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COMERCIALIZACAO

Joédo Carlos Garcia
1. INTRODUCAO

A comercializacdo marca o fim do processo de producdo. Nesta
fase define-se o lucro do produtor, ap6s todos os gastos realizados.
Uma comercializacao mal feita pode comprometer ou reduzir os resul-
tados obtidos, em termos de producéao, por melhores que eles sejam.

N do se pode considerar a comercializacdao apenas como o ato de
vender e comprar. Ela deve ser vista como o conjunto de operacoes que
séo realizadas para levar o produto, desde o local de producéo, até o
consumidor final. A venda da producéo pelo agricultor é apenas o pas-
so inicial de uma série de operacoes que se realizam até que o produto
chegue ao consumidor. Como exemplo destas atividades, tem-se o
transporte, o beneficiamento, o armazenamento etc.

Nas secOes seguintes serdo discutidas algumas caracteristicas
do mercado de milho, cujo conhecimento é necessario para se obter um
bom resultado econémico, quando da comercializa¢dao da producao.

2. FORMAGAO DE PREGOS

Os precos dos produtos sdo formados a partir de duas forcas exis-
tentes no mercado: a oferta e a procura. O preco final é aquele queigua-
la a quantidade ofertada pelos produtores 4 quantidade procurada
pelos compradores do produto.

Se a quantidade ofertada for maior do que a procurada, ha um
excesso de oferta no mercado e o preco tende a cair. Ao contrario, se
a quantidade ofertada for menor do que a procurada, o preco tende a
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subir. Esta regra simples é que explica parte das flutuagoes dos precos
dos produtores.

Se 0o mercado funciona livremente, o preco final refletira as ver-
dadeiras condic¢oes de oferta e demanda dos produtos. Todas as inter-
vencoes — como o tabelamento e subsidios — ou imperfei¢des, como
a existéncia de monopolios e oligopolios, afetam a formacéao deste pre-
co, e, geralmente, sdo prejudiciais a sociedade.

3. FATORES QUE AFETAM A PROCURA DO MILHO

Trés fatores afetam basicamente a demanda de qualquer produ-
to: 1) o seu preco e o de seus substitutos ourcomplementares; 2) a renda
dos consumidores e 3) os gostos e preferéncias destes.

A procura de milho no Brasil é entdo o resultado do desejo e da
possibilidade que todos os brasileiros tém de consumir ou nao este pro-
duto.

Entretanto, o consumo de milho ndo se da somente na forma em
que ele é vendido pelo agricultor. Ele pode ser fornecido aos animais
ou fazer parte da alimentacao humana na forma de fuba, farinha, 6leo
etc. Desta forma, quando nos alimentamos com leite, ovos, carne de
porco, de boi ou de aves etc., indiretamente também estamos consu-
mindo milho, pois cada um destes produtos é o ponto final do conjunto
de transformacoes que este cereal sofrera desde a fazenda até o con-
sumidor.

E necessario, entdo, que se conheca o mercado de cada uma des-
tas formas de utilizacao de milho, ou pelo menos, o das mais influentes,
para melhor entender o seu processo de comercializacao.

No Brasil, o milho destina-se a alimentacao humana e, princi-
palmente, a alimentacao animal. E na parcela referente a alimenta-
cao animal que tém ocorrido as maiores pressoes de aumento da pro-
cura.

Do milho destinado aos animais (em grao ou como componente
de racdes) a maior parte destina-se a alimentac¢ao de aves (frangos e
producao de ovos, principalmente). Esta forma de consumo cresceu
muito nos altimos anos, com o Brasil exportando parte consideravel
de sua producao de aves. Atualmente, grande nimero de cidades do
interior possui granjas de criacdo — e esta é uma atividade que devera
continuar crescendo nos pré6ximos anos, e com ela a procura do milho.
Em menor escala, a criacédo de porcos e a pecuaria de leite sdo também
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importantes consumidores deste cereal. Deve-se estar bastante atento
para politicas governamentais que afetem o mercado destes produtos,
pois isto influira diretamente sobre o mercado de milho do Brasil.

Quanto ao consumo humano, caso continue a retirada do sub-
sidio dado ao trigo, é de se esperar maior procura pelo milho, pois, se a
farinha de trigo (empregada na producdo de pao, macarrao etc.) tor-
nar-se mais cara, mais pessoas preferirdo alimentar-se de produtos de
milho. Isto também sera um incentivo para que as induastrias passem
a misturar farinha de milho a farinha de trigo destinada a producao
de pao, macarrao e outros produtos.

4. FATORES QUE AFETAM A OFERTA DO MILHO

A quantidade de milho a ser ofertada em cada ano é o resultado
das decisdes individuais dos produtores de milho, que resolvem no ini-
cio do ano agricola quanto plantar e qual nivel de tecnologia usarao.
Esta decisdo é basicamente funcao de fatores como: o preco dos produ-
tos que sao viaveis de serem cultivados em sua regiao; o custo de pro-
ducio destes e a disponibilidade de recursos, proprios ou crediticios,
que dispdem para fazer frente a estes custos. Apos estas decisoes, a
altima palavra sobre a producéo ficara por conta dos fatores climati-
CoS.

A oferta agricola total é formada pela reunido da producao de
todos estes agricultores. Esta se defrontara com a demanda existente
para determinar um preco de equilibrio.

Da mesma forma que no caso da demanda, o mercado externo
também podera influenciar os precos no mercado interno, via expor-
tacdes. Caso o suprimento interno seja insuficiente para atender a
demanda, os precos comecario a elevar-se, e a entrada de produto im-
portado podera fazer cessar ou inverter esta tendéncia.

5. CARACTERISTICAS DA PRODUGCAO AGRICOLA QUE AFETAM O
MERCADO

Nio se pode controlar a producdo agricola como se controla a
producdo de uma industria, principalmente porque a producao agri-
cola se encontra dispersa por milhares de produtores, com a agravante
do clima, sendo um fator que escapa ao controle do produtor. Desta
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forma, varios fatores inerentes ao processo de producdo agricola exer-
cem sua influéncia sobre o mercado. Alguns serio listados a seguir.

5.1. Pertodicidade da produgéo

A producdo agricola possui um ciclo do plantio até a colheita,
que nao pode ser modificado, ou seja, todo ano a producdo ocorre em
épocas fixas. A periodicidade cria dificuldades, principalmente na ar-
mazenagem, transporte e processamento. A producdo de milho esta
concentrada em uma época, embora seja consumido durante todos os
meses do ano. E necessario entdo que este produto seja armazenado,
para que se encontre disponivel para consumo durante o ano inteiro.
O efeito desta caracteristica, sobre os precos no mercado, pode ser veri-
ficado pela variacdo estacional dos precos agricolas (ver item 6.1).

5.2. Ciclo da produgéo

A producédo agricola depende muito do clima e, portanto, esta
sujeita a uma variacdo de ano para ano, causando safras que ndo sdo
1guais nos diferentes anos. Isto pode gerar tanto periodos de escassez,
como precos elevados, como épocas de abundincia com baixos precos.

5.3. Variagdo na qualidade

Da mesma forma que ocorre com a producdo, também existem
variagdes na qualidade do produto de ano para ano, devido a diferentes
fatores como, por exemplo, pragas e doencas que danifiquem o produto.
Se existir a necessidade de classificacdo para venda, isto podera acar-
retar variacdes nos precos recebidos.

5.4. Caracteristicas do produto

A produc¢édo agricola pode ser consumida como matéria-prima
para processamento ou mesmo como produto final para os consumi-
dores. As caracteristicas de volume, perecibilidade, cor e tamanho,
afetam — devido as preferéncias dos consumidores e especificacdes
das industrias - o preco no mercado. No caso do milho, pode existir



certa preferéncia por graos de cor mais avermelhada, seja no mercado
externo ou para alimentacédo de aves em criacoes caseiras.

6. ALGUMAS DAS FUNGOES DA COMERCIALIZACAO

Como ja foi dito antes, a comercializacdao ndo é apenas o ato de
comprar e vender alguma mercadoria. Ela envolve outras funcoes,
desde quando o produto deixa a fazenda até chegar ao consumidor.
Existem varias pessoas ou firmas que se encarregam de realizar estas
funcoes e cada uma delas se remunera para fazer isto. Quanto maior
o nimero de pessoas ou firmas existirem entre o produtor e o consumi-
dor, normalmente maior sera a diferenca entre o preco recebido pelo
produtor e aquele pago pelo consumidor. Quem for capaz de executar
algumas funcoes recebera melhor remuneracio pelo seu produto. E
claro que a realizacao de cada uma destas funcdes tem um custo e deve-
-se ir até onde o lucro a se obter for o maior possivel. A partir dai é me-
lhor deixar as outras tarefas nas maos de pessoas ou firmas mais espe-
cializadas que, por operarem com volumes maiores, poderao ser mais
eficientes.

Algumas tarefas realizadas na comercializacao sao as seguin-
tes:

6.1. Armazenamento

Os precos dos produtos variam dentro de um mesmo ano. Na
época da colheita os precos estao baixos (porque a quantidade ofer-
tada é maior do que a procurada). Apos a colheita os precos comecam
a subir (porque diminui a quantidade ofertada e existem os custos de
reter o produto). Isto é conhecido como variacao estacional dos precos.
Na Tabela 1 temos um exemplo do comportamento dos precos recebi-
dos pelos produtores de alguns Estados do Centro-Sul do Brasil. Nota-
-se que 0s precos mais baixos ocorrem nos meses de maio e junho, que
sao justamente os meses da colheita. A partir dai os precos sobem até
dezembro/janeiro, comecando entdao a cair. No Nordeste, a situacao
é um pouco diferente, mas os precos mais baixos também ocorrem na
época da colheita.

Caso existam condicdes de armazenar, o produto devera ser reti-
do até quando o lucro, representado pela diferenca entre o custo de
armazenamento (devem ser incluidas as perdas, os juros do capital
imobilizado no milho armazenado e os juros pagos aos bancos, se o
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TABELA 1. indices sazonais relativos aos pregos médios mensais ao nivel de produtor nos
Estados de Minas Gerais, Parana, Santa Catarina e Rio Grande do Sul
(1968-1975).

Més M. Gerais Parana S. Catarina R. Grande do Sul
Janeiro 111.8 108.7 117.3 1101
Fevereiro 111,6 103,56 1119 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
Qutubro 101,8 108,5 98,1 99,8
Novembro 107.0 109.3 106,9 103,6
Dezembro 109,2 109,9 113.2 1011

agricultor tomou empréstimo) e o preco a se obter forem os maiores
possiveis de conseguir. A partir dai deixa de ser interessante armaze-
nar.

6.2. Transporte e manuseio

Os precos também variam com a distancia entre o produtor e o
centro consumidor. Quanto maior ela for, maior a diferenca entre os
precos pagos pelo consumidor e os recebidos pelo produtor. Istose deve
principalmente aos custos de transporte. Quanto mais perto do con-
sumidor o agricultor levar seu produto, maior preco devera receber.
A diferenca entre o preco a mais que se recebe e o custo da transferén-
cia do produto é que dira acerca da conveniéncia ou ndo de realizar-se
esta funcéao.

6.3. Padronizagao e classificagao

A padronizacio consiste em uniformizar quantidades definidas
de produto, ou seja, a unidade em que o produto sera comercializado.
Ja a classificacdo é a separacio de produtos em lotes de caracteristicas
homogéneas. Estas funcdes ndo determinam preco do produto no mer-
cado, mas possuem grandeinfluéncia e servem para orientacéo do con-
sumidor.

A classificacdo é feita em padrdes pré-estabelecidos, portanto
sio regras a serem seguidas. Assim, um produto que, em uma regiéo,
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recebe determinada classificacdo tera caracteristicas idénticas a um
outro de mesma classificacido, onde quer que ele esteja.

6.4. Financiamento

Para executar algumas tarefas de comercializacédo, pode-se re-
tirar financiamento bancario. Como o milho é um dos produtos com
preco minimo fixado pelo governo, trés formas diferentes de crédito
se encontram a disposicao do produtor para a comercializacdo de sua
producéo. A AGF e os EGF com e sem opc¢éo de venda.

A AGF (Aquisicido do Governo Federal) é a venda pura e simples
da producio ao governe. O produto recebe 100% do Preco minimo do
ano, de acordo com a classificacio oficial do produto. Para liberacao
do dinheiro, é preciso que a mercadoria esteja seca, limpa e depositada
em armazém indicado pelo banco, onde sera pesada e classificada de
acordo com as normas oficiais.

O EGF (Empréstimo do Governo Federal) é um financiamento
que objetiva recursos ao produtor, cooperativas de produtores, indis-
tria e criadores de aves, suinos e bovinos e/ou suas cooperativas, para
que eles possam armazenar a producio, seja para venda futura, seja
para a industrializacdo ou seu uso como ra¢ido animal.

Se a operacao for um EGF com opcéo de venda, o valor do crédito
é calculado com base em 100% do Preco Minimo fixado para o produ-
to, de acordo com sua classificaciao oficial. Neste caso, ao contrario
do que acontece na AGF, o mutuario continua dono da mercadoria e
dispde de um prazo para resgatar sua divida junto ao banco. Se a di-
vida nio for paga no fim deste prazo, a mercadoria passa automati-
camente para o governo, que assume todas as despesas acumuladas
no periodo do empréstimo, tais como, juros, armazenagens e conser-
vacao do produto. Caso o mutuario consiga um preco para o seu pro-
duto acima do Preco Minimo, podera vendé-lo, mas tera que pagar ao
banco as despesas acumuladas no periodo do empréstimo. S6 sera
interessante vender, caso o preco a ser recebido for maior do que o Pre-
¢o Minimo mais as despesas.

Se a operacédo for um EGF sem opcao de venda, o produto pode
ser armazenado na propriedade, desde que autorizado pelo banco (no
caso de EGF com opcéo de venda, o armazenamento tem que ser feito
em armazém indicado pelo agente financeiro), sendo dispensada sua
classificacdo. Esta modalidade de EGF esta restrita aos criadores,
cooperativas e induastrias.
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Nesta modalidade, o mutuario recebe 70% do Preco Minimo e
deve saldar sua divida com o banco, pois o governo ndao compra auto-
maticamente sua mercadoria.

Maiores informacdes sobre estes tipos de financiamentos podem
ser obtidas com a Companhia de Financiamento da Producéo (CFP),
com os extensionistas locais, nas cooperativas ou agéncias bancarias.

7. UMA PALAVRA SOBRE AS COOPERATIVAS

Muitas das tarefas da comercializacdo ndo podem ser realizadas
pelo agricultor sozinho. Talvez a quantidade que ele comercializa néo
seja suficiente para compensar os custos de transporte até uma loca-
lidade onde poderia vender melhor seu produto. Pode ser também que
ndo compense construir um armazém ou silo para guardar sua peque-
na producao. Neste caso sera obrigado a vender para o primeiro comer-
ciante, que recolhera seu milho na época da safra. Como conseqiiéncia
recebera um preco baixo.

Entretanto, caso os agricultores de uma dada regiao se retnam
e formem uma cooperativa, a quantidade produzida por todos eles po-
dera ser suficiente para que esta cooperativa atue eficientemente na
comercializacao de sua producao.

Existem cooperativas que conseguem chegar até a industriali-
zacao do produto recebido de seus cooperados, recebendo estes os lu-
cros por elas.

Uma cooperativa bem administrada e com participacao demo-
cratica de seus membros, certamente trara para o agricultor um retor-
no maior do que ela conseguiria obter, atuando isolado contra os in-
termediarios da comercializacao de produtos agricolas.
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