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OOZHWO—>F—N>@NO DE PRODUTOS AGRICOLAS
POR INTERMEDIO DAS COOPERATIVAS

Américo Utumi *

Um dos fatores primordiais de sucesso de uma atividade
agropecudria ¢, sem divida, a boa colocagdo do produto no
asun De nada adiantaria o acuramento no
trato da cultura, a mecanizagizo, a tecnmologia, o labor arduo
e incessante do agricultor se, afinal, o fruto resultante desse
trabalho nio fosse convenientemente comercializado. E € pre-
cisamente o que o agricultor consegus-quando—cemparece TIOS
centros de consumo como uma grande em resentada
pela sua cooperativa,

Antigamente, na Capital do Estado de S3o Paulo, as ver-
duras, legumes, aves e ovos eram produzidos em pequenas chi-
"caras localizadas ao redor da cidade. Desamparados e des-
protegidos, esses pequenos lavradores cognominados “chaca-
reiros”’, vendiam a sua produgio na porta do seu sitio aos
atravessadores que ali enxameavam, impondo pregos nem sem-
pre condizentes com o valor real da mercadoria. O pequeno
produtor, isolado, nio tendo o necessirio poder de barganha,
via-se premido a aceitar a oferta. 3

Bem cedo, face a essa
situagdo iniqua, comegaram a compreender que ndo bastava,

apenas, anﬁidoﬁnoznao num mercado oligopsdnico, on- w
0s

- | de somente as grandes empresas conseguem S€ impor,

pequenos lavradores tinham, como condigdo de sobrevivéncia,

*) Cf. o curricnlo do autor no final deste livro.
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amente, a €m que os agricultores iam to-

mando consciéncia do valor e da importéncia das cooperativas,

elas foram se espraiando, algumas tornando-se poderosas, a

ponto de irem buscar novos mercados além das fronteiras

do pais.

A comercializagio da produgio agricola, portanto, deve
Sua expansio, nos grandes centros consumidores, A ingeréncia
decisiva das cooperativas que, em fluxo constante e em quan-
tidades adequadas, carreiam, diariamente, mercadorias que ga-
rantem o abastecimento normal da populagio.

Uma estatistica feita hd alguns anos demonstrou que,
do total dos produtos abaixo relacionados, comercializados no
Mercado Terminal do Jaguaré, antigo Centro de Abastecimento
do Estado de S3do Paulo, coube s cooperativas agricolas a

seguinte percentagem:

Batata 57,00/
Ovos 49,50/,
Leite 39,09,

Nao sera preciso encarecer, portanto, que 0 cooperativismo
na comercializagdo dos produtos agricolas, trouxe vantagens
nio somente ao pequeno lavrador, mas igualmente ao con-
sumidor, atuando como elemento de estabilizagdo e nivelagdo
de pregos mos centros de abastecimento. :
~— Desde a colheita, sua entrega a cooperativa, até a comer-
\Qmmuunmo final, existe um complexo de servigos destinado a
| preparar o produto para o seu ingresso no mercado. Alids,
|esses servicos foram se tornando necessdrios & medida que,
nos ultimos anos, se foi modificando o comportamento do co-
mércio de produtos agricolas, em decorréncia da mudanga
de hébitos e de costumes da populagdo. A elevagdo do “status”
\moa& e o engrossamento de familias que compdem a classe
' média determinaram essa mudanga, possibilitando o surgimento
T a expansio dos chamados supermercados ou auto-servigos

—
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que, pela comodidade e facilidade oferecidas aos usuérios,
transformaram radicalmente a antiga estrutura, fundada em pe-

quenos empdrios, quitandas e bazares. . .
, Embora as frutas, verduras e cereais ndo sejam predomi-

nantes na pauta dos artigos de um supermercado, eles represen-
tam um importante item neste estabelecimento, desde que se
tornam, frequentemente, chamarizes das donas-de-casa, como

géneros de primeira necessidade.
" E as cooperativas agricolas, ao ingressarem neste campo

precisam, invariavelmente, adaptar-se as anmwn&.ﬂ requeridas
por esse tipo de comércio, somente possivel mediante vultosos

investimentos. .
— Assim sendo, o produto do agricultor cooperativado, desde

o momento de sua entrega 3 cooperativa, é conduzido por varias
etapas, a saber:

a) Recebimento;

b) Classificagdo;

¢) Padronizagio;

d) Embalagem;

e) Transporte;

f) Venda (Interna e Exportagio).

RECEBIMENTO

Via de regra, a cooperativa, para melhor servir aos asso-
ciados, instala no centro da regido produtora, depositos ou
armazéns coletores. Com isto procura-se facilitar o cooperado
que nio precisa deslocar-se por grandes distdncias para entregar
a produgdo. Quando, numa localidade, a coletividade coope-
rativa é constituida de pequenos agricultores, sem meios pré-
prios de transportes, a cooperativa pode aglutinar recursos en-
tre eles e adquirir um veiculo para atendimento desse grupo.
Indo até as fontes, coletando as mercadorias, esse veiculo
promove também, a distribui¢io de géneros alimenticios, ma-
terial destinado a lavoura, miquinas e implementos agricolas,
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etc., preenchendo, globalmente, as principais necessidades do
cooperado, sem exigir a locomocao constante do seu estabe-

lecimento agricola.

CLASSIFICACAO

O produto entregue pelo cooperado a sua cooperativa
recebe, no ingresso, determinada classificagdo. [Essa classifi-
cagao, além da sua importincia como medida destinada a fa-
cilitar a comercializagio, é muito interessante para o lavrador,
pois permite ser melhor remunsrado pela parcela de melhor
qualidade.

Podemos distinguir trés tipos de classificagdo:

a) a que se faz em fungido do cooperado;
b) a que se faz em funcéo do cliente;
¢) a classificagdo legal.

A que se faz em fungao do cooperado € a avaliagao fisica
do produto, analisando-se as suas caracteristicas extrinsecas
(cor, tamanho, peso, etc.) e intrinsecas (sabor, bebida, paladar,
etc.) beneficiando aqueles que enviaram os de melhor qua-
lidade.

A classificagao em fungdo do cliente é uma selegao dentro
de determinados padrdes do habito do consumidor. Evidente-
mente, € desejdvel o recebimento dentro desses mesmos pa-
drGes, a fim de se evitar custos adicionais de adaptagdo as
exigéncias do mercado.

A classificagdo legal € a ditada por leis e decretos, visando
aqueles produtos destinados a exportagdo ou os que s3o entre-
gues em fungdo dos pre¢os minimos. O café, a banana, o al-
godao e a laranja foram os primeiros para os quais promulga-
ram-se decretos, estabelecendo critérios de classificagdo. E

até hoje existem cérca de 75 produtos classificados de con-
formidade com as especificagdes previstas em leis e decretos.

A Cooperativa Agricola de Cotia — Cooperativa Central
— adota, para as mercadorias abaixo, as seguintes especifica-
¢Oes,,para efeito de classificagdo:
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Tamanho
Espécies | giametro | compr. Peso Coloragio | Formato
(cm) (cm)
Abobrinha | 3,5a 4 | 162 20| 220 a 250 g | verde-claro | quase
italiana reto
Abobrinha 5 20 a 25 | 300 a 350 g | verdeclaro | quase
brasileira reto
Alface 15 a 17 10 400 g verde-claro | meio
achatado
Batata-doce 6 13 a 15 300 g branca ou | liso
rosada ]
Berinjela 7a8 14 2 16 | 200 a 250 2 | roxo-escuro | meio
n.naonao
Cenoura 3a235|16a20]|100a 150 g vermelbo liso
compridc
Chuchu 6 12 a 13 | 210 a 250 g | verdeclaro | liso
Couve-flor | 22 a 25 20 3kg branca liso
achatado
Pepino 45a 5 | 20 a 23| 350 a 400 g | verde n..uaunan
Pimentio | 6a 7 12 a 14 | 180 a 200 g | verde coaico
Repolholiso| 18 a 20 | 13 a 15 1,5 a 2 kg | verde achatado
Jilé 5 5 0,080 g verde oval
W>UW"OZHN>0?O
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A formagido de lotes homogéneos é outro aspecto im-
portante na comercializagio, principalmente, quando vao sur-
gindo no mercado, grandes empresas compradoras, como a
MAKRO, (supermercado atacadista), em Sdo Paulo. A pro-
dugdo dos associados, geralmente, ¢ entregue de forma hete-
rogénea, isto é, sem diferenciagio de cor, tamanho, tipo ou
formato. Procedendo a classificagdo, a cooperativa vai sepa-
rando os lotes e padronizando-os, de conformidade com as
suas caracteristicas. Assim sendo, é possivel englobar-se quan-
tidades aprecidveis de determinado tipo de mercadoria dentro
das especificagdes desejadas pelo comprador. Com isto, os
cooperados sio altamente favorecidos, pois a uniformizagdo
oferece a orientagdo e © estimulo para bem conduzir os seus
trabalhos, visando colher quantidades maiores de produtos, que
alcancem pregos cada vez mais altos.
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N .Om noumEan.Rw recebem, também, beneficios ¢ tém pos-
M.gawao de ,maaEnZOm com os indispensdveis e desejados fn-
poom.ao mcﬁanao. E a sua preferéncia ¢ dirigida aqueles que
lhes inspirem confianga e lhes correspondam as necessidades
Asseguram, assim, a certeza da compra de mercadorias noT.

nomvonnmonam a0s padrdes de qualidade, sempre presentes na
produgdo cooperativada.

o_ma‘m.wwﬁinom“ QanMw: — Mmm cooperativas mmnmo_mm, onde é

. €10 de associados, adotou-se um sistema de re-
o.oUﬁomno.ﬁmmm_Domowo-ﬁm&oaumnmo_ denominado “Pooling”,
VIStO nao ser possivel, pelo seu volume, a individualizagio do
vno.acno de cada cooperado. Assim, quando este envia a co-
lheita para a cooperativa, desvinculando-se dela, a mesma
comeca a fazer parte de um “pool”, ou s¢ja, entra num con-
glomerado formado por mercadorias remetidas pelos demais
associados. Apds o recebimento, a cooperativa procede a clas-
sificagdo, separando a produgdo em lotes homogéneos, de acor-
do com os padrdes estabelecidos, sem se preocupar em - dis-
tinguir neles a identidade de seus donos (a batata tipo especial,
de todos os cooperados, vai para o mesmo lote).

No ato da entrega, o associado, baseado na classificago,
recebe um determinado nimero de pontos. Se se tratar de
um produto de safra, o pooling abrange todo esse perfodo,
apds o que é apurado o nimero total de pontos atribuidos e o
valor global obtido com a comercializagdo da produgéo entregue.
Dividindo-se a importancia auferida nesta venda, deduzidas
as despesas, taxas e impostos, etc.,, pela soma de pontos atri-
$uidos, determina-s¢ o valor de 1 (um) ponto. Multiplica-
-se esse valor pelo nimero de pontos alcangado por coope-
rado e chega-se ao montante que ele deverd receber pela sua

producio.

EMBALAGEM

Com o crescente desenvolvimento dos métodos de co-
mercializagdo, principalmente nos grandes centros urbanos, no
sentido de facilitar o consumidor na aquisi¢io de mercadorias,
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reduzindo-se 0 custo operacional, vem encontrando extraordi-
niria expansio os modernos supermercados, que emprégam O
sistema “self service”. Como neste sistema o cliente é quem
escolhe, pessoalmente, o que vai comprar assumiu invulgar
importincia a embalagem ou a forma de acondicionamento. O
produtor agricola mostrou-se, no inicio, infenso a quaisquer ino-
vagdes, pois 5%»1?&0630 a tradicional forma de comer-
ializagdo: escolha, pesagem, embalagem, que além de traba-
“Swm e demorada, aumentava o seu custo. / Assim, com 0O tem-
po, teve que se adaptar is modernas formas de comercializagio,
introduzindo-se nos supermercados, devidamente escolhido, pe-
sado e embalado, de sorte a permitir imediata aquisi¢do por
parte dos consumidores. E os pequenos lavradores somente
puderam ingressar nesta importante faixa por meio das coope-
rativas, que mediante a utilizagdo de custosos e aperfeigoados
equipamentos, dotaram os produtos agricolas das condigdes
exigidas pelo sofisticado comprador dos supermercados.

A Cooperativa Agro-Pecudria Holambra, em Campinas,
Estado de Sdo Paulo, possui um complexo de padronizagao,
separacdo, limpeza, polimento e embalagem de laranjas dos
mais completos, propiciando as mesmas extraordindria apre-
sentagdo, que lhes garante maior aceitagdo e melhor preg
no mercado. )

E, pois, a embalagem um fator de relevancia para a co-
mercializacdo ¢ responsavel, em grande parte, por seu éxito.
Desde a sacaria de aniagem & lataria, aos cartuchos individuais
dos produtos industrializados até a forma, o tamanho, a ca-
pacidade, as cores, a marca, tudo isto traduz um apélo a
venda, um convite a compra. A batata, anteriormente exposta
nos armazéns, coberta de terra, em sacos de 60 quilos, é hoje
embalada em atraentes saquinhos enredados de 2 quilos, apds
haver passado por um processo de lavagem e limpeza. Os
ovos sdo vendidos em pequenos involucros de polietileno, de
isopor ou de papeldo, assim como os demais produtos: frutas,
legumes, etc., num esforgo para motivar e interessar o compra-
dor. Envolve grandes investimentos em estoques, em dreas,

2

em instalagdes, emprega aprecidvel maio-de-obra e € somente

191



possivel ao lavrador participar deste empreendimento, por in-
termédio de sua cooperativa.
Uniformizacéo da embalagem — Um dos grandes pro-
blemas que vem desafiando os dirigentes de cooperativas ¢,
sem duvida, a uniformizagido das embalagens utilizadas no
acondicionamento dos produtos agricolas. Como ndo existem
normas oficiais de padronizagdo, os usos € costumes ditaram,
de acordo com a conveniéncia ¢ necessidade de cada uma, a
melhor forma de acondicionar a mercadoria. Assim, no co-
mércio de produtos agricolas, podemos relacionar cerca de
quatro dezenas de diferentes tipos de unidades ou embalagens,
tais como: engradados, caixas de querozene, saco de estopa,
caixeta de 5 a 8 kg, engradados com 3 gavetas, caixa de 17 kg
para magd, toritos (pequenas caixas de madeira para bananas
em penca), tambor, caixa tipo mercado, fardos, latas, sacos de
60 kg, cestas de 1 e 2 kg, etc, dificultando, sensivelmente,
a comercializagio. E esta diversificagdo de tipos, tamanhos,
qualidades, exige uma elevada imobiliza¢do da cooperativa,
que, fabricando ou comprando os préprios vasilhames, é im-
pelida a manter o fluxo de utilizagdo com suporte ¢ incentivo
a0 recebimento de produtos. Por outro lado, a taxa de utili-
zagio, o controle e a distribui¢do de vasilhames aos cooperados,
tem gerado custos e processos burocréticos de administragio e
depreciagdo, sem se falar na dificuldade de acerto de estoques,
face a desuniformizagio do conteido de cada unidade (um
engradado de alface pode comter 15, 16 ou 17 ddzias, uma
caixa de pepino de 85 a 90 unidades). -

——Sabe-se que a Associagdo Brasileira de Normas Técnicas
j4 vem realizando estudos no sentido de padronizar as dimen-
sOes, peso, conteiido e terminologia das embalagens, 0 que vird
facilitar, sobremanecira, o comércio de produtos agricolas.

TRANSPORTE

Dos armazéns centrais, coletores e padronizadores, assim
como das usinas, das fabricas, dos frigorificos, a produgdo é
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distribufda para as vérias regides 82:3&9‘8..&0 pais e, em
cada uma delas, aos centros atacadistas e varejistas, por meio
de veiculos préprios das cooperativas ou @oﬁa& de 833«8.
Ainda aqui estd presenté O agricultor ».aoo.Sao da cooperativa,
como o estd nas demais fases da comercializagio.

" Com referéncia a esse tépico, cumpre ressaltar que, na

legislagdo anterior, as cooperativas tiveram grandes a_uow_u»na
em manter uma frota prépria de veiculos, dada a proibig3o nﬁu‘
Esta restrigao

tente de ndo poder transacionar com terceiros.
de transportar unicamente 2 produgdo dos associados, aumen-
tava, em muito, os custos operacionais; €is que Os veiculos,

" caso ndo houvesse carga de retorno das cooperativas, eram obri-

gados a voltar vazios. Felizmente, gragas a visdo dos nossos
legisladores, a nova lei do cooperativismo abriu horizontes
mais amplos a esse tipo de sociedade, e problemas desta natu-

reza poderdo, agora, ser solucionados.

VENDAS

Apés haver percorrido todo esse exaustivo e longo cami-
nho que alguns denominam de “pré-comercializacdo”, o pro-

“duto agricola &, finalmente, encaminhado aos diversos locais de

venda, As grandes cooperativas possueém, geralmente, uma
completa rede nacional de distribui¢do, que inclui agemtes e
representantes, postos de vendas nas grandes capitais e nas ¢i-
dades de expressivo mercado de consumo, para onde € enviada
parcela da produgdo dos cooperados. Outra parcela é destinada
aos Mercados Terminais ou Centrais de Abastecimento dos
Estados, Mercados Distritais, supermercados, feiras-livres, etc.,
abrangendo, praticamente, todos os ramos de comércio de produ-
¢io agricola. E em todos eles, a cooperativa comparece Co-
mo uma grande empresa, disposta a defender os interesses de
seus associados.

Aqui, por um dever de justica, deve-se colocar em relevo
o papel desempenhado pelas cooperativas no abastecimento dos
grandes centros urbanos. Tomando-se, por exemplo, o Estado
de Sio Paulo, onde a produgdo agricola € canalizada &
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Mm>0~wmm A.OovauEm de Entrepostos e Armazéns Gerais do
stado de Sao Paulo), respons4vel pelo Mercado Terminal do

Jaguaré, temos a segui icipagé
guinte participagdo das cooperati
dreas ocupadas: persiives em

Especificacao drea ocupada drea ocupada %0
(m2) p/cooperat.
Armazéns hortifruticolas 21869 1.447 6,5
Armazéns do produtor 6.678 1.980 uo“o
Boxes do produtor 3.267 561 17,0
Mercado Livre 7.640 1,832 24,0

Nos outros centros consumidores, mesmo naqueles que ndo
possuem um terminal de abastecimento, como o Estado da
Guanabara, a presen¢a das cooperativas é marcante. Nos mer-
cados distritais de Sdo Sebastidio, Madureira, Sdo Cristovdo, Hu-
mait4, elas garantem a remessa constante da produgio agricola,

contribuindo, nao s6 para o perfeito abastecimento da populagdo .

daquele Estado, mas também, o que € altamente relevante, para
a normalidade do mercado, impedindo -a especulagdo. Alids,
¢é imperioso focalizar, de passagem, a extraordindria importéncia
das centrais de abastecimento ou mercados terminais para a
agricultura, como polos de comercializagdo. Sendo a oferta
fundamental na determinagdo de pregos, principalmente dos
produtos de alta perecibilidade, todos os demais fatores, como
o custo de produgdo, por exemplo, perdem a sua importancia

na relagdo oferta-procura.
Assim, a sua concentragao em determinado local torna-se

inteiramente necessaria e propicia os seguintes beneficios:

a) reduz a flutuagdo da oferta de produtos agricolas;

b) = afasta a especulagdo € 0 artificialismo na cotagdo, aper-
feicoando o mecanismo na formagao de pregos;

c¢) possibilita de maneira racional, a distribui¢io de produtos
agricolas, principalmente, de horti-fruti-granjeiros, que pe-
las suas caracteristicas de alta perecibilidade necessitam
de répida comercializagao. , .
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- Eis porque é de todo louvével a iniciativa do governo em
dotar os grandes centros de consumo de mercados terminais, a
exemplo do Estado de Sio Paulo e, mais recentemente, do
Estado do Rio e de Brasilia, que possuem modelares estabele-
cimentos do género.

EXPORTACAO

O governo federal, consciente de que no processo de de-
senvolvimento econdmico, cabe 3 exportagio um papel dos
mais relevantes, vem adotando uma politica de estimulo e in-
centivo a esse importante setor, nao s6 dos produtos “in natura”,
mas igualmente, dos manufaturados. Isengdes de impostos, fa-
cilidades na tramitacdo de papéis, orientagio e assisténcia
dos orgdos oficiais, institui¢io dos chamados “corredores de
exportacdo”, melhoria dos portos, etc., sio medidas que tradu-
zem, com elogiiéncia, o interesse manifesto pelo governo no
incremento da exportagio.

E € precisamente neste campo que O cooperativismo vem
prestando invulgar servigo aos seus associados, que, por varias
razdes, se acham impossibilitados de promover, individualmente,
a exportagdo de seus produtos. Um lavrador cooperado nio
pode, por exemplo, deixar os seus afazeres mo campo para
executar um tipo de trabalho altamente especializado e com-
plexo, como: pesquisas dos mercados externos, contactos perma-
nentes com 0s possiveis compradores, promogao do artigo me-
diante amostragem e propaganda, providéncias relativas a do-
cumentagdo, contratagdo de transporte maritimo ou aéreo, e
toda uma gama de servigos deferida a pessoas qualificadas e
dedicadas ao ramo. Mas, mesmo que pudesse, ndo teria ele
tradicdo de exportador, somente conquistada através de muitos
anos, mediante 0 cumprimento rigoroso dos principios que re-
gem o comércio internacional.

As cooperativas rurais, principalmente as grandes, possuin-
do estrutura prépria para o atendimento desses servigos, tém
condigdes excepcionais de ingresso neste mercado. A Coope-

2

rativa Central dos Bananicultores do Estado de Sao Paulo ¢
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uma das maiores exportadoras nacionais de banana; a Coope-
rativa Agricola de Cotia — Cooperativa Central, afora os pro-
dutos ditos de exportagio como o café, algoddo, ramf, chi,
vem, h4 muitos anos, realizando ensaios de exportacdo com
frutas e legumes, para os Estados Unidos, Europa e Asia.

Como o café, algoddo, soja, etc. j& possuem uma estrutura
mais ou menos s6lida no comércio internacional e seus pro-
blemas amplamente conhecidos, porque debatidos com fre-
qiiéncia, iremos tratar dos chamados ndo tradicionais, isto
é, aqueles que somente sio exportados eventualmente ou os
que tem sido objetos de um comércio experimental, nem sem-
pre bem sucedido, pelas cooperativas.

A exportagdo “in natura” desses produtos, pelas suas carac-
teristicas, pela necessidade de uma infra-estrutura interna e ex-
terna, pelo seu custo, pelas peculiaridades que apresenta, é
extremamente dificil e, acreditamos, somente poderd ser le-
vada a cabo, em grande escala, por empresas ou cooperativas
de elevado porte, ou ainda, pelas “trading companies’.

Evidentemente que, no setor, as cooperativas agricolas se
encontram em posigao privilegiada, pois sdo elas préprias as
detentoras da produgio. Nio precisam, como as demais so-
ciedades, auscultar as solicitagdes do importador estrangeiro
para, depois, percorrer as zonas produtoras procurando arre-
banhar a quantidade pedida nas especificagdes exigidas, o que
nem sempre é ficil. E quando se tratar de mercadoria de
alta perecibilidade e que requer, portanto, rapida comercializa-
cio, somente uma grande cooperativa ou um consércio de
cooperativas terd condi¢bes de atender, no minimo espago de
tempo,um pedido proveniente do exterior.

Mas, mesmo as cooperativas, sem embargo do esforgo e
do empenho com que procuram desbravar esse espinhoso ca-
minho, nio tém conseguido éxitos expressivos, pela inexisténcia
de toda uma infra-estrutura capaz de atender os principais re-

quisitos na exportagio desses produtos. Pelas peculiaridades
especiais que apresentam, exigem a aplicacdo de elevados in-
vestimentos, quer nos portos, quer nos escaloes intermedi4rios
¢ até nas zonas de produgao.
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Assim, dentre outras medidas requeridas, podemos enume-
rar as scguintes:

a) Armazéns frigorificos

" A conservacio a frio dos produtos agricolas de alta pere-
cibilidade ¢ indispensavel € a caréncia de armazéns frigori-
ficos a eles destinados tem sido a causa de frustragio de

muitas tentativas de exportagao.

b) Cdrmaras de expurgo

Os Estados Unidos e o Japin proibem a importagdo de
frutas que n3o tenham sido devidamente expurgadas no
pais de origem, precavendo-se contra a chamada “moésca
do mediterraneo”. Impde-se a conmstru¢dao, portanto, nos
locais de embarque — portos e aeroportos — de camaras
de expurgo para as frutas destinadas aqueles paises.

c) Transporte (interno)

Em se tratando, ainda, de produtos pereciveis, o seu trans-
porte do sitio de producio as estagoes de embarque deve
ser feito, obrigatoriamente, em vagdes ou caminhdes fri-
gorificos. Optando-se pela via férrea, por mais econd-
mica, depara-se com a insuficiéncia do nimero de vagoes,
tornando aleatério o transporte de um produto que, pelas
suas caracteristicas, precisa de extrema rapidez na locomo-
¢io. O uso dos “containers” refrigerados ¢ a melhoria
do sistema de transporte ferrovidrio sdo solugdes que se

vislumbram a esse crucial problema.

d) Transporte (externo)

Por ser a tarifa aérea bastante elcvada, somente alguns
produtos de alta perecibilidade e pequeno volume, cujo
prego comporta esse pesado Onus, podem, eventualmente,
se utilizar desse meio de transporte. E o caso do morango,
da uva, das flores, etc. Para os paises do outro conti-
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nente, malgrado os inconvenientes da demora, a via ma-
nan. m@ma.am-mo o melhor meio, desde que complementada
pela infra-instrutura adequada nos portos (armazéns frigo-

rificos, remodelagdo e ampliagio do sistema de embarque,
etc.).

O governo federal, com os chamados “corredores de ex-
portagédo” pretende eliminar todos esses pontos de estrangula-
mento, de forma a permitir, brevemente, a presenga regular do
produto agricola brasileiro “in natura” nos mercados da Eu-
ropa, Asia e Estados Unidos.

Mas, para isso, faz-s¢ mister, também, que o agricultor
seja devidamente conscientizado da importincia da exporta-
¢d0, hoje tida como opgdo somente nas épocas de abarrota-
mento do mercado interno.

O setor da produgdo, portanto, deve promover adaptagGes
que o capacite a enfrentar a acirrada concorréncia internacio-
nal, tais como:

a) Continuidade no fornecimento — Um dos maiores entraves

a exportagdo de produtos agricolas n3o tradicionais € a
absoluta falta de continuidade no fornecimento. O agri-
cultor nio imbuido de uma mentalidade voltada a expor-
tagdo, somente procura o mercado externo em ocasioes
excepcionais, quando, internamente, por excesso de oferta,
os pregos estio deteriorados. Tao logo eles estabilizem
a cotagio superior a do mercado internacional (o que é
bastante comum dadas as oscilagdes bruscas de pregos no
mercado interno) desaparece, compreensivelmente, o seu
desejo de exportar. _
Essa descontinuidade de fornecimento, o desatendimento
a novos pedidos, acabam por afastar o importador estran-
- geiro do nosso pais. )
As cooperativas agricolas atentas a esse problema funda-
mental para o futuro da exportagdo desses produtos, bus-
cam a solu¢do que pode ser obtida:
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b)

d)

I) com a formagio de Campos de ?ﬁcow?ﬁm prépria
cooperativa) destinados a suprir 0s a&ﬁ& externos Nos
casos de falta de mercadorias ou desinteresse do produ-
dor;

II) com avengas firmadas com ao..owanwn_Ou ooovnaaou,
devidamente selecionados, que se disponham a aoumﬁﬁ.,
parcela de sua produgao, especificamente 3 exportacao.

Produgio orientada — E perfeitamente conhecido o rigor
do mercado exterior quanto 3 qualidade e v@anonn.mowo
dos produtos. Assim sendo, hd que se orientar 0 wmbnc«-
tor em todas as fases, da produgdo até a colheita, no senti-
do dé obtengdo de tipos ¢ qualidades enquadrados rigoro-
samente nas especificagdes exigidas pelo importador.

Por outro lado, nem sempre a variedade produzida no
pais é a correspondente no mercado do destino. Na Eu-
ropa, por exemplo, o pimentio geralmente consumido é
o da variedade “Califérnia Wonder”, de formato retan-
gular e base quadrada, bastante diferente da nossa que
é conica de base arredondada.

Neste caso qual a melhor opgao? Insistirmos com a nossa
variedade procurando alterar os habitos do consumidor,
ou entio, introduzi-la em nosso meio com vistas unica-

mente ao atendimento desse mercado?

Instalagées adequadas na drea da produgdo — Alguns pro-
dutos requerem, tio logo sejam colhidos, um tratamento
especifico para fins de conservagdo. Para Sb”m.. torna-se
imprescindivel que o agricultor ou a cooperativa mante-
nha no local ou nas proximidades, instalagdes que aten-
dam, de imediato, essas necessidades.

Assisténcia e orientacdo técnica — O custo elevado da
produgdo, comparativamente a de outros paises, ¢ outro
fator impeditivo de¢ um sucesso na conquista de mercados
no exterior. O aumento da produtividade, a racionalizagdo
do trabalho mediante a mecanizagdo, utilizagdo adequada
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de insumos, tratos culturais especiais, etc. sao ¢lementos
que pesam, indiscutivelmente, na balanga .amm decisdes
do importador estrangeiro, porque refletem diretamente no
valor comercial da mercadoria.

Quem, melhor do que as cooperativas agricolas, poderia
orientar os agricultores, em todos esses aspectos € muitos
outros, necessirios ao bom desempenho da exportagdo?
E j4 se articulam estudos para a formagdo de “consorcios
de cooperativas”, como férmula bisica para atendimento
de grandes partidas, o que poder4, num futuro préximo,
transformar o nosso pais, no celeiro do mundo.

Finalizando esse despretencioso trabalho, que em linhas ge-
rais tracou um pequeno bosquejo do sistema de comercializa-
¢ao da produgdo agricola pelas cooperativas, normalmente ado-
tado, podendo haver variagdes no “modus operandi” de uma
para outra sociedade, queremos acrescentar que, muitos de-
talhes e mintcias foram desprezados para ndo torni-lo por
demais longo e cansativo.

Todavia, nunca serd demais frizar que, as cooperativas
agricolas, diferentemente das demais sociedades, sempre mani-
festaram a sua preocupacio em ampliar as lindes do seu mer-
cado, procurando abrir, a cada dia, novas frentes de comercia-
lizagdo para os produtos de seus associados. Com os olhos
permanentemente voltados para o futuro, elas podem ser con-
sideradas pioneiras em muitos setores do comércio agricola,

quer pesquisando mercados, quer orientando a produgdo as
necessidades do consumo.
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