. Normalmente, o empreendedor enfrenta

jornada dupla: a agricola e a administrativa. A conducdo da roga e a comercializagao
do produto sempre andam juntas e o empreendedor tem que estar nas duas pontas mesmo

quando seu envolvimento ndo é direto.

BONS PARCEIROS!

Honestidade e uma clientela selecionada fazem o negdcio ir para frente. Confianca e
transparéncia entre o empreendedor e o cliente sdo essenciais.

QUALIDADE, EFICIENCIA E FOCO

E preciso ter boa produtividade, qualidade, baixo custo de producio, estrutura de
logistica eficiente e foco no consumidor final. Os mais bem sucedidos aliam seu so-
brenome ao produto. O tomate do fulano, a batata do ciclano...

APRENDA COM OS PROPRIOS ERROS
Uma outra caracteristica importante observada nos empreendedores bem-sucedidos é
a habilidade de utilizar suas experiéncias de fracasso como um modo de aprendizagem.
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DE OLHO EM NOVAS OPORTUNIDADES

Sempre devem haver novos projetos! O empreendedor tem que estar dé olho na
possibilidade de abrir um novo negdcio, em um modo diferente de obter financiamen-
to etc. As oportunidades estdo ai: casas de beneficiamento, mercado externo, abrir uma
agroindustria, ...

<_

PERSEVERANCA. ULTRAPASSE OS SEUS PROPRIOS LIMITES

O empreendedor néo se abate com as dificuldades do dia-a-dia nem fica parado lamen-
tando seus problemas. Além disso, o empreendedor nunca se conforma com o estagio
atual do seu empreendimento. Ele estd sempre planejando um novo desafio e se sente bem
quando ultrapassa seu préprio limite.

<_

MANTENHA-SE INFORMADO!
Encontros, palestras, conversas informais com profissionais do mesmo setor, assessoria
técnica especializada, jornais, revistas tém que integrar sua rede de informacao habitual.

TECNOLOGIA E CAPITAL HUMANO
Aposte em tecnologia, desde que corretamente, dimensionado o custo e o beneficio de
cada investida. Além disso, uma boa equipe de trabalho é vital para o sucesso do negécio.

SAIBA EXATAMENTE ONDE QUER CHEGAR

Estabeleca metas e selecione as prioridades para serem resolvidas ou executadas em
primeiro lugar. N&o tente fazer tudo de uma vez sé; nunca se obtém um resultado posi-
tivo dessa forma.

< < <

PLANEJE E MONITORE
Planejar antecipadamente a atividade e monitorar sua execugdo garante um controle
eficiente da atividade

ADMINISTRAQAO FAMILIAR COM PROFISSIONALISMO

A familia pode ser uma grande equipe para tocar o negdcio, principalmente num merca-
do tdo informal quanto o horticola, onde tudo é na base da confianga. Mas, todos tém
que ter fungBes pré-definidas e ser tratados como profissionais, sem regalias. Caso contrario,
contrate uma equipe de terceiros e esqueca o0 apoio familiar.

< <

FAMILIA SER DE ORIGEM AGRICOLA
A experiéncia conta muito para se dar bem no setor e, muitas vezes, ela é passada de
pais para filhos.

<_

DIVERSIFICACAO ESPECIALIZADA

O setor horticola convive com altos e baixos nos pre¢os e ndo ha seguranca no valor do

produto como em outros mercados (bolsas, CPR, precos pré-fixados e pre¢co minimo).
A elevada volatilidade dos precos e do volume colhido é uma caracteristica intrinseca do setor.
A saida para se manter capitalizado € utilizar a diversificagdo como estratégia. Contudo, a
aposta em novas atividades deve ser estudada a fundo, seja ela voltada para segmentos de
mercado ou para outros produtos agropecuarios.
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Produtor e
Comerciante

Airton Benedito Feltran,
produtor e comerciante de
cebolas ha 35 anos.

42 série primaria.

Minha familia estd nesse

Edison Magéario, produtor e
comérciante de banana ha
32 anos. 42 série primaria.

Minha familia estd nesse

Lauro Andrade, produtor
de tomate, milho e boi ha
27 anos. 12 grau completo.

A minha familia ja era do

Koichi Kawabata, produ-
tor/exportador de frutas ha
33 anos. 22 grau completo.

Meu pai ja era produtor de

Familia ramo ha 60 anos. ramo ha 50 anos. ramo agricola. verduras e legumes.
Depois que meu pai fale- | No inicio, o transporte da| A maior dificuldade inici- | As principais foram a neces-
: ceu, eu tinha dez anos na | producédo era feito a cavalo | al foi encontrar méao-de- | sidade de capital de giro e a
. . época, precisei trabalhar | até o Rio Ribeira e seguia de | obra qualificada, além do | falta de conhecimento para
Dificuldade sozinho na lavoura. Enfren- | barco até Juqui& (SP). Des- | desconhecimento da fami- | iniciar o cultivo de frutas.
Inicial tei, além de pouco apoio e | carreguei muitas cargas para | lia quanto ao manejo de | Além disso, meu pai era con-
experiéncia, falta de capi- | convencer os compradores | novas culturas (milho e | trério a idéia de abandonar
. tal para produzir. de que o produto era bom. | tomate). a producdo de hortalicas.
; Trabalho das sete as vinte | Além de acompanhar os tra- | Atuo no planejamento do | Ténho total envolvimento
horas. Vou diariamente a | balhos na roga, administro | plantio, da comercializagido | €©M & empresa. Faco todos
Tarefas roca para conferir o plan- | a parte comercial da empre- | e no controle financeiro da | ©S controles administrati-
diarias tio ou a colheita e as con- | sa e fiscalizo a qualidade do | empresa. vos e vendas. Todas as to-
di¢des das plantas. produto nas gondolas em madas de decisdes passam
Sédo Paulo. por mim.
Trabalhar corretamente! | Nosso lema é a "persegui- | A principal licdo é adotar | Nunca me deixei abater por
Estar de olho na produtivi- | ¢do" constante de um pro- | um ideal e ser muito versa- | dificuldades. Sempre fui em
Lema de dade e na qualidade do | duto de boa qualidade, uma | til frente as adversidades. | busca de novas alternativas.
produto, investindo em | pés-colheita bastante cui-
trabalho

Diversificagao

tecnologia. Além disso,
precisa gostar do que faz.
Eu gosto da vida na roga.

E arriscado apostar em uma
sO cultura. Ainda mais com
a situagdo atual do pais,
onde a producgao da preju-
izo a muita gente.

Gostaria de investir em be-

dadosa, uma boa logistica.

Para a nossa bananicultura,
ndo acredito em diversifi-
cacdo com outras frutas, ja
que o sistema de trabalho
atual esta dando certo.

Ainda podemos aumentar

A diversificagcdo é impor-
tante, pois propicia um
certo equilibrio financeiro.
Se uma cultura der prejui-
zo e a outra lucro, havera
empate.

Falta ser implementada

Hoje possuo 40 alqueires
com producdo de frutas
(ameixa, uva, caqui e ate-
moia), trabalho tanto mer-
cado interno como exter-
no, além de ter uma loja de
insumos.

Estabelecer um escritério

Projetos neficiamento. Principal- | a &rea em Janauba (MG) e | uma estrutura de classifica- | central na Europa e, dentro
mente iniciar o de batatas, | acredito que existe poten- | ¢do do tomate na fazenda | de alguns anos, implantar o

Futuros que sdo bastante produzi- | cial de exportacdo da nos- | e de beneficiamento e esto- | sistema de transporte refri-
das na regido que trabalho. | sa banana prata. cagem para 0s graos. gerado no mercado interno.

Investimento e propaganda. | O produtor deve buscar | E preciso estar "ligado” 24 | Adoro o que fago e minha

Investir em qualidade e pro- | terras boas e produzir com | horas por dia no que | empresa tem uma boa ad-

dutividade e se destacar com | o0 maximo de qualidade | acontece ao seu redor. | ministracdo. Além disso,

Segredo do isso. Muitas vezes, uma pro- | possivel, de preferéncia em | Além disso, é preciso ter | fago parceria com produto-
Sucesso ducédo bonita ajuda a fazer | locais de facil acesso, faci- | seriedade para encarar os | res de outras regides, incen-

propaganda do negécio.
Além disso, deve-se buscar
conhecimento, frequentar
eventos que tragam novida-
des e ter bons contatos.

litando a distribuicdo do
produto. Além disso, deve-
se plantar mudas laborato-
riais, que tém qualidade
garantida.

problemas e as mudancas
no setor, principalmente
em relagdo aos desenvol-
vimentos tecnoloégicos.

tivo a exportagdo e também
dou assisténcia técnica.
Procuro também oferecer
um produto que seja expor-
tavel, de primeira linha.




Edson Tadashi Nakahara,
produtor e comerciante de
frutas ha 17 anos. Ensino
médio (Técnico Agricola).

Meus pais eram pequenos
comerciantes e produtores.

Considero-me uma pessoa
de sorte. Sempre tive boas
oportunidades em minha
vida. Nunca esperei por
algo. Comecei a trabalhar
com muita dedicagdo des-
de quando me formei em
técnico agricola.

Atuo mais na area comerci-
al. Na roga, nossos funcio-
nérios sdo mais Nossos par-
ceiros do que empregados.

E necessario sempre estar
em busca de novas tecno-
logias e mantendo-se infor-
mado com relagdo ao mer-
cado financeiro, além de
muita dedicagéo.

Acredito que o caminho é
a diversificagdo, porém,
dentro da mesma area de
atividade.

Desenvolver mais ativida-
des no ambito social. Di-
ante disto, a Vale Verde
tem contribuido com do-
acdes e apoiado institui-
¢des carentes.

E fundamental continuar
com o mesmo espirito de
dedicagdo do inicio. Alguns
produtores quando come-
¢am a ganhar dinheiro, se
iludem e acham que ja es-
tdo ricos, passando a se de-
dicar menos ao trabalho.

Fabio Gomes e Gama, pro-
dutor de frutas, café, ca-
cau e pecuéria ha 34 anos.
Nivel Superior (Engenhei-
ro Agronémo).

H& mais de 60 anos minha
familia estd no ramo agricola.

Acredito que nada se com-
para em termos de dificul-
dade ao ano de 2003 para
se manter na producdo de
mamé&o. O melhor ano,
acredito, devera ser 2004.

Com o apoio da familia,
conduzo os trabalhos de
campo, além de ser fiscal
do Ministério da Agricultu-
ra ha 10 anos.

Para ser competitivo na agri-
cultura, é essencial o uso de
novas tecnologias, utiliza-
¢cao de recursos com juros
viaveis e sempre estar aten-
to aos acontecimentos do
mercado.

O segredo é a concentra-
cdo de esforgcos nas areas
de maior conhecimento,
mas sem deixar de lado a
diversificacdo, claro que
com muita cautela no mo-
mento de expandir.

Investir em fruticultura
temperada em podlos de
alta capacidade produti-
va como Bahia e Espirito
Santo.

Para se ter sucesso no setor
agricola, acima de tudo é
necessario o uso de tecno-
logia moderna de forma vi-
avel e estar sempre por den-
tro do que acontece no
mercado. Além disso, mui-
ta perseveranca.

\
Marcelo Balerini de Carva-
lho, produtor e comercian-
te de batata ha 35 anos. Ni-
vel Superior (Engenheiro
Agrénomo).

Sdo trés geracdes traba-
lhando na agricultura

Para alguém que deseja ini-
ciar um negocio, nao so-
mente no caso da batata,
tem que conhecer muito
bem o setor que vai inves-
tir, tanto o lado produtivo
quanto o comercial.

No passado, estive a frente
das operacOes de campo e
hoje me dedico mais as ta-
refas administrativas e es-
tratégicas da empresa.

O produtor que nédo é em-
presario estd fadado ao
insucesso. Aqueles que nao
tém tino para o negécio
devem se unir a outros ou
em cooperativas.

Apesar da batata ser o
carro chefe da minha pro-
ducdo, também trabalho
com soja, milho, feijéo,
pecuaria e café, além de
eu estar implantando uma
agroindustria.

Acredito na expansao do
mercado de batata minima-
mente processada e no de-
senvolvimento de varieda-
des de clima tropical.

Antes de tudo, gosto do que
faco e o vinculo agricola da
familia também me ajudou.
O que também favoreceu o
crescimento da minha em-
presa foi sempre priorizar
investimentos em tecnolo-
gia e na formacdo de uma
boa equipe de trabalho.

Luiz Roberto Maldonado
Barcelos, produtor e expor-
tador de meldes e melan-
cia ha 13 anos. Nivel Supe-
rior (Advogado).

Minha familia cultivava
café, laranja e cana em SP.

A maior dificuldade foi a
adaptagdo ao cultivo do
meldo. Obter uma boa pro-
dutividade, com qualidade
e a um custo baixo nédo é
tarefa facil, mas vital para a
sobrevivéncia em um setor
competitivo como 0 nosso.

Divido as responsabilida-
des com meu socio. Ele
cuida da parte comercial e
eu da agricola. Juntos rea-
lizamos o planejamento
estratégico na entressafra.

Nao devemos esperar aju-
da governamental, nem to-
mar muito financiamento
bancario.

O melhor caminho é a con-
centracdo de esforcgos.
Acho que quanto menos se
diversificar € melhor. Acre-
dito na especializacdo co-
mo caminho necessario
para se obter sucesso.

O Brasil ainda é um pais de
muitas oportunidades.
Acho que ainda h& muito
espago para novos empre-
endimentos, principalmen-
te no ramo agroindustrial.

Acho que o destaque no
setor vem de uma série de
fatores: boa administragao,
planejamento estratégico e
baixo endividamento ban-
cario. O melhor crescimen-
to é aquele em que o em-
presario comega pequeno e
s6 investe o eventual lucro
de cada safra.

Produtor e
Comerciante

Familia

Dificuldade
Inicial

Tarefas
diarias

Lema de
trabalho

Diversificagédo

Projetos
Futuros

Segredo do
Sucesso



Por Renata E. Gaiotto Sebastiani

Procura-se
manga

A desuniformidade das floracées do inicio do ano
continua limitando a oferta
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Colheita segue
\I\ lenta no Vale do
S&o Francisco

Devido a desuniformidade da
floracdo nas propriedades nor-
destinas noinicio do ano, a ofer-
ta de manga deve continuar bai-
Xa em junho. Em maio, era pos-
sivel encontrar pomares com
boa, média e baixa taxa de
floragdo no Vale do S&o Francis-
co. Os agentes lembram que
todo esse cendrio se deve as
chuvas de janeiro, que dificul-
taram as induc¢des florais na re-
gido. Espera-se que, com aapro-
ximagdo do inverno e a queda
das temperaturas noturnas, os
pés de manga possam apresen-
tar melhor floragdo e pegamen-
to de frutos. A reducéo do volu-

T—[m

me colhido ndo ocorre apenas
paraatommy, mas também para
palmer e para a haden. A previ-
sdo é de que significativas quan-
tidades dessas variedades co-
mecem a ser colhidas somente
em meados de julho. Entretan-
to, ainda é dificil prever a época
em que deve ocorrer o pico de
safrado segundo semestre. Pro-
vavelmente ndo ocorrerd uma
concentracdo de oferta seme-
lhante a de 2003 e a colheita
deve se distribuir entre os me-
ses de setembro e novembro.

Europafria

A reducdo da quantidade de
manga enviada a Unido Euro-
péia nos ultimos meses nao foi
sO resultado do menor volume
ofertado internamente, mas
também, da qualidade inferior
da fruta nacional. De acordo
com agentes de mercado, al-
guns conteineres foram envia-
dos com a qualidade minima
exigida pelo mercado europeu
e apresentavam antracnose e a
bactéria Alternaria spp. Apesar
desses casos serem particulares,
isso ja foi o suficiente para que
a manga brasileira fosse classi-
ficada como de baixa qualida-
de, prejudicando os embarques
e dificultando sua valorizacéo.
Assim, outros paises vém
abocanhando o espago brasilei-
ro e intensificando seus envios
a Europa. Em maio,
0 México se desta-
cou como princi-
pal exportador tan-
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Com a falta do tommy, precos explodem

Precos médios recebidos pelos produtores do Vale do Sao Francisco pela tommy - R$/kg
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to para o mercado
norte-americano,
segundo o USDA,
guanto para o euro-
peu, conforme

nov dez

Fonte: Cepea

agentes de mercado. Dados nor-
te americanos também apon-
tam que o Haiti e a Guatemala
vém em sequUéncia como 0s
maiores exportadores de man-
ga para os Estados Unidos, nes-
te periodo. Ja para a Costa Rica,
Brasil e Peru, agentes do setor
estimam que a quantidade en-
viada nos ultimos meses vem
sendo menor que ado ano pas-
sado. O preco recebido pelas
exportadoras brasileiras pela
tommy enviada a Europa, em
maio, foi de aproximadamente
R$ 2,10/kg. A noticia que corre
pelaregido nordestina é de que
as exportacdes da manga bra-
sileira para os Estados Unidos,
no segundo semestre, podem
ndo se concretizar devido a
inadimpléncia sofrida na ulti-
ma safra. Até o final de maio,
alguns produtores nordestinos
ainda ndo haviam recebido o
pagamento referente aos em-
barques de 2003.

Exploséo de pregos no
Nordeste

Por mais um més consecutivo,
foi registrada baixa oferta de
manga no eixo Petrolina (PE)/Ju-
azeiro (BA) e em Livramento do
Brumado (BA). Com isso, os pre-
¢os da fruta explodiram, princi-
palmente os da tommy. Essa va-
riedade foi comercializada a
aproximadamente R$ 1,80/kg
nas lavouras nordestinas em
maio, alta de 281% em relacédo
ao mesmo periodo de 2003. A
maior parte do volume dispo-
nivel foi comercializada no
mercado interno que, além de
estar bem mais aquecido que o
externo, também apresentava
maior garantia de pagamento.



' | ' Terminaa safra
nordestina

Em junho, a maior parte dos
produtores das regifes de Pe-
trolina (PE) e Juazeiro (BA) ter-
mina a colheita, encerrando
também as exportacOes de
uva do primeiro semestre.
Neste ano, as vendas interna-
cionais ficaram abaixo do es-
perado. Mesmo com a dimi-
nuigdo das chuvas a partir de
marco e com a melhora da
qualidade da fruta, produto-
res e exportadores ficaram re-
ceosos em embarcar um pro-
duto inferior. Com isso, o vo-
lume exportado em maio foi
menor e 0s pregos seguiram
em patamares elevados. A uva
italia, a mais procurada pelo
mercado europeu devido a re-
ducéo da safra local, foi co-
mercializada entre R$ 2,40 e
R$ 2,50/kg na lavoura e a be-
nitaka, também para exporta-
cdo, de R$ 2,10 a R$ 2,20/kg.
Com o término da safra nor-
destina, comecam as podas
para a proxima janela de mer-
cado (out/dez), onde a produ-
tividade deve ser 30% inferi-
or a verificada no inicio des-
te ano, devido a ma formacéo

dos ramos.
\1\ Pouca oferta em
Porto Feliz

No més de junho, aregido de
Porto Feliz (SP) deve reduzir o
volume de uva niagara dispo-
nibilizado ao mercado nacio-
nal. Essa baixa oferta vem sen-
do registrada desde maio,
quando a menor colheita
manteve o equilibrio entre a
oferta e ademanda - que tam-
bém se manteve restrita -, ga-

Por Aline Vitti

Termina safra
no Nordeste

Com o encerramento da safra nordestina, os paranaenses aproveitam
para abastecer o mercado nacional

rantindo estabilidade aos pre-
¢os da fruta local. Para junho,
a expectativa é de que a pro-
cura continue no mesmo rit-
mo de maio, com a possibili-
dade de melhor escoamento
da producéo local devido ao
término da safra em Rosario
do lvai (PR).

Jales volta ao mercado

A regido produtora de Jales
(SP) deve iniciar a colheita da
uva no final de junho. Mesmo
com uma area menor - conse-
quéncia da diminuicdo de
aproximadamente 30% no
plantio de 2003 frente a 2002 -
, 0 volume colhido neste ano
deve ser bom. Segundo os pro-
dutores, as parreiras tém apre-
sentado grande produtividade
e ramos bastante carregados.
Além disso, o clima quente e
seco verificado na regido nes-
te ano favoreceu o desenvol-
vimento da producdo deste
primeiro semestre.

Mercado fraco em maio
As baixas temperaturas de
maio dificultaram a comercia-
lizag8o da uva no Sudeste, prin-
cipalmente em S&o Paulo, fa-
zendo com que boa parte dos
produtores do

Sul e Nordeste

enviassem a

fruta para ou-

tros entrepostos

do pais. Os viti-

cultores do Vale

do S&o Francis-

quanto que as uvas do Sul, fo-
ram comercializadas na pro-
pria regido, em Minas Gerias e
no Rio de Janeiro. Dessa forma,
foi possivel escoar o volume
colhido e garantir estabilidade
aos precos.

Aumenta a oferta no
Parana

Em junho, o volume de uvas
maduras disponivel nos parre-
rais do Parana deve aumentar,
devido a colheita de novos lo-
tes, mantendo o mercado abas-
tecido. Além da boa qualidade
da fruta favorecer seu escoa-
mento, a regido vem se desta-
cando como a principal forne-
cedorade uva para o mercado
interno, uma vez que o Nor-
deste finaliza sua safra em
meados de junho e Jales s6 ini-
cia a colheita no final do més.
Em maio, a procura pela fruta
paranaense foi grande e, em al-
guns casos, nao foi possivel
atender a toda a demanda.
Com a queda das temperatu-
ras no dltimo més, houve atra-
SO ha maturacdo das uvas do
Parand, ocasionando a redu-
¢do do volume colhido e difi-
cultando o cumprimento dos
pedidos.
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CO, por exem-
plo, deram pre-
feréncia para as
cidades mais
proximas, en-
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Oferta continua regulando os precos

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

Por Isis Nogueira Sardella

Producao ainda
menor em junho

Desta vez, o vildo da oferta nao é a chuva, mas sim o frio

1,60 1

1,501

\:\ Frio dificulta
maturagao

Em junho, o volume de maméo
ofertado no mercado interno
tende a ser inferior ao de maio.
Desta vez, os motivos da pouca
oferta ndo sdo problemas oca-
sionados pelo excesso de
chuva, mas sim pela aproxima-
¢ado doinverno. Desde o final de
maio as temperaturas médias
nas lavouras vém caindo, prin-
cipalmente a noite, atrasando a
maturacdo do produto. Assim,
dos poucos frutos restantes nos

1,407 =i 2003
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1,101
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0,101
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@ 2004

pés, um ndmero ainda menor
deve chegar ao ponto ideal de
colheita. Diante deste cenario,
poderiamos esperar que 0s pre-
¢os continuassem elevados, po-
rém, se os produtores continua-
rem colhendo frutos verdes, o
escoamento da producgédo pode
ser prejudicado, desvalorizan-
do o produto outravez.

li v Exportacdes
em baixa

Com a baixa producédo de ma-
mao nas rocas brasileiras, tor-
nou-se dificil atender aos pedi-
dos internacionais. Estima-se
que, em maio, o volume expor-
tado tenhasuprido apenas 50%
da quantidade demandada pela
Europa e Estados Unidos, ja que
ndo havia quantidade nem qua-
lidade suficientes para atender
ao mercado externo. Além da
baixa oferta, alguns problemas
fitossanitarios, ocasionados
pelo ataque de fungos, e a colo-
racdo inadequada também con-
tribuiram para reduzir as expor-
tagcBes. As empresas exportado-
ras estdo pessimistas para o més
de junho e esperam que o volu-
me disponivel nas lavouras seja
ainda menor devido as constan-
tes noites frias desta época do
ano. Segundo dados da Secex,
as exportacdes
de 2004, acumu-
ladas até abril fo-
ram 5% inferio-
res as registradas
Nno mesmo perio-
do de 2003, ge-
rando também

jan  fev

Precos explodem em marco
Precos médios recebidos pelos produtores capixabas pelo mamao havai (12-18) - R$/kg
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menor receita
para o Brasil. A
previsao é de que
as vendas exter-

Fonte: Cepea

nas se estabilizem somente en-
tre meados de agosto ou se-
tembro, com o encerramento
da estacdo fria e regularizacéo
da maturacdo. Até 14, a oferta
deve ser insuficiente para aten-
der a demanda internacional.

verdes derruba
precos

Vendo precos atingir patamares
tdo elevados, os produtores de
mamao acabaram "forcando™ a
colheita, para obter o maior lu-
cro possivel do mercado. Assim,
muitos frutos verdes foram o-
fertados durante as Ultimas se-
manas de maio, prejudicando
a venda do produto. A preco-
cidade da maturacdo eratama-
nha que o fruto servia apenas
para fazer doce. Como a pro-
cura se tornou menor que a
oferta, os atacadistas foram
obrigados areduzir o preco do
fruto. Entre os dias 17 e 21 de
maio, o havai [12-21] registrou
desvalorizagdo de aproxima-
damente 38% no atacado cari-
oca e de 13% no paulistano.

3 Colheita de frutos

Doencas sob controle
Maio foi o més em que finalmen-
te os produtores de mamao pu-
deram controlar as doencas e
pragas das lavouras. Sem as chu-
vas, foi possivel voltar a aplicar
os produtos quimicos necessa-
rios nas lavouras. As tempesta-
des vinham "lavando" qual-
quer insumo aplicado nas plan-
tas, dando sinal verde para o de-
senvolvimento de doencgas e
pragas, que causam prejuizos
enormes para os produtores,
principalmente aqueles que vi-
sam o mercado internacional.



Por Cinthia Antoniali Vicentini

RN se prepara
para nova safra

Apesar dos baixos precos dos dltimos meses, produtores esperam bons resultados no proximo semestre

Ultimos preparativos!
O mésde junho é marcado pela
estruturacdo dos produtores do
Rio Grande do Norte para a sa-
fra 2004/05. Alguns agentes se
preparam para cumprir os con-
tratos que ja foram fechados - a
maioria efetivada em maio - e
outros aguardam a concre-
tizacdo desses acordos. De
modo geral, ainda ndo é possi-
vel prever como sera a deman-
da internacional nesta safra,
mas, ao que tudo indica, o0 su-
cesso das ultimas exportacdes
garantira o embarque de um
volume maior neste ano.
3 prejudica vendas
potiguares
No ultimo més, a entrada do
meldo de Presidente Prudente
(SP) no mercado a valores in-
feriores e a venda consignada
da fruta do Vale do Séao Fran-
cisco aumentaram a oferta do
produto barato, prejudicando
as vendas do meldo potiguar.
Apesar da qualidade superior
do produto do Rio Grande do
Norte e do baixo volume co-
lhido na regido nesta época, o
valor praticado nas lavouras
manteve-se baixo, semelhante
ao praticado no Vale do Séo
Francisco, um fato bastante
incomum neste mercado.

Meléo paulista

Consumo em baixa

Outro fator que prejudicou a
comercializagdo do meldo em
maio - ndo so da fruta potiguar,
mas do produto em geral - foi a
queda das temperaturas nare-
gido Sudeste. Geralmente, ade-
manda por frutas cai durante os
meses mais frios do ano, difi-

cultando o escoamento da pro-
ducdo. Em maio, tanto os ata-
cadistas paulistanos quanto os
produtores de diversas regides
se mostraram desanimados
quanto as vendas da fruta, prin-
cipalmente devido aos baixos
precgos recebidos pelo melédo
amarelo. Além disso, a lentiddo
nas vendas ocasionou o
acumulo de frutas de uma se-
mana para outra, gerando esto-
ques e pressionando ainda
mais 0s precos.

\,\ Vale diminui
colheita

O volume de meléo colhido no
Vale do Sao Francisco deve di-
minuir gradativamente em ju-
nho, devido a aproximacao do
encerramento da safra local,
previsto para julho. Com a apro-
ximagdo do inverno, a regido
deixa de ser propicia ao culti-
vo do fruto. Este ano, o pico de
safra do Vale do Sdo Francisco
atrasou devido as dificuldades
durante o preparo daterrae o

plantio no inicio do ano.
Panorama

L
internacional

Alguns produtores de meldo da
Chapada do Apodi (RN) e Baixo
Jaguaribe (CE) que costumam
cultivar o produto durante aen-
tressafra local (margo a julho),
néo enfrentaram problemas cli-
maticos nem ataque de pragas
neste ano. O Unico entrave foi a
queda dos prec¢os recebidos na
segunda quinzena de maio. His-
toricamente, as empresas que
colhem nessa época, costumam
garantir precos elevados devido
a comercializagdo com outros
paises, como a Argentina. Neste
ano, porém, este pais proibiu a
entrada de frutas da familia das
Cucurbitaceas, como o meldo e
a melancia, alegando proble-
mas fitossanitarios. Com isso,
aqueles que esperavam expor-
tar a fruta para a Argentina, fo-
ram obrigados a destinar o pro-
duto ao mercado nacional, onde
aremuneracédo é menor.
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Inicio de safra com queda de precos

Precos médios recebidos pelos produtores do Vale do S&o Francisco pelo

Fonte: Cepea



Por Marina Matthiesen e

Marcel M. Pinto

Frio

controla oferta

(&8
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Com a queda das temperaturas, a maturagao do fruto deve atrasar, limitando a oferta em junho
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Volume de prata
\I\ deve diminuir
em Minas

A prata mineira, cujo pico de
safra ocorreu no final de maio,
deve ser ofertada em menor
quantidade a partir da segun-
da quinzena de junho. Com
isso, bananicultores mineiros
esperam que as cotacdes da
prata voltem a subir a partir da
segunda quinzena do més,
quando - além do menor nu-
mero de frutas disponiveis nos
pés - as temperaturas mais bai-
xas devem atrasar a maturacao
da banana. Contudo, se a ofer-
ta de prata em outras regides
produtoras aumentar, a fruta
mineira pode continuar desva-
lorizada. Em maio, a prata mi-
neira foi cotada a cerca de R$
8,82/cx de 20 kg, nas lavouras
locais, cerca de 13% abaixo do
valor praticado no mesmo pe-
riodo de 2003. Segundo produ-
tores do estado, a queda nos
precos da fruta neste ano se
deve a maior concentracdo da
safra nas Ultimas semanas de
maio.

Pouca banana no

Vale do Ribeira

Assim como em maio, o volu-
me de banana ofertado no Vale
do Ribeira (SP) deve continuar
baixo em junho. No dltimo
més, a maior oferta de prata no
norte de Minas prejudicou as
vendas da fruta paulista e difi-
cultou sua valorizacdo, mes-
mo com uma oferta menor no
Vale do Ribeira. Entretanto,
esse cendrio pode mudar na
segunda quinzena de junho,
quando a volume de banana
em Minas deve sofrer ligeira
reducdo. Em maio, a prata pau-
lista foi cotada, em média, a R$
10,48/cx 20 kg, valor aproxima-
damente 10% maior que os re-
gistrados no mesmo periodo
de 2003. Ja a oferta de nanica
paulista deve continuar baixa,
contrariando as expectativas
dos agentes do setor. Os pro-
dutores acreditavam que o vo-
lume iria aumentar neste més,
mas as baixas temperaturas lo-
cais prejudicaram a "engorda"
da nanica, atrasando a safra na
regido em aproximadamente

mmfjes 2003
mm@== 2004
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Prata mineira em queda
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Precos médios recebidos pelos produtores mineiros pela prata local - R$/cx 20kg

um més. Mesmo com a menor
oferta de nanica no Vale do Ri-
beira o produto ndo deve re-
gistrar grande valorizacéo, ja
que precos elevados podem
prejudicar o escoamento da
fruta. Em maio, a nanica do
Vale foi cotada a aproximada-
mente R$ 8,20/cx 22 kg, na
roga, valor muito préoximo do
registrado no mesmo periodo
de 2003, quando a fruta valia
cerca de R$ 8,30/cx de 22 kg.
E a safra

ﬁ nao comecga...

Em Santa Catarina, o frio tam-
bém est4 atrasando a safra de
nanica, e os produtores que
contavam com uma oferta
maior entre maio e junho te-
rdo que esperar mais um pou-
co. O inverno, que se inicia
neste més, deve ser bastante
rigoroso na regido Sul, atrasan-
do ainda mais a maturagéo fru-
ta. A nova previsdo dos bana-
nicultores locais é de que a
safra comece entre julho e
agosto. Apesar da pressdo dos
importadores do Mercosul em
ndo comprar a fruta brasileira
a precos elevados, a menor
oferta deve manter as cotacdes
da fruta catarinense nos mes-
mos patamares praticados em
maio. Além disso, a disponibi-
lidade de nanicatambém deve
continuar baixa em outras re-
gides produtoras, contribuin-
do ainda mais para a valoriza-
¢do da banana catarinense. No
més de maio, o pre¢o da nani-
ca de Santa Catarina foi de
aproximadamente R$ 6,00/cx
22 kg, valor cerca de 19% su-
perior aos praticados no mes-
mo periodo de 2003.




Por Carolina Dalla Costa e
Margarete Boteon

Clima favorece
a producao

As chuvas de maio contribuem com o desenvolvimento das laranjas e revigoram os pomares

«.... Chuvas vém
Y em boa horal
As chuvas de maio animaram
0s produtores paulistas de ci-
tros. Segundo o Climatempo,
em Catanduva e Sao Carlos fo-
ram acumulados, respectiva-
mente, 69,2 mm e 91,2 mm até
o dia 31, volumes aproximada-
mente 30% e 48% superiores
aos de maio de 2003. Essas pre-
cipitagbes vieram em momen-
to ideal, a maioria das laranjas
se encontra em desenvolvi-
mento. Assim, uma boa dispo-
nibilidade hidrica é fundamen-
tal para o ganho de peso e ta-
manho das frutas. Além disso,
as chuvas também contribuem
com a melhora fisica das plan-
tas, fator essencial para as sa-
fras futuras. O Unico contratem-
po é paraa poncé, que acumu-
la 4gua nos pedunculos, favo-
recendo a proliferacdo de do-
encas e aquedados frutos. Isto
acelerou ainda mais a colheita
desses frutos que ja estavam em
pico de safra no estado. Em
maio, o preco médio da ponca
paulista foi de R$ 3,24/cx de
27kg, cerca de 55% abaixo dos
valores praticados no més an-
terior. De acordo com o CPTEC/

74,
‘i

INPE, as precipitacfes e 0s ven-
tos atipicos de maio foram oca-
sionados por um choque térmi-
CO entre a massa mais quente
instalada sobre o estado, e a
frente friavinda do Sul.

Diversificacdo é

a chave do negdcio
Diante de todas as informagfes
negativas no cenario externo -
queda na Bolsa de Nova York e
excedentes de suco nos Estados
Unidos - o Brasil tem consegui-
do manter sua participacdo no
mercado internacional de suco.
Segundo a Secretariade Comér-
cio Exterior (Secex), as vendas
do suco concentrado e conge-
lado - principal produto citricola
-, acumuladas entre julho de
2003 e abril de 2004, registraram
alta de respectivamente 8% e
10% para a Unido Européia e
paraa Asia, frente ao mesmo pe-
riodo da safraanterior. Isso com-
pensou a queda de 28% nos em-
barques para o NAFTA, durante
0 mesmo periodo, e manteve as
exportacdes do produto em pa-
tamares proximos daqueles re-
gistrados na temporada passa-
da (2002/03). Ja as exportacdes
dos sucos de laranja classifica-

dos pela Secex como ndo con-
gelados, com brix inferior a 20
graus - que abrangem os sucos
diluidos - registraram aumentos
de 50% em volume e também
em receita durante o periodo
analisado. Entretanto, os volu-
mes exportados para estes pro-
dutos, divulgados pela Secex,
merecem uma atencao especi-
al, pois a porcentagem de dilui-
¢ao de cadatipo de suco nédo é
divulgada, dificultando a com-
paracgdo entre as vendas desses
produtos e as de suco concen-
trado e congelado. De fato, es-
tes tipos de suco apresentam
uma quantidade muito menor
de laranja processada. Estima-
se que uma tonelada de 65
graus brix de suco concentra-
do represente cercade 5 mil li-
tros de suco diluido.

E os contratos?

Em maio, o numero de contra-
tos efetivados entre a indUstria
paulista e os produtores de ci-
tros continuou baixo. Poucas
processadoras demonstraram
interesse em realizar suas com-
pras e 0s novos negocios efeti-
vados em maio restringiam a
entrega a apenas uma safra.

DIVERSIFICACAQO GARANTE A LIDERANCA BRASILEIRA NAS EXPORTACOES DE SUCO
Volumes exportados e receitas obtidas por periodo, para cada tipo de suco

Volume (kg) Receita (US$) Volume (kg) Receita (US$) Volume (kg) Receita (US$)
Safra 2003/04 (julho-abril) 887.761.470 749.793.826 273.334.769 63.194.905,00 210.033.595 173.662.829,00
Safra 2002/03 (julho-abril) 887.324.548 780.565.030 178.069.900 41.847.375,00 213.111.525 183.279.654,00
Safra 2001/02 (julho-abril) 908.201.799 682.131.675 450.931 183.498,00 108.637.635 27.252.801,00
Var % (2003/04)/(2002/03) 0% -4% 53% 51% -1,4% -5,2%
Var % (2003/04)/(2001/02) -2% 9% 60516% 34339% 48% 84%
Obs: Em fung¢do dos diferentes graus brix de cada tipo de suco, ndo é possivel somar os volumes exportados dos diferentes produtos. Fonte: Secex
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“Nao é com funcionarios que se
desenvolve um pais”

“A Unica e exclusiva
razao para termos
empresarios na
economia € que
precisamos de alguém
para correr riscos,
pois é sO assim

que o pais cresce”

“NAO E COM FUNCIONARIOS QUE
SE DESENVOLVE UM PAIS”. Esta foi a
primeira afirmacdo do Prof. Dr.
Fernando Curi Peres, citando o pen-
samento do economista Roberto Cam-
pos ao ser indagado sobre empreen-
dedorismo e desenvolvimento. O
Prof. Peres leciona cursos de
empreendedorismo na ESALQ/USP e
os resultados praticos obtidos com suas
pesquisas sdo admiraveis. Ha tempos
ele observou que o ensino em geral
era voltado para a formacéo de funci-
onarios e ndo de empresarios. Era ne-
cessario mudar urgentemente a for-
macdo do profissional no meio rural
para que ele pudesse sobreviver a eco-
nomia de mercado. Segundo Peres,
“seria 6timo que todos féssemos fun-
cionarios, mas, o Unico problema é que
assim a economia néo cresce”. Na sua
visdo, a economia precisa de pessoas
que corram riscos, gerem empregos
e desenvolvam tecnologia para que
ocorra desenvolvimento econémico.
Milhares de pessoas ja passaram pelos
treinamentos da equipe do Prof. Peres
sobre lideranca rural. Confira abaixo
alguns de seus ensinamentos.

Hf Brasil: O que é empreende-
dorismo ?

Peres: N&do ha uma definicao espe-
cifica paraa palavra. Prefiro mais o con-
ceito de “empresario” do que “empre-

Fernando Curi Peres

Professor Titular da Esalg/USP; Li-
vre-docente pela Esalq/USP;
Ph.D. pela The Ohio State
University;

Formacéo:
Engenharia Agronémica.

Area de atuacio:
Desenvolvimento Rural e

Empreendedorismo Rural.

endedor”. Desconfio que prefere-se fa-
lar em “empreendedor” no meio acadé-
mico devido a nossa formacdo marxista
e “anti-capital”. A Unica e exclusiva razdo
para termos empresarios na economia é
que precisamos de alguém para correr
riscos, pois é s6 assim que o pais cresce.
Devemos prestigia-los e contribuir com
a formacdo deste profissional; é gracas a
ele que o pais se desenvolve. Numa eco-
nomia globalizada, precisamos mais de
profissionais que corram riscos do que
de bons empregados. E claro que exis-
tem empreendimentos ndo empresarias,
como ONG's, por exemplo. Mas, no se-
tor horticola, sem davida, estamos avali-
ando os“empresarios” do setor, pessoas
que correm risco e sdo remuneradas —
lucro ou prejuizo — por estas decisdes.

Hf Brasil: O empreendedor estad den-
tro de cada um de nés ou é um dom de
apenas alguns? E possivel aprender ser
empreendedor ?

Peres: Nao acredito que o “espirito
empreendedor” seja genético. Acredito
muito mais que a formacdo do “espirito

empreendedor”, principalmente na area
agricola, venha do meio familiar. E a fa-
milia que proporciona as criangas a visdo
das adversidades a serem enfrentadas, e
é esta uma das principais formas de ex-
plicar a formagdo empresarial. Além dis-
so, acredito também que é possivel for-
mar um empresario. E certo que nio ha
um curriculo pronto ou um pacote de
dicas basicas a seguir. Nos nossos cursos,
expomos os estudantes ou profissionais
a ambientes empresarias para que eles
desenvolvam a capacidade de gerenciar
melhor o seu risco e a obter uma remu-
neracdo positiva no processo.

Hf Brasil: O senhor acredita que a
Universidade esta preparada para formar
empreendedores?

Peres: As escolas na sua maioria, ndo
tém curriculo para a formacgédo de em-
presarios. O pior ocorre quando se ana-
lisa a situagdo do jovem que vive no cam-
po e comecga a frequentar a escola na
cidade. Essa educacgéo, além de nédo for-
mar um empreendedor que poderia
voltar e melhorar a qualidade de vida
da sua comunidade rural, é uma das for-
mas mais poderosas de retirar o jovem
do campo. Primeiro, porque os valores
da educacéo urbana acabam prevalecen-
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do sobre a rural e, pior, acabam discri-
minando o aluno que vem da area rural.
A meta de vida desse aluno, entdo, pas-
sa a ser sair da sua comunidade para ser
bem-sucedido na cidade. Outra ques-
tdo cultural interessante é que a pro-
pria familia desse aluno também acre-
dita que, como ele estudou, seria um
fracasso ele voltar para sua comunida-
de ao invés de arrumar um bom em-
prego na cidade.

Hf Brasil: O senhor acredita que exis-
tem empreendedores “natos’ no setor
horticola?

Peres: Nao tenho duvida disso. Na
horticultura, temos empresarios na sua
defini¢do principal: profissionais que cor-
rem riscos, geram empregos e sdo 0s
que tomam as decisGes mais relevantes
sobre o emprego da tecnologia e o modo
de financiamento no setor.

Hf Brasil: Muitos desses “empresari-
0s natos” estdo sentindo que suareceita
de sucesso do passado ndo esta mais ga-
rantindo a rentabilidade no setor. O que
esta acontecendo ?

Peres: Atualmente, existe no setor
horticola um lado comprador muito po-
deroso e concentrado, seja via as agro-
industrias, grandes redes de supermer-
cados ou atacadistas. A forga desses
compradores para se impor na negocia-

¢do é elevada e os produtores ficam
numa posic¢éo desprivilegiada porque sdo
muitos e pulverizados. Nesse “braco-de-
ferro”, vejo que a Unica forma que pode
melhorar o equilibrio entre as partes é o
ganho de escala dos produtores, melho-
rando seu poder de barganha junto aos
compradores. Os grandes produtores ja
perceberam isto e os pequenos devem
se unir para obter essa escala, principal-
mente através do cooperativismo.

Hf Brasil: Qual é o segredo de um
cooperativismo bem-sucedido?

Peres: O capital social é a pré-con-
dicdo para uma organizacgao dar certo.
As cooperativas mais bem sucedidas sdo
as que tém origem num capital social
abundante em sua comunidade. Enten-
de-se por capital social o modo de orga-
nizacdo de uma sociedade, suas normas,
valores, relagdes interpessoais e o res-
peito de seus membros a tais conven-
¢Oes. Ha trés pilares basicos para que
ocorra um elevado estoque de capital
social em uma comunidade: confianga,
civismo e capacidade de trabalhar em
grupo. Esta € uma explicacdo do porqué
cooperativas com associados de comu-
nidades de estrangeiros (alemads, italia-
nos, holandeses etc) deram certo. Além
disso, as cooperativas mais modernas e
bem sucedidas, além do estoque de ca-
pital social elevado na sua origem, in-

vestem em capital humano, contratan-
do profissionais especializados para
tocar o empreendimento.

Hf Brasil: Como estimular a uniéo
entre os produtores num setor desor-
ganizado como o horticola?

Peres: Se o capital social da comu-
nidade em questado é baixo, o ideal é
investir no capital humano. Isto é, pre-
parar individuos para se tornarem em-
presarios, aptos a contribuir imediata-
mente com o avanco do setor. E possi-
vel sim melhorar o capital social de
uma comunidade ou de uma associa-
¢do, mas isto leva muito mais tempo
do que a formagdo de empresarios e
depende do interesse da comunidade
como um todo.

Hf Brasil: Qual é a diferenca entre
um empreendedor e um lider?

Peres: Na minha opinido, o lider é
um empreendedor com uma maior vi-
sdo de capital social. Diferentemente
do empreendedor, o lider busca, além
de melhorar sua situagdo individual,
contribuir com a evolugdo do meioem
que vive, o que indiretamente também
lhe traz beneficios. Pode-se dizer que
ele é uma pessoa mais inteligente, e
que se preocupa com os reflexos de
suas acoes sobre a qualidade de vida
dos seus descendentes. ll

FORMACAO DE EMPREENDEDORES DO CEPEA

s pesquisas e projetos do Cepea

tém por objetivo o desenvolvi-

mento de lideranca e senso em-
preendedor necessarios aos profissio-
nais da area rural. Os programas desen-
volvidos sob coordenacdo do Prof.
Fernando Curi Peres formaram s6 no
semestre passado cerca de 2.400 profis-
sionais. As linhas basicas das pesquisas
e projetos séo:

PROJOVEM

A crianga, o adolescente e o jovem,
especialmente do meio rural, séo o
foco de atencdo do Programa de Jo-
vens Empresarios Rurais (Projovem),
criado em 1996. Despertar no jovem a
vontade de ficar no campo, transmitir
informacdes basicas para que possa
cultivar e administrar a terra e infudir
nele a importancia do empreen-
dedorismo rural sdo os trés objetivos

basicos do projeto. Durante as aulas do
Projovem, os participantes recebem
orientacdes técnicas e comerciais para
desenvolver projetos que valorizem os
recursos e know-how da regido em que
0 jovem esta inserido e, a0 mesmo tem-
po, tenham viabilidade econémica. A
maioria dos projetos é desenvolvida in-
dividualmente, mas os empreendimen-
tos também podem ser estruturados e
implementados em grupos. Para os
melhores projetos, existe um fundo
rotativo que permite ao aluno colocar
em pratica seu empreendimento.

FORMACAO DE LIDERANCAS
RURAIS
Programa elaborado exclusivamen-
te para o perfil e demanda infor-
macional de profissionais que ja exer-
cem atividades de lideranca em coo-
perativas e associag¢des rurais paulistas.

A proposta deste curso equivalente a
um mestrado profissionalizante, pos-
graduacéo “Latu Sensu” - com inten-
¢do de se tornar “Strictu Sensu” -, é
dotar os participantes com informa-
¢Bes, conhecimentos, habilidades e
atitudes que proporcionem acdes efe-
tivas como lideres. O objetivo, em re-
sumo, é expandir a visdo empreen-
dedora e mobilizar os recursos huma-
nos ativos no sentido de desenvolver
0 associativismo. Entre outros requi-
sitos, os interessados devem ter de
24 a 40 anos e ja estar integrados a
alguma entidade associativa/coopera-
tiva. Com o objetivo de interagir com
a atividade dos participantes, o curso
foi estruturado de modo a ndo afastar
o “estudante” das suas tarefas cotidi-
anas. Este programa é realizado pela
parceria entre a Esalq/USP e organi-
zacOes rurais.

Para saber mais sobre Empreendedorismo, acesse: http://cepea.esalq.usp.br ou pelo e-mail: fcperes@esalqg.usp.br
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Com Midas BR’,
sua Cenoura
e sua Cebola
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¥ Duas opgoes de embalagem: saquinhos de 320 gon 3,2 kg £
Sua cenoura ¢ sua cebola ficam superprolegidas com Midas BR 8
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Utilize a Linha de Produtos DuPont para a Protepio da Cenowra e da Cebola: Midas BR® e Manzate® 8040 e
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