VI. COMERCIALIZAGAO

1. Introdugao

A comercializagao marca o fim de um processo produ-
tivo. Nesta fase define-se o lucro a ser obtido, apos to
dos os gastos realizados. Uma comercializagao mal feita
pode comprometer ou reduzir os resultados obtidos, em ter
mos de produgEo, por melhores que eles sejam.

Nao se pode considerar a comercializagao apenas co-
mo o ato de vender e comprar; mas ela deve ser vista co-
mo o conjunto de operagoes que se realizam para levar o
produto, desde o local de produgao, ate o consumidor fi-
nal. A venda da produgao pelo agricultor & apenas o pas-
so inicial de uma serie de operagoes que se realizam ate
que o produto chegue ao consumidor final. Como exemplo
destas atividades, tem-se o transporte, o beneficiamento,
o armazenamento, etc.

Nas segoes seguintes serao discutidas algumas carac
teristicas do mercado de milho, cujo conhecimento & ne-
cessario para se obter um bom resultado economico, quan-

do da comercializagao da producgao.

2. Formagao de precos

Os precos dos produtos sao formados a partir de duas
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forgas existentes no mercado: a oferta e a procura. O pre
co final € aquele que iguala a quantidade ofertada pelos
produtores a quantidade procurada pelos compradores do
produto.

Se a quantidade ofertada for maior do que a procura
da, ha um excesso de oferta no mercado e o prego tende a
cair. Ao contrario, se a quantidade ofertada for menor
do que a procurada, o preco tende a subir.Esta regra sim
ples e que explica parte das flutuagoes dos precos dos
produtos. |

Se o mercado funciona livremente, o preco final re-
fletira as verdadeiras condigoes de oferta e demanda dos
produtos. Todas intervengoes - como o tabelamento e sub-
sidios - ou imperfeigoes, como a existencia de monopo-
lios, afetam a formacao deste prego, e geralmente sao pre

judiciais a sociedade.
3. Fatores que afetam a procura de milho

Tres fatores afetam basicamente a demanda de qual-
quer produto: o seu prego e o de seus substitutos ou com
plementares; a renda dos consumidores e os gostos e pre-
ferencias destes.

A procura de milho no Brasil € entao o resultado do
desejo e da possibilidade, que todos os brasileiros tem
de consumir ou nao este produto.

Entretanto, o consumo final de milhonao se dana for
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ma em que ele e vendido pelo agricultor. Ele pode ser con-
sumido como fuba, farinha ou ser fornecido aos animais.
Desta forma, quando se consome leite, ovos, carne de por-
co, de boi ou de aves, etc. indiretamente também se esta
consumindo o milho, pois cada um destes produtos e o pon-
to final do conjunto de transformagoes que o milho sofre-
ra desde a fazenda ate o consumidor.

E necessario entao que se conhega o mercado de cada
uma destas formas de utilizagao de milho, ou pelo menos o
das mais influentes, para melhor entender a comercializa-
¢ao do milho.

No Brasil o milho destina-se a alimentagao humana e
principalmente a alimentagao animal. E na parcela referen
te a alimentagao animal que tem ocorrido as maiores pres-
soes de aumento da procura.

Do milho destinado aos animais (em grao ou como com
ponente de ragoes) a maior parte destina-se a alimentacao
de aves (frangos e produgao de ovos, principalmente). Es-—
ta forma de consumo cresceu muito nos ultimos anos, com o
Brasil‘exportando parte consideravel de sua producao de
aves. Atualmente, grande numero de cidades do interior pos
sui.granjas de criagao, e esta e uma atividade que devera
continuar crescendo nos proximos anos, e com ela a procu-
ra do milho. Em menor escala, a criagao de porcos e a pe-
cuaria de leite sao tambem importantes consumidores deste
cereal.

Quanto ao consumo humano, caso continue a retirada
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do subsidio dado ao trigo, € de se esperar maior procura
de milho, pois, se a farinha de trigo (empregada na produ
gao de pao, macarrao, etc) torna-se mais cara, mais pes-
soas preferirao se alimentar de produtos de milho. Existi
rao tambem incentivos para que as industrias passem a mis
turar farinha de milho a farinha de trigo destinada a pro

dugao de pao, macarrao e outros produtos.
4. Fatores que afetam a oferta de milho

A quantidade de milho a ser ofertada em cada ano, e
o resultado das decisoes individuais dos milhoes de produ
tores de milho, que resolvem no inicio do ano agricola
quanto plantar e qual nivel de tecnologia que usarao. Es-
ta decisao & basicamente fungao de fatores como: o preco
dos produtos que sao viaveis de serem cultivados em sua re
giao, o custo de producao destes, e a disponiblidade de re
cursos, proprios ou crediticios, que dispoem para fazer
frente a estes custos. Apos estas decisoes, a ultima pala
vra sobre a produgao ficara por conta dos fatores climiqi
cos.

A oferta agricola total e formada pela reuniao da
producao de todos estes agricultores. Esta se defrontara
com a demanda existente para determinar um prego de equi-
librio.

Da mesma forma que do lado da demanda, o mercado ex

terno tambem podera influenciar os precos no mercado in-
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terno, via exportacoes. Caso o suprimento interno seja in
suficiente para atender a demanda, os pregos comegarao a
se elevar, e a entrada de produto importado podera fazer

cessar ou inverter esta tendencia.
5. Caracteristicas da produgao agricola que afetam o mercado

Nao se pode controlar a produgao agricola como se
controla a produgao de uma industria, principalmente por-
que a produgao agricola se encontra dispersa por milhares
de produtores de um determinado produto, como o agravante
do clima ser um fator que escapa ao controle do produtor.
Desta forma, varios fatores inerentes ao processo de pro-
duto agricola exercem sua influencia sobre o mercado. Al-

guns serao listados a seguir.
5.1. Periodicidade da produgao

A produgao agricola possui um ciclo do plantio ate
a colheita que nao pode ser modificado, ou seja, todo ano
a producao ocorre em epocas fixas. A periodicidade cria
dificuldades, principalmente na armazenagem, transporte e
processamento. A produgao de milho esta concentrada emuma
epoca do ano, embora seja consumido durante todos os me-
ses. E necessario entao que este produto seja armazenado,
para que se encontre disponivel para consumo durante o ano
inteiro. O efeito desta caracteristica, sobre os pregos

no mercado, pode ser verificado pela variagao estacional
dos pregos agricolas.
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5.2. Ciclo da produgao

A produgao agricola depende muito do climae portan
to esta sujeita a uma variagao de ano para ano, causando
safras que nao sao iguais nos diferentes anos. Isto pode
gerar tanto periodos de escassez, com pregos elevados, co

mo epocas de abundancia com baixos pregos.
5.3. Variagao na qualidade

Da mesma forma que ocorre com a produgao, tambem e
xistem variagoes na qualidade do produto de amno para ano,
devido a diferentes fatores como, por exemplo, pragas e
doengas que danifiquem o produto. Se o produto considera
do necessita ser classificado para venda, isto podera a-

carretar variacoes nos pregos recebidos.
5.4. Caracteristicas do produto

A produgao agricola pode ser consumida como mate-

ria prima para processamento ou mesmo como produto final
. -+ 3

para os consumidores. As caracteristicas de volume, pere

cibilidade, cor e tamanho afetam, devido as preferencias

dos consumidores e especificacoes das industrias, o pre-

¢o no mercado.

6. Algumas das fungoes da comercializacao

Como ja foi dito antes, a comercializagao nao e ape

nas o ato de comprar e vender alguma mercadoria. Ela en-
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volve outras fungoes, desde que o produto deixa a fazenda
ate chegar ao consumidor. Existem varias pessoas ou firmas
que se encarregam de realizar estas fungoes e cada uma de
las se remumera para fazer isto. Quanto maior o numero de
pessoas ou firmas que existirem entre o produtor e o con-—
sumidor, normalmente maior sera a diferenga entre o prego
recebido pelo produtor e aquele pago pelo consumidor. Quem
for capaz de executar algumas fungoes recebera melhor re-
muneragao pelo seu produto. E claro que a realizagao de ca
da uma destas fungoes tem um custo, e deve-se ir até onde
o lucro a se obter for o maior possivel. A partir daiéeme
lhor deixar as outras tarefas nas maos de pessoas ou fir-
mas mais especializadas.

Algumas tarefas realizadas na comercializagao sao as

seguintes:
6.1. Armazenamento

Os pregos dos produtos variam dentro de ummesmo ano.
Na epoca da colheita os pregos estao baixos (porque a quan
tidade ofertada e maior do que a procurada). Apos a colhei
ta os pregos comegam a subir (porque diminui a quantidade
ofertada e existem os custos de reter o produto). Na Tabe
la 1 temos um exemplo do comportamento dos pregos recebi-
dos pelos produtores de alguns Estados do Centro-Sul do
Brasil. Nota-se que os pregos mais baixos ocorrem nos me-
ses de maio e junho, que sao justamente os meses da colhei

ta. A partir dal os pregos sobem ate dezembro/jameiro, co
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TABELA 1. Indices sazonais relativos aos pregos medios men
sais de milho ao nivel de produtor nos estados
de Minas Gerais, Parana, Santa Catarina e Rio
Grande do Sul (1968-1975).

Mes M. Gerais Parana S. Catarina Rio Grande Sul
Janeiro 111,8 108,7 117,3 110,1
Fevereiro 111,6 103,5 111,9 108,5
Margo 104,3 102,3 101,9 99,9
Abril 96,2 91,3 92,3 97,5
Maio 90,2 91,5 88,0 93,4
Junho 88,8 87,5 90,1 94,2
Julho 93,1 96,1 93,8 98,6
Agosto 93,1 95,5 94,3 97,4
Setembro 96,9 99,6 97,4 97,4
Outubro 101,8 108,5 98,1 99,8
Novembro 107,0 109,3 106,9 103,6

Dezembro 109,2 109,9 113;2 101,1
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mecando entao a cair. No Nordeste, a situagao & um pouco
diferente mas os pregos mais baixos tambem ocorrem na e-
poca da colheita.

Caso existam condigaes de armazenar, o produto de-
ver§>ser retido ate quando o lucro, representado pela di
ferenca entre o custo de armazenamento (deve-se incluir as
perdas, os juros do capital imobilizado no milho armaze-
nado e os juros pagos aos bancos, se o agricultor tomou
empréstimos)‘e o preco a se obter, for o maior possivel
de conseguir. A partir dai deixa de ser interessante ar-

mazenar.
6.2. Transporte e manuseio

Os precos tambem variam com a distancia entre o pro
dutor e o centro consumidor. Quanto maior ela for, maior
a diferenga entre os pregos pagos pelo consumidore os re
cebidos pelo produtor. Isto se deve principalmente aos cus
tos de transporte. Quanto mais perto do' consumidor o agri
cultor levar seu produto, maior prego devefi receber. A
diferenga entre o prego a mais que se recebe, e o custo
da transferencia do produto € que dira acerca da conveni

encia ou nao de se realizar esta fungao.
6.3. Padronizagao e classificagao

A padronizagao consiste em uniformizar quantidades

definidas de produto, (ou seja, a unidade em que o produ
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to sera comercializado). Ja a classificagao € a separagao
de produtos em lotes de caracteristicas homogeneas. Estas
funcoes nao determinam prego do produto no mercado, mas
possuem grande influéncia e servem para orientagao do con
sumidor.

A classificagao e feita em padroes pre-estabelecidos,
portanto sao regras a serem seguidas. Assim, um produto que
em uma regiao recebe determinada classificagao tera carac
teristicas identicas a um outro de mesma classificagao, on

de quer que ele esteja.
6.4. Financiamento

Para executar algumas tarefas de comercializagao, po
de-se retirar financiamento bancario. Como omilhoeé um dos
produtos com prego minimo fixado pelo governo, tres formas
diferentes de credito se encontram a disposigao do produ-
tor para a comercializacao de sua produgao. O AGF e os EGF
com e sem opgao de venda.

0 AGF (Aquisicao do Governo Federal) e a venda pura
e simples da produgao do governo. O produtor recebe 100%
do Preco Minimo do ano, de acordo com a classificagao ofi
cial do produto, sem desconto de sacaria, ICM e IAPAS (o
antigo FUNRURAL). Para liberagao do dinheiro, e preciso
que a mercadoria esteja seca, limpa e depositada em arma-
zem indicado pelo banco, onde sera pesada e classificada
de acordo com as normas oficiais.

0 EGF (Emprestimo do Governo Federal) e um financia
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mento que objetiva fornecer recursos ao produtor, coopera
tivas de produtores, industria e criadores de aves, sui-
nos e bovinos e/ou suas cooperativas, para que eles pos-
sam armazenar a produgao, seja para venda futura, seja pa
ra a industrializagao ou seu uso como ragao animal.

Se a operacao for um EGF com opgao de venda, o valor
do credito e calculado com base em 100%Z do PregoMinimo fi
xado para o produto, de acordo com sua classificagao ofi-
cial. Neste caso, ao contrario do que acontece no AGF, o
mutuario continua dono da mercadoria e dispoe de um prazo
para resgatar sua divida junto ao banco. Se a divida nao
for paga no fim deste prazo, a mercadoria passa automati-
camente para o governo, que assume todas as despesas acu-
muladas no periodo do emprestimo, tais como juros, armaze
nagem e conservagao do produto. Caso o mutuario consiga um
preco para o seu produto acima do Preco Minimo, poderaven
de-lo mas tera que pagar ao banco as despesas acumuladas
no periodo do empréstimo. So sera interessante vender, ca
so o prego a ser recebido for maior do que o Prego Minimo
mais as despesas.

Se a operagao for um EGF sem opgao de venda, o pro-
duto pode ser armazenado na propriedade, desde que autori
zado pelo banco (no caso de EGF com opgao de venda o arma
zenamento tem que ser feito em armazem indicado pelo agen
te financeiro), sendo dispensada sua classificacao.

Nesta modalidade, o mutuario recebe 80% do Prego ML

. - 3 3
nimo e deve saldar sua divida com o banco, pois o governo
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nao compra automaticamente sua mercadoria.
7. Uma palavra sobre as cooperativas

Muitas das tarefas da comercializagao nao podem ser
realizadas pelo agricultor sozinho. Talvez a quantidade que
ele comercializa nao seja suficiente para compensar os cus
tos de transporte, ate uma localidade onde poderia vender
me lhor seu produto. Pode ser tambem que nao compense cons
truir um armazém ou silo para guardar sua pequena produgao.
Neste caso sera obrigado a vender para o primeiro comerci
ante, que recolhera seu milho na epoca da safra. Como con
sequencia recebera um prego baixo.

Entretanto, caso os agricultores de uma dada regiao
se reunam e formem uma cooperativa, a quantidade produzi-
da por todos eles podera ser suficiente para que esta co-
operativa atue eficientemente na comercializagao de sua
produggo.

‘Existem cooperativas que conseguem chegar ate a in-
dustrializacao do produto recebido de seus cooperados, re
cebendo estes os lucros obtidos por elas.

Uma cooperativa bem administrada, e com participagao
democratica de seus membros, certamente trara para o agri
cultor um retorno maior do que ele conseguiria obter, atu
ando isolado contra os intermediarios da comercializagao

de produtos agricolas.



ERRATA

Circular Técnica n?® 04 - Junho 1981

Pag. Paragrafo Linha Onde se le Leia-se
11 3 1 boa germinacao da sementes boa germinacao das sementes
11 4 7 mais de 4 cm mais de 4 cm de profundidade
12 2 4 no intervalo de 40.000 a com 40.000 a 60.000 plantas
60.000 plantas )
14 -1 11 No palntio de feijao No plantio de feijao
21 Tabela 1 Alcanilidade Alcalinidade
22 3 2 desbalenceamento desbalanceamento
22 3 1 A relacdo Ca**, Mg** ideal A relacdo Ca**: Mg™™ ideal
77 4 1 catt, Mgtt, Catt e Mg*t ca™, Mg™" e catt + Mgtt
22 = = catt, Mg*t, catt e Mg'T cat®, Mg™t e catt 4+ Mgt
25 Tabela 5 matéria organica matéria organica %
36 2 9 risco de sofre risco de sofrer v
39 IAC Maya. Tab. 2 Variedade, graos amarelos Variedade, graos amarelos den
duros tados ¢
39 BR-126. Tab. 2 Variedade Variedade sintética, graos
amarelos dentados
45 3 2 tolerantes a tolerante a
47 2 3 ja se tem ja se tem
-58 2 2 zemais zeamais
63 1 4 poem a disposigao poe a disposicao
68 4 8 silos instalados silos instalado
73 4 6 possue possui




