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1 INTRODUCAO

No Brasil, a laranja encontrou condicdes climaticas e solo ideal para o seu
desenvolvimento. Foram os portugueses que trouxeram a cultura da Asia no século
XVI, somente nos anos 1950 que a cultura chegou ao interior de Séo Paulo, nas
regides de Araraquara, Matdo e Bebedouro. A expansdo da cultura impulsionou o
setor de industrializagdo. Apds nove anos, a primeira fabrica de suco foi instalada
no pais (LOHBAUER, 2011).

A laranja encontrou no estado de Sdo Paulo condi¢des propicias para o
seu desenvolvimento e de grande importancia econémica, dessa forma, se tornou
0 maior produtor e exportador nacional. O estado de Sao Paulo possui 423.967
hectares plantados, representando 62,3% da d&rea total brasileira, produziu
12,2 milhées de toneladas (IBGE, 2015). Entre as frutas, ela é a que possui maior
importancia em valor de producdo, no ano de 2014 o seu valor foi de 5,5 bilhdes
de reais. J4 as exportagdes totais do suco de laranja no ano de 2015 totalizaram
US$ 1,867 bilhao (ALICE WEB, 2015).

Na regiao Noroeste Paulista, o cultivo de laranja que predomina é o tipo
Pera Rio, que tem como destino o mercado in natura, isso se deve ao clima que
é favoravel para o seu desenvolvimento, além de terras com precos mais baixo
que em outras regides e ainda os pomares com menores indices de doencas de
greening (TONDATO; MOREIRA; FRACARO, 2010).

Os consumidores e produtores estao divididos por muitos intermediarios
que estdo encarregados de realizar a conducdo da producdo agricola até os
consumidores finais. Essas transacdes dos produtos agricolas realizados pelos

1 Faculdade de Tecnologia de Jales. E-mail: cristina.tondato@fatec.sp.gov.br
2 Tecndlogo em Agronegdcio.E-mail: leonardorossafa@hotmail.com

681



Mobilizar o Conhecimento para Alimentar o Brasil

intermediarios levam a um custo de comercializagdo que sera incorporado ao
preco do produto para o consumidor (BARROS, 2007). Os precos vao se formando
nos diferentes niveis dos canais de distribuicdo, sendo essa composta pelos
intermediarios. Cada participante do canal de comercializacdo fica com uma
parcela do preco pago pelo consumidor final. As margens de comercializacdo
mostram a diferenca no preco do produto nos diferentes niveis de mercado.
Diante da importancia da cultura da laranja na regiao Noroeste Paulista, esse
trabalho objetivou-se analisar o comportamento dos precos e das margens de
comercializacdo do produtor, atacado e varejo, entre os anos de 2005 e 2014.

2 METODOLOGIA

A pesquisa teve como foco a comercializagdo da laranja produzida naregiao
de Jales - SP e destinada ao mercado da cidade de Sao Paulo. Foram considerados
0s precos a nivel de produtor, atacado e varejo, entre os anos de 2005 e 2014. As
séries de precos recebidos pelos produtores da regido de Jales foram levantadas
junto ao Instituto de Economia Agricola - IEA, ja a série de precos do varejo foram
considerados os precos médios praticados no varejo da capital, pois a producao
da regido tem também como destino a capital paulista. Os precos no atacado
foram construidos com base nos precos mensais que sdo disponibilizadas pela
CEAGESP. Os célculos das margens de comercializagdo foram feitos com base nas
trés séries de precos, e foi adotada a metodologia de Rezende e Gomes (2000). As
séries de precos, foram construidas em moeda corrente da época, posteriormente
foram corrigidas pelo IGP-DI, sendo que o ano de referéncia foi o de 2014. Os
dados foram tabulados e langados nos graficos do programa Microsoft Excel para
analise e calculo dos precos de cada nivel do canal.

3 REVISAO DE LITERATURA

A histéria da laranja inicia-se na Asia, regides que se estendem da Arabia
Saudita até as Filipinas e do Himalaia até a Indonésia. Mas ela se originou no sul
da China e da Indonésia. Sua introducao no Brasil iniciou-se no estado da Bahia,
de onde foram levadas para o Rio de Janeiro (KOLLER, 2006). A chegada da laranja
ao continente americano foi em torno de 1493, e a fruta foi trazida por Cristovao
Colombo. Koller (2006) afirma que essa cultura é muito importante para o pais,
uma vez que geram muitos postos de trabalho em toda cadeia produtiva, estima-
se que sejam pelos 300.000 empregos diretos. O Brasil produziu no ano de 2014
cerca de 17,5 milhées de toneladas da fruta, sendo que o estado de Sao Paulo é
responséavel por 74% desse total (IBGE, 2015). E possivel observar pela Figura 1
que a laranja estd presente praticamente em todo territério nacional. Na regiao
nordeste, os estados da Bahia e Sergipe ocupam a segunda e terceira colocagao
no ranking nacional.
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Figura 1. Area colhida de laranja por Estado.

O Estado de Sao Paulo possui grande participacao na area colhida nacional
e destina a sua producéo para suco. E possivel observar pela Figura 2 o panorama
da ocupacdo da laranja nas diversas regides do Estado de Sdo no ano de 2014. A
microrregido de Araraquara é a maior produtora do Estado, possui 53.883 hectares,
seguidas microrregides de Moji Mirim (30.034), Bauru (29.317), Sdo José do Rio Preto
(27.675), Barretos (26.773), Sdo Jodo da Boa Vista (26.632). A cultura no Estado de Sao
Paulo é de grande importancia econémica e social. Na microrregido de Jales, a laranja
vinha sendo importante fonte de renda para os pequenos e médios agricultores.
Porém, muitos produtores vém passando por dificuldades e estdo erradicando a

cultura devido aos baixos precos recebidos e problemas com doencas.
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Figura 2. Area colhida de laranja por microrregido do Estado de Sao Paulo no ano de 2014.

A producdo citricola paulista obtém a laranja mais produtiva e de padrdo
superior, tornando-se a mais competitiva no mercado internacional, fazendo do
Brasil o maior exportador mundial de sucos citricos (PULCINE; SIMAO; MANOLESCU,
2004). Esta producdo responde por mais de 28,8% do total produzido no mundo,
em 2014 (IBGE, 2015). A industria citrica de Sdo Paulo gera anualmente cerca de
USS 2 bilhoes, exportando 1,1 bilhdo de toneladas de suco concentrado, quase
toda a exportacdo de laranja do Brasil acontece na forma de suco concentrado,
0 pais controla esse mercado mundial, e o suco de laranja é o que o Brasil mais
exporta (PULCINE; SIMAO; MANOLESCU, 2004). O Brasil tem enfrentado muitos
problemas tarifarios para ter acesso ao mercado internacional, porém essas
barreiras ndo tiram do Brasil o titulo de maior produtor de laranja do mundo e
do estado de Sdo Paulo a maior potencia nacional em producdo, exportacédo e
comercializacdo (NEVES; MARINO, 2002). A safra nessa regido estd concentrada
entre os meses de janeiro a junho. A producao é comercializada in natura para
empresas da regido, que faz a distribuicdo da laranja para os grandes centros
urbanos (TONDATO; MOREIRA; FRACARO, 2010).
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4 MARGENS DE COMERCIALIZACAO

Rezende e Gomes (2000) lembram que por meio das margens de
comercializacdo é possivel avaliar a eficiéncia da comercializacdo. As margens
demonstram a quantidade de valores agregados de servicos a um produto. Para
Marques e Aguiar (1993), a margem pode ser calculada a partir do levantamento
dos precos nos diversos niveis de comercializacdo. Kotler (1987) ressalta que um
canal de comercializagcao pode ser de menor extensao que consiste em dois niveis.
Temos como exemplo, neste caso, as vendas feitas em feiras-livres pelo préprio
produtor rural. Assim, um canal de trés estdgios contém um intermedidrio, ou
seja, um varejista; um canal de quatro estdgios abrange dois intermediarios; no
mercado de bens de consumo envolve, tipicamente, um atacadista e um varejista.
Ja um canal de cinco estagios conta com trés intermedidrios, podendo ser um
agente, um atacadista e um varejista. Canais com numeros de niveis maiores
também sdo encontrados, mas sdo menos comuns. Lembrando que as margens de
comercializagdo ndo representam o lucro nos diversos estagios e sim a participacdo
de cada um em relagao ao pre¢o do ultimo estagio. Para se conhecer as margens
é preciso quantifica-la de acordo com os objetivos desejados. Foi utilizada a
metodologia desenvolvida por Rezende e Gomes (2000) para o levantamento das
margens relativas de comercializacdo, como segue abaixo:

Margem de Comercializacao Relativa Total (M) M,=Pv-Pp/Pvx100 (1)
Margem de Comercializacao Relativa do Atacado (M)  M_=Pa-Pp/Pvx 100 (2)
Margem de Comercializacdo Relativa do Varejo (M) M, =Pv-Pp/Pvx100 (3)
Margem do Produtor (Mp) Mp: Pp/Pv x 100 (4)
Leia se:

Pa = Preco de venda no atacado
Pv = Preco de venda no varejo
Pp = Preco pago ao produtor

5 RESULTADOS E DISCUSSOES
5.1 Comportamento dos Precos

5.1.1 Produtor

A Figura 3 retrata os precos médios anuais recebidos pelos produtores na
regido de Jales — SP. O valor médio recebido pelos produtores entre os anos 2005
e 2014 foi de R$ 17,49 por caixa de 40,8 kg. Observa-se no o ano de 2010 a caixa
da laranja comercializada teve seu maior preco da série, foi de R$ 23,90, ja a menor
cotacao foi no ano de 2012, o valor médio comercializado foi de RS 10,25 a caixa
de 40,8 kg. A série historica dos precos da laranja mostra que as cotagdes tiveram
considerdveis oscilagcdes durante o periodo analisado. A queda nas exportacdes e
excesso de estoque nas processadoras de suco podem explicar os baixos precos
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recebidos pelos produtores no ano de 2012. O ano de 2012 foi bastante critico para
os citricultores, uma vez que foram impostas san¢des comerciais pelos Estados
Unidos, esse pais é o principal consumidor do suco, a restricdo houve devido a
utilizacdo de um insumo proibido, o Carbendazim.
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Fonte: [EA, 2014.
Figura 3. Preco médio da caixa de 40,8 kg de laranja comercializada pelos produtores 2005
-2014 (valores corrigidos para dezembro de 2014).

5.1.2 Atacado

Na Figura 4 sdao demonstrados os precos médios da caixa de laranja
de mesa de 40,8 kg que foi comercializada no periodo de dez anos. Nao houve
muita oscilacdo dos precos como aconteceu no produto comercializado pelos
produtores. O preco médio praticado no atacado foi de RS 48,00, sendo que
o valor méaximo foi de R$ 56,00, no ano de 2014. J4 menor cotacdo da caixa foi
de RS 37,24. O atacadista tem papel muito importante na comercializagao de
laranja na regido de Jales, uma vez que a maioria dos produtores dessa regido sdo
classificados como pequeno e médio em se tratando de area colhida de laranja.
Dessa forma, se torna inviavel do ponto de vista econdmico que esses produtores
tenham estrutura prépria de comercializacdo de venda direta para o varejo, nesse
contexto o uso dos intermediarios é extremamente necessario no modelo atual de
distribuicdo que predomina na regido. Para Toledo (1994), a primeira justificativa
para o uso do intermediario é de ordem financeira, visto que a venda direta requer
do produtor o aporte de um volume de recursos financeiros muito alto, com o
risco de comprometer o fluxo de caixa e o capital de giro, além do mais, a venda
direta pode representar um 6nus insuportdvel ao fabricante/produtor. Outra
saida vidvel seria a comercializacdo em conjunto por meio de cooperativa ou
associacdo, dessa forma, os produtores teriam condicdes de ter estrutura propria
de comercializagdo, pois teriam escala suficiente para justificar os investimentos
na infraestrutura de distribuicao.
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Fonte: CEAGESP, 2014.
Figura 4. Preco da caixa de 40,8 Kg de laranja comercializada pelos atacadistas 2005 -2014
(valores corrigidos para dezembro de 2014).

5.1.3 Varejo

O varejo é o ultimo negociante de um canal de distribuicdo que liga os
produtores até o consumidor final. Esse intermedidrio tem importante participacdo
na distribuicao de alimentos no Brasil, de acordo com IBGE (1999 apud SANTOS,
2010) aproximadamente 87,1% das empresas brasileiras sdo varejistas.

Pode-se notar pelos dados da Figura 5 que os precos a nivel de varejo ndao
tiveram grandes oscilagdes no periodo analisado. Carrer e Alves (2008) comentam
que é comum no varejo ndo haver muita oscilacdo, uma vez que o setor varejista
pode receber produto de outras regides produtoras, consequentemente os
precos acabam sendo mais estdveis. Além disso, o varejo geralmente trabalha
com margens varidveis, pois ndo é interessante para o ponto de venda que haja
variagoes significativas nos precos, normalmente os varejistas em alguns produtos
reduzem as suas margens nos periodos de entressafra para que ndo haja impacto
sazonal para os consumidores.

O pre¢o médio da caixa de laranja no varejo foi de R$ 57,35, sendo que a
menor cotacao foi de RS 51,56 no ano de 2012 e a maior foi de RS 67,16 no ano
de 2006.
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Fonte: IEA, 2014.
Figura 5. Preco da caixa de 40,8 Kg de laranja comercializada pelos varejistas 2005 -2014
(valores corrigidos para dezembro de 2014).

5.1.4 Participacao das Margens de Comercializacao

A Figura 4 apresenta as andlises pertinentes das margens de
comercializacdo do produtor, varejo e atacado. E importante mencionar que as
margens estdo expressas em percentuais, isto é, sdo margens relativas, o que
facilita a compreensao e analise.

Rezende e Gomes (2000) afirmam que as margens de origem animal sdo
menores do que as de cereais, frutas e vegetais. Quanto maior a industrializacao
do produto, menor é a tendéncia de margem do produtor. Um produto
industrializado possui um numero de servicos adicionados ao produto, o que
ocasiona uma diferenca maior de preco.

Destaca-se que margem nao é o fator principal para o produtor agricola, que
esta interessado mais no lucro que ira alcancar no processo de producdo, visto que
na margem (participa¢ao) do produtor estao incluidos todos os custos de producao,
custo dos insumos, mao-de-obra, terra e outros (CARRER; ALVES, 2008). No entanto,
os produtores acabam assumindo riscos maiores, como o de quebra da safra devido
as condicdes climaticas, excesso de oferta que causa a redugao nos pregos, € como
no caso da laranja pode ocorrer a incidéncia de pragas e doencas que danificam o
pomar e consequentemente afeta a producao e a margem do produtor.

A Figura 6 revela que as margens relativas do atacado é maior que as
margens relativas do varejo e do produtor em quase todo o periodo analisado. Isso
ocorre devido ao atacado adquirir as caixas de laranja direto do produtor em grande
quantidade, isso faz com que o preco pago por caixa seja menor, favorecendo a este
segmento uma maior participacdo e margem de comercializagdo do produto. As
margens de comercializagdo do atacado no ano de 2005 foi de 44%, janoano de 2014
foi de 71%. Certamente, 0 aumento das margens do atacado fezcom que encolhesse
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as margens dos produtores, a cada ano a sua participagdo em relagdo ao preco final
vem diminuindo. Os atacadistas vém aumentando suas margens sem esforco na
producao. No periodo de um ano safra, os intermediarios comercializam dezenas de
toneladas de laranja, enquanto o produtor fica na expectativa apés longo periodo
de investimento e custeio da cultura. Os reflexos das baixas margens dos produtores
de laranja ja estéo refletindo na regido Noroeste Paulista. Muitos produtores estdo
erradicando a cultura, devido os baixos precos recebidos. Foi no ano de 2014 que o
atacado obteve a maior margem de comercializacdo que correspondeu a 71,62%,
enquanto o varejo ficou com 4,60% e o produtor com 23,78%.
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Fonte: Dados da pesquisa
Figura 6. Margem de comercializagdo do produtor, atacado e varejo 2005 -2014 (valores
corrigidos para dezembro de 2014).

CONSIDERAGOES FINAIS

Os resultados mostram que no periodo analisado o atacado sempre
possuiu maior margem na comercializacdo. No ano de 2012, houve uma crise
expressiva da laranja no Brasil, deixando assim os produtores em condicbes
menos favoraveis, com isso o atacado conseguiu comprar laranja em um menor
preco, tendo assim melhor desempenho na sua negociacdo (IEA, 2012). Os
intermediarios sempre tiveram papel importante na distribuicdo dos produtos
agropecuarios, porém a estrutura de mercado permite um aumento ou reducdo
nas margens de comercializacao.

O produtor obteve a sua maior margem no ano de 2010. De cada R$ 1,00
pago pelo consumidor final, ficou para o produtor R$ 0,42 e os intermediarios
RS 0,58. A partir de 2010 as margens dos produtores despencaram atingindo
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RS 0,23 para R$ 1,00 pago. Caso esse atual panorama continue, certamente
muitos produtores deixarao atividade, pois esses nimeros sao extremamente
desestimadores para os pequenos e médios produtores que ndo tem condicbes
montar estrutura prépria de comercializacdo diretamente para o varejo.

Uma forma de se aumentar as margens de comercializagdo dos produtores
é eliminar o atacadista, porém ndo é possivel eliminar as fun¢des exercidas por
ele. Uma saida economicamente vidvel é comercializar por meio de associacao/
cooperativa, nesse panorama os produtores teriam escala e condices de manter
uma estrutura de distribuicdo diretamente para o varejo, certamente haveria um
aumento das margens de comercializacao.
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