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RESUMO

Este estudo tem o objetivo de identificar o perfil do produtor rural londrinense e
comparar com o perfil do produtor brasileiro, aléem de verificar como estao
produzindo e comercializando as safras de soja, milho e café; como acompanham
as cotacgdes dos produtos agricolas no mercado e se comercializam a produgdo em
mercados futuros. Segmenta os agricultores por escolaridade, idade, tamanho da
area cultivada, local de moradia do produtor, tipo de assisténcia técnica recebida e
cruza com a produtividade obtida na ultima safra, época de comercializacdo da
producdo, sistema de acompanhamento das cotagdes dos pregos dos produtos no
mercado e quantos produtores negociam seus produtos na bolsa de mercadorias.
Conclui entre outros fatores importantes que o produtor com maior grau de
escolaridade, possuidor de areas maiores, que conta com assisténcia técnica
profissional e com baixa idade, até 35 anos, sao mais eficientes na administragao
das propriedades rurais. Constata que a busca do produtor pela comercializacdo na
Bolsa de Mercadorias e Futuros € pequena e isso se da, em grande parte pelo
desconhecimento que ele tem desse tipo de mercado.

Palavras-Chaves: Perfil do agricultor, Bolsa de Mercadorias, Mercado Futuro.



ABSTRACT

This study aims to identify the londrinense farm producer and compare it with the
Brazilian rural producer profile, besides verifying how they are producing and
negotiating the soybean, corn and coffee crops; how they follow the rural products
quotation in the market and if they commercialize their products in the future markets.
It segments the producer by education, age, cultivated are size, place of residence of
the producer, kind of the received technical assistance crosses with the last crop
obtained productivity, production commercialization time, follow up system of price
quotation of the products in the market and how many producers commercialize their
products in the merchandise stock market. It concludes that among other important
factor the producer with a higher level of education, who owns larger planting areas,
who has professional technical assistance and low age, until 35 years of age, is more
efficient in the management of the farm properties. It verifies that the producer’s
search for commercialization in the Future Merchandise Stock Market is little due to
the lack of knowledge in this market segment.

Key words: producer’s profile, stock exchange, future markets
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TABELA DE CONVERSAO

1 hectare (1 ha)

1 alqueire paulista

1 alqueire paulista

1 saca 60 quilos de café beneficiado
1 bushel de soja

1 saca de soja com 60 quilos

1 bushel de milho

1 saca de milho com 60 quilos

10.000 metros quadrados

24.200 metros quadrados

2,42 hectares

3 sacas de 40 kg de café em coco
60 libras ou 27,22 quilos

2,20 bushel

56 libras ou 25,40 quilos

2,36 bushel
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1 INTRODUGAO

Com as mudangas na politica econémica do Brasil na década de 90,
todos os setores produtivos, inclusive o agropecuario, tiveram que se adaptar e
correr em busca da eficiéncia. Os precos internacionais passaram a ter uma
importancia significativa na definicdo dos precos praticados no mercado interno,
aumentando a competicdo e reduzindo as margens de lucro das empresas. Desta
forma, todas as fases dos processos produtivos passaram a ser analisadas
minuciosamente, com vistas a eliminar desperdicios para manter a lucratividade
num ambiente novo e mais competitivo.

Marques e Mello (1999) enfatizam que o setor agropecuario
apresenta algumas caracteristicas como alto risco econdémico, devido a
dependéncia dos fatores climaticos e dificuldade de comercializagdo. Estes pontos
fazem desta atividade, em certos momentos, um verdadeiro jogo de incertezas e de
elevado risco financeiro.

No caso da agricultura, a necessidade de maior competitividade
forgcou inovagdes nas varias fases do processo produtivo. Embora o aumento da
produtividade seja o aspecto que normalmente recebe maior destaque, uma fase
muito importante nesse processo € o periodo da comercializacdo. As duvidas do
produtor se fixam na escolha do melhor momento para vender a producdo. Os que
atuam nesse mercado frequentemente ressaltam a necessidade do
aperfeicoamento na tomada de decisdo, e reclamam da falta de instrumentos que
os auxilie para a tomada de decisdo na venda dos produtos, permitindo-lhes
melhorar os retornos e reduzir os riscos que envolvem a comercializacdo. Assim, as
decisbes pertinentes a producdo agricola implicam maiores ou menores riscos de
mercado, de acordo com a estratégia adotada pelo produtor rural (LEISMANN,
2002).

No mercado brasileiro, o estudo da eficiéncia na gestdo do risco
surge como uma necessidade imediata, faces aos constantes riscos pertinentes por
que passa a atividade agricola e que prejudicam os produtores rurais. A produgao
da soja, do milho e do café, assim como a maioria dos produtos agricola, esta
sujeito a dois tipos basicos de risco: a) Na produgéo - pelas perdas causadas por
ataque de pragas e doencgas e pelos fatores climaticos como falta ou excesso de

chuvas, geadas, granizos e secas. b) Na comercializagdo da produgdo - que
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corresponde ao risco do produtor ndo encontrar pre¢co compensador na hora da
venda. A administracdo desses riscos requer do produtor rural maior racionalidade
no uso dos fatores de produgado e gestdo do risco de prego, buscando obter maior
retorno financeiro.

Na comercializagdo agricola, um dos principais problemas é a
incerteza de precos em um momento futuro. Essa incerteza decorre de cada
produto e da competitividade entre os mercados agricolas. As principais alternativas
para lidar com essa situagdo no Brasil, até recentemente provinham do governo.
Contudo, ao longo do tempo, o governo brasileiro vem reduzindo sua participagao
nos mercados agricolas por meio de seus instrumentos classicos de politica
agricola, como é o caso da politica dos pregos minimos. Esse fato se deve a falta de
recursos governamentais para financiar programas de interveng¢ao de grande porte,
sinalizando para um esgotamento das politicas tradicionais de sustentacdo de
precos (PINTO, 2001). Assim, com a diminuicdo da intervengao governamental e o
esgotamento dos estimulos financeiros a agropecuaria, resta ao produtor buscar a
eficiéncia na produgdo e na comercializagdo dos produtos.

O objetivo deste estudo foi o de conhecer o perfil do agricultor
londrinense que produz e comercializa a soja, o milho e o café e a sua atuagao na
comercializagado da producédo no mercado futuro através da Bolsa de Mercadorias.

Neste trabalho serdo enfocados as caracteristicas do agricultor
relacionado as atividades agrarias e o perfil do agricultor brasileiro e londrinense; a
produgcdo e a produtividade agricola; as modalidades de comercializagdo da
producao agricolas, o funcionamento do mercado futuro agropecuario no Brasil; a
metodologia utilizada; o resultado dos dados coletados e a analise da pesquisa, as
delimitagdes, concluindo com as consideragdes finais e recomendacoes.

Espera-se que o resultado dessa pesquisa possa auxiliar os
produtores agricolas no gerenciamento da producdo e da comercializagdo das
safras e mais; que o setor agropecuario possa contribuir como vem fazendo até
agora, para a superagao dos seguintes desafios:

1) Redugdo da taxa inflacionaria com oferta mais abundante de
alimentos, uma vez que a produgao, ainda insuficiente dos ultimos anos, pressiona
a alta dos precos dos alimentos em relagédo ao indice geral de pregos, o que induz a
importagdes de alguns produtos e cria dificuldade de sobrevivéncia para a maioria

da populacéao brasileira que vive na linha da miséria.
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2) Reducéao na divida externa brasileira, com aumento na produgao
de produtos de exportacao e de substitutos as importagdes.

3) Redistribuigdo de renda dentro do setor rural, com vantagem para
as classes de renda mais baixa, de modo a reduzir o grau de pobreza rural e evitar,
ao menos parcialmente, a migragao rural-urbana de pessoas com precarias chances

de progredir nos centros urbanos.
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2 OBJETIVOS

2.1 GERAL

Este trabalho tem por objetivo identificar o perfil do agricultor do
Municipio de Londrina-Pr, mais especificamente como eles produzem e
comercializam as safras de soja, milho e café.

Também sera observado se o produtor acompanha as cotagdes dos
precos dos produtos agricolas no mercado e, também, como atua na
comercializagdo dos seus produtos na Bolsa de Mercadorias & Futuro, mercado no
qual ele pode se garantir das oscilagbes dos precos na venda dos produtos, pois €
fundamental, para os agricultores minimizar os riscos nas oscilagdes dos precos

dos produtos no momento da venda de sua produgao.

2.2 EsPECIiFICOS

2.2.1 |dentificar o perfil do agricultor do Municipio de Londrina e comparar com o
perfil do agricultor brasileiro:
a) Segmentar a amostra por variaveis demograficas classicas.
b) Dimensionar a quantidade de agricultores que s6 exploram os
imdveis proprios; imoveis proprios e arrendados; imoveis proprios
e em parcerias; e ainda, quantos exploram as propriedades
somente através de arrendamentos; somente com parcerias ou
somente através de arrendamentos e parcerias;
c) Verificar o grau de escolaridade do agricultor responsavel pelos
negocios da propriedade rural;
d) Verificar se o agricultor mora na propriedade ou na cidade.
Quantas vezes ele se desloca até a propriedade, e a distancia da
sua residéncia até a sede da propriedade;
e) Verificar quantas pessoas compdem a unidade familiar além do
agricultor responsavel pelos negoécios da fazenda; e, ainda
dentre os membros da familia, quantos estudaram ou estudam

em escolas publicas;
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f) Verificar quantos agricultores da amostra estdo no negdcio por
aquisicao do imovel e quantos em fungao de sucessao na familia;

g) Verificar quantos agricultores da amostra dispdem de energia
elétrica nas propriedades;

h) Verificar quantos agricultores da amostra tém aparelho de
televisao na propriedade;

i) Verificar quantos agricultores da amostra possuem antenas
parabdlicas nas propriedades;

j) Verificar quantos agricultores da amostra dispdem de veiculos
motorizados na propriedade;

k) Verificar quantos agricultores da amostra dispdem de agua
encanada na propriedade;

I) Verificar quantos agricultores da amostra dispdem de
computadores na propriedade ou na residéncia para controle das
atividades desenvolvidas no imovel rural;

m) Verificar quantos agricultores da amostra dependem somente
da renda das propriedades; quantos contam com a ajuda da

mulher e quantos necessitam da ajuda dos filhos.

2.2.2 Determinar a area, a producgao e verificar a produtividade das culturas de soja,

milho e café:

a) Verificar as areas cultivadas com soja, sua produgdo e
produtividade;

b) Verificar as éareas cultivadas com milho, sua producdo e
produtividade;

c) Verificar as areas cultivadas com café, sua produgdo e
produtividade;

d) Verificar quantos produtores da amostra tém maquinarios
proprios, em especial tratores e colheitadeiras;

e) Verificar a meédia de empregados efetivos que o agricultor
mantém na propriedade;

f) Verificar se o agricultor contrata mao-de-obra temporaria nos

picos de trabalho (plantio e colheita);
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g) Verificar se o agricultor depende de assisténcia técnica para a

exploracao das atividades da propriedade rural;

h) Verificar se o agricultor depende de financiamento para o custeio

das safras realizadas na propriedade.

2.2.3 Compreender como o agricultor realiza a comercializagado de sua produgéo

agricola:

a) Verificar como o agricultor comercializa a sua safra:

1 Qual o percentual de sua produgao é comercializada em
cooperativas depois de realizada a colheita;

2 Qual o percentual de sua producdo € comercializada com
industrias ou comerciantes, depois de realizada a colheita;

3 Qual o percentual de sua produgédo € comercializada
antecipadamente na cooperativa, antes da colheita com precos
pré-fixados;

4 Qual o percentual de sua producédo € comercializada com
industrias ou comerciantes, antes da colheita, com pregos
prefixados;

5 Qual o percentual de sua produgdo €& comercializada em
cooperativas com adiantamentos de recursos em dinheiro ou
insumos, com precos a fixar na entrega da safra;

6 Qual o percentual de sua produgdo € comercializada
antecipadamente com industrias ou comerciantes, com
adiantamento de recursos em dinheiro ou insumos, com pregos a
fixar na entrega da safra;

7 Qual o percentual de sua producdo € comercializada
antecipadamente em cooperativas, com adiantamento de
recursos em dinheiro ou insumos, com precos ja fixados;

8 Qual o percentual de sua produgédo € comercializada
antecipadamente com industrias ou comerciantes, com
adiantamentos de recursos em dinheiro ou em insumos, com

precos ja fixados;
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9 Qual o percentual de sua produgdo é vendida antecipadamente,
com financiamentos de CPR;
10 Qual o percentual de sua producdo € vendida

antecipadamente em mercado futuro, na bolsa de mercadorias;

b) Verificar quais sao os meios utilizados pelo agricultor para
acompanhar as cotacdes dos preg¢os dos produtos no mercado;
c) Verificar o tempo, em que o agricultor é responsavel pela

comercializacdo da producao na propriedade rural.

2.2.4 Observar a atuacao do agricultor nas bolsas de mercadorias, para negociar
sua produc¢ao no mercado futuro:
a) Verificar quantos agricultores comercializam suas safras ou parte
dela no mercado futuro;
b) Verificar o seu conhecimento sobre essa modalidade de negdcio
e as razdes para usar ou nao esse tipo de comercializagao; Se
ele sabe como funciona o mercado futuro e se ja foi procurado

pela BM&F para participar de cursos promovidos pela entidade.

2.2.5 Analisar a influéncia do grau de escolaridade do produtor nas atividades
exercidas:

a) Verificar se o grau de escolaridade do agricultor influencia na
produtividade das atividades desenvolvidas;

b) Verificar se o grau de escolaridade do agricultor influencia na
comercializacado da producgao colhida;

c) Verificar se o grau de escolaridade influencia na maneira como o
agricultor acompanha as cotagbes dos pregos dos produtos no
mercado;

d) Verificar se o grau de escolaridade propicia ao agricultor optar

pela comercializagdo de sua safra na bolsa de mercadorias.
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2.2.6 Analisar a influéncia da idade do produtor nas atividades exercidas, quais
sejam:
a) Verificar se a idade do agricultor influencia na produtividade das
atividades desenvolvidas;
b) Verificar se a idade do agricultor influencia comercializagao da
produgao colhida;
c) Verificar se a idade influencia na maneira de o agricultor
acompanhar as cotacdes dos prec¢os dos produtos no mercado;
d) Verificar se a idade influencia na oportunidade do agricultor em

fazer a comercializagao de sua safra na bolsa de mercadorias.

2.2.7 Investigar se o local de moradia do agricultor influencia nas atividades
desenvolvidas, quais sejam:

a) Verificar se o fato do produtor morar na propriedade ou na cidade
altera a produtividade das atividades desenvolvidas;

b) Verificar se o fato do produtor morar na propriedade ou na cidade
afeta a comercializagado da producgao colhida;

c) Verificar se o fato do produtor morar na propriedade ou cidade
influencia na maneira de o agricultor acompanhar as cotacgdes
dos pregos dos produtos no mercado.

d) Verificar se o fato do produtor morar na propriedade ou na cidade
influencia para fazer a comercializagado de sua safra na bolsa de

mercadorias.

2.2.8 Observar a performance do pequeno, médio ou grande agricultor, levando
com consideragao a area que explora:
a) Verificar a produtividade das atividades desenvolvidas pelos
pequenos, medios e grandes produtores;
b) Verificar como se efetiva a comercializagdo da produgao colhida
pelos pequenos, médios e grandes produtores;
c) Verificar como os pequenos, médios e grandes agricultores

acompanham as cotagdes dos pregos dos produtos no mercado;
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d) Verificar se os pequenos, médios ou grandes agricultores fazem

a comercializacao de suas safras na bolsa de mercadorias.

2.2.9 Observar a influéncia dos maquinarios na produtividade:
a) Verificar se o trabalho realizado com maquinarios proprios

influencia na produtividade das safras de soja, milho e café.

2.2.10 Observar a influéncia da assisténcia técnica na produtividade:
a) Verificar a produtividade dos agricultores que nao tém
assisténcia técnica, dos produtores que tém assisténcia técnica
da Emater, das cooperativas e de particulares, nas culturas da

soja, milho e café;
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3 O PROBLEMA

O dilema que enfrenta o agricultor esta diretamente ligado aos
riscos de producgao, associado aos baixos precos dos produtos na comercializagao,
além de suas oscilagdes, que dificultam uma previsdo, gerando muitas dificuldades
na tomada de decisao, tanto para a produ¢cao como para a comercializagao. Gabriel
e Baker (apud BASTIANI, 1999), enfatizam que ha duas fontes externas de riscos
para o produtor rural. De um lado a variabilidade nos retornos esperados
provocados pelo mercado; e, de outro pelo ambiente fisico-climatico. As incertezas
do meio ambiente interferem diretamente na produgdao enquanto que o mercado
interfere nos precos, tanto na venda dos produtos como na aquisicdo dos insumos.

Para Morin (2000), ha efetivamente dois meios para se enfrentar a
incerteza de uma acdo. A primeira é estar totalmente consciente da aposta contida
na decisdo tomada e a segunda recorre da estratégia. A estratégia elabora um
cenario de agcdo e examinam as certezas e as incertezas da situagdo, as
probabilidades e as improbabilidades. O cenario pode e deve ser modificado de
acordo com as informagbes colhidas, ao acaso, contratempos ou boas
oportunidades encontradas ao longo do caminho.

Do ponto de vista da comercializag&o, para Marques e Mello (1999)
e Nantes (1997), as dificuldades tornam-se particularmente importantes porque é
dificil para o agricultor ajustar rapidamente sua produgcdo em face das mudancgas do
mercado, além das interferéncias climaticas, das pragas, das doencas, etc., que os
impede de fazer estimativas precisas de producio e de precos. Tanto o comprador
dos produtos primarios como o agricultor se defronta freqientemente com o
problema de tentar prever as oscilagdes de precos na comercializagdo dos produtos
agricolas.

Para Robbins (2000, p.59), uma das tarefas mais desafiadoras para
quem vai tomar uma decisao € a analise das alternativas para a incerteza, que nao
permite saber de antemao o resultado da deciséo e o risco, porque o tomador da
decisdo, com base na sua experiéncia pessoal e em informagbes do mercado,
precisa calcular a probabilidade das alternativas e dos resultados. Por essa razao,
Tung (1990) afirma que as tomadas de decisdes constituem a base da
administracdo das empresas e também sdo a razdo da existéncia dos

administradores.
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De acordo com Hazell (1982), Perry e Johnson (2000), o produtor
rural ndo gosta de correr risco, assim como qualquer outro empresario. Muitas
vezes, prefere alternativas de produgdo que oferecam nivel satisfatério de
seguranga, mesmo que represente uma perda de renda na média dos anos.

Para Hanson e Pederson (1998), é fundamental que o produtor
tenha capacidade para administrar os riscos que, em ultima instancia, séo parte
integrante das atividades agropecuarias; pois s6 assim ele podera estabilizar a
renda da propriedade, assegurando disponibilidade de recursos para viabilizar o seu
negocio e, também, o sustento de sua familia.

Segundo Gitman (1997, p.202), o termo risco tem o0 mesmo sentido
de incerteza, ao se referir a variacdo de retornos associados a um determinado
investimento. O risco pode ser definido como a possibilidade de ter um prejuizo
financeiro.

Bernstein (1997) entende que a esséncia da administracao do risco
estd em maximizar as agdes nas areas em que se tém os controles sobre os
resultados, procurando minimizar as ag¢des nos setores nos quais nao se tem
nenhum controle.

Ndo sO o setor agropecuario, como os consumidores e todos
aqueles com envolvimento nas atividades agrarias, tém interesse em que a
producdo e a comercializagdo dos produtos agricolas se dé de forma técnica e
economicamente eficiente, sem sobressaltos e interrup¢cdes, e com boa
remuneracgao a todos (MARQUES, 1997).

Diante desses problemas, considerando que os agricultores querem
minimizar os riscos e as incertezas na busca do que produzir e das oscilagdes dos
precos dos produtos na hora de vender a produgéo, buscou-se identificar com esta
pesquisa: Qual é o perfil do agricultor do Municipio de Londrina-Pr., Como esta
produzindo e comercializando as safras de soja, milho e café e a sua atuagdo na

comercializacido dos seus produtos na Bolsa de Mercadorias & Futuro?
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4 JUSTIFICATIVA E RELEVANCIA DO ESTUDO

A Agricultura brasileira tem passado por profundas transformagdes
nos ultimos anos. O padrdo de estagnagcdo da economia brasileira que se
caracterizou nos ultimos anos, em especial a partir de 1994, com o Plano Real, ndao
ocorre com o setor agropecuario, que tem contribuido significativamente com a
balanca comercial brasileira. Na safra de 2001/2002, o pais obteve uma producao
total de 96,7 milhdes de toneladas de grdos, de acordo com a Cia. Nacional de
Abastecimento — CONAB (2003d), respondendo por praticamente 1/3 das
exportagdes brasileiras.

Para Ravanello (2002, p.66), a agricultura oferece respostas rapidas
quando chamada a contribuir e o Brasil tem areas agricultaveis disponiveis para um
crescimento sustentado e gente com capacidade para transformar esta grande
nacgao no verdadeiro celeiro do mundo.

A escolha do Municipio de Londrina para a realizagdo desta
pesquisa se da por ser um pélo centralizador da produgdo agricola no Estado do
Parana e pela importancia que as culturas de soja, milho e café tém no processo de
desenvolvimento econdmico do Brasil, do Parana e em especial nho Municipio de
Londrina e regido; e, também por serem commodities de exportacdo negociados nas
principais bolsas de mercadorias do Brasil e do mundo.

De acordo com o ultimo censo agropecuario (IBGE, 1996), Londrina
tem como principais produtos agricolas a soja, o milho, o café, a cana-de-agucar, o
arroz, o algodao, o feijdo e a mandioca, com modulo fiscal de 12 hectares -para
efeito de classificacdo de imoveis rurais - conforme tabela do INCRA - Instituto
Nacional de Colonizacdo e Reforma Agraria (INCRA, 1997), que apresenta os

seguintes dados como demonstra o quadro 01:
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Estabelecimentos agricolas

3.119 propriedades

Area total dos estabelecimentos

183.093 hectares

Area total de pastagens

83.063 hectares

Quantidade de mao-de-obra ativa

12.203 pessoas

Tratores em operagao

1.937 unidades

Rebanho Bovino

138.238 cabecas

Rebanho Suino

30.752 cabecas

Producao leite

14.674.000 litros/ano

Efetivo Avicola

1.485.629 cabecas

Producao de ovos

5.020.000 duzias/ano

Quadro 01— Numeros do censo agropecuario 1995-1996 do Municipio de Londrina

Fonte : IBGE (1996)

De acordo com a Conab (2003d), a produgao brasileira na safra
2001/2002 foi de 96,7 milhdes de toneladas de grdos em uma area de 40.219,4 ha;

previsdo de colheita na safra 2002/2003 na ordem de 115,2 milhdes de toneladas

de graos em uma area de 42.688,6 ha. o que corresponde a um aumento na area

cultivada de 6%; na produgdo de quase 20%, e na produtividade de 12,5%,

conforme grafico 01.
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Grafico 01— Comparativo de area, producao e produtividade da safra brasileira de
Graos em 2001/2002 e 2002/2003

Fonte: Conab (2003d)
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Para a Seab (2003), a producao paranaense na safra de 2001/2002
foi de 22,0 milhdes de toneladas de graos em uma area de 7,9 milhdes de hectares;
previsao de colheita na safra de 2002/2003 de 28,3 milhdes de toneladas de graos e
algodédo na safra de verdo em uma area de 8,5 milhdes de hectares, o que
corresponde a um aumento na area cultivada de 7,5%; na producéao perto dos 30%,
e produtividade de 19,4%, conforme grafico 02. O Estado do Parana é responsavel

por Vi da produgao nacional.
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Grafico 02- Comparativo da area, producao e produtividade da safra paranaense de
graos de 2001/2002 e 2002/2003

Fonte: Seab (2003)

De acordo com a Seab (2003), na safra de 2001/2002 o municipio
de Londrina contribuiu com uma produgao de 223,8 mil toneladas de graos e a micro
regiao de Londrina, composta por 19 municipios circunvizinhos, com 1,19 milhdes

de toneladas de gréos.
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5 O PERFIL DO AGRICULTOR E AS ATIVIDADES AGRARIAS

Segundo Crepaldi (1993, p.17), as atividades agrarias, também
conhecidas como atividades rurais ou agropecuarias, sao exercidas das mais
variadas formas, desde o cultivo caseiro para a subsisténcia da familia até os
grandes complexos agro-industriais. Mazoyer e Roudart (1997) caracterizam o
sistema agrario como sendo uma associagao de atividades produtivas e de técnicas
utilizadas por uma sociedade, visando a satisfazer as suas necessidades. E a
interacdo entre o sistema bioecoldgico, representado pelo meio natural e o sistema
sécio-cultural através de praticas resultantes do progresso técnico.

Nos Estados Unidos, na década de 1970, convencionou-se 0
conhecimento da administracdo das propriedades rurais como farm management,
que foi um ramo especifico do management, pelo fato da administragao rural ter
caracteristicas especiais, se comparada com a administracao industrial, em razdo de
a produgdo agropecuaria estar intimamente ligada ao processo bioldgico da terra e
dos animais.(HERBST, 1975).

Oliveira (1976) ressalta que as atividades rurais representam todas
as atividades de exploragdo da terra, seja o cultivo de lavouras e florestas ou a
criacdo de animais, com vistas a obtengao de produtos que venham a satisfazer as
necessidades humanas. Mesmo com o aumento significativo da populagdo das
cidades e com a redugao da populagao rural, as atividades agropecuarias continuam
desempenhando papel fundamental no desenvolvimento do pais, sendo este setor
responsavel pelos principais produtos de exportagdo na balanga de pagamento.

Para Aloe (1981), os agricultores vém especializando-se em sua
produgao agropecuaria, cultivando ou criando plantas e animais que sao procurados
pelo mercado e pelos quais recebem pregos mais elevados. Dufumier (1996), afirma
que essa producdo agropecuaria é caracterizada pela combinagédo da quantidade de
forca de trabalho composta pelas pessoas da familia do produtor e assalariados com
os distintos meios de produgcdo composta basicamente pela terra, maquinarios e
insumos com a intengédo de obter diferentes produtos agricolas ou pecuarios. Essa
dependéncia do agricultor, em relacdo ao mercado consumidor, faz com que ele,
além de cultivar ou criar as espécies que o mercado compra, sinta-se obrigado a

produzir conforme as exigéncias desse mesmo mercado. Dessa maneira, o
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agricultor vem diminuindo o numero de atividades em seu estabelecimento rural e
se dedicando a uma ou duas espécies de culturas.

Cada vez mais o agricultor produz para o mercado, vendendo a
maior parte de sua producdo e deixando para o consumo da familia quantidades
reduzidas de sua colheita. Para Souki et al. (1999), os produtores brasileiros devem
entender - que em uma época de abertura de mercado e drasticas transformacgoes
tecnolégicas, em que a palavra de ordem €& qualidade e produtividade - € preciso
trabalhar profissionalmente para ser competitivo. Para tanto, os recursos
tecnolégicos nas areas administrativas, técnicas e de informaticas estdo disponiveis
€ 0S empresarios rurais que souberem aproveita-los da melhor forma na
administragao de sua propriedade deverao sobreviver e crescer. Obviamente, os que
se aventurarem a nao adota-los fatalmente terdo sérios problemas para serem
competitivos neste novo perfil de mercado.

Nem sempre, no entanto, esta situacao beneficia o agricultor, pois se
a sua renda depende de poucos ou de apenas um produto, uma queda do preg¢o do
mesmo ou uma frustragdo de safra causa sérios prejuizos ao agricultor. No atual
estagio de desenvolvimento da agricultura, o custo de produgao € bastante elevado.
Para se ofertar um produto condizente com as necessidades do mercado é
necessario empregar fortes doses de adubacdo, sementes selecionadas e
defensivos agricolas, cujos precos sdo elevados porque dependem de importagéo.
Da mesma forma, intensifica-se cada vez mais a mecanizagdo da lavoura, a qual
possibilita melhoria significativa de qualidade das praticas agricolas, mas que torna
necessario o desembolso de quantias vultosas para sua compra, conservacao e
servigo (CREPALDI,1993).

5.1 0O PRODUTOR RURAL COMO EMPRESARIO

Para Luz (1980, p.10), toda propriedade rural que nao produza
apenas para a subsisténcia da familia de seu proprietario pode ser considerada
como propriedade de fins lucrativos ou econdmicos. Quanto mais conhecimento
sobre o seu negdcio tiver o produtor, tanto mais positivos serdo os resultados
obtidos. O conhecimento das potencialidades de sua propriedade, o conhecimento

do mercado consumidor e a adogao de normas essenciais para a execugao das
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atividades sao deveres que se impdem ao produtor na administracdo do seu
negocio. O que produzir, quanto produzir e como produzir sdo dados que também
devem estar bem definidos no momento de iniciar qualquer atividade explorativa.

Para Batalha (1997), devido a situagdo atual de dependéncia do
agricultor com relagdo ao mercado, torna-se indispensavel, aos produtores rurais,
ter o conhecimento aprofundado de seu negdcio, no caso, da agricultura. Para tanto,
o produtor deve estar bem informado sobre as condigdes de mercado, com relagcado a
cultura que deseja explorar, bem como conhecer as condigbes e 0s recursos
naturais de sua propriedade rural. Evered (1981) enfatiza que o produtor rural deve
também ter capacidade de perceber as mudangas no ambiente e analisar suas
futuras implicagdes. Precisa, ainda, desenvolver habilidade para detectar mudancgas
relevantes no ambiente da propriedade, nas inovagdes tecnoldgicas, no mercado e
também no ambiente social e politico.

Segundo Santos e Marion (1993), o sucesso da empresas rural
depende basicamente do grau de gerenciamento dos seus proprietarios, que requer
habilidade técnica e administrativa para o aproveitamento racional dos recursos que
estdo a sua disposi¢ao, como: terras, maquinarios, implementos, recursos humanos,
infra-estrutura da fazenda e informagdes para a tomada de decisdo a respeito dos
fatores internos da producado; e dos externos, como o mercado, perfil climatico da
regido onde esta localizada a propriedade, meios de transporte, precos praticados,
etc., para garantia do lucro e a continuidade da empresa.

Conforme explica Crepaldi (1993), no Brasil a maioria das fazendas
€ administrada pelo proprietario e sua familia. Entretanto, as expressdes empresa
rural e empresa agricola sao encontradas com frequéncia na literatura, no sentido de
fazenda, propriedade agricola ou estabelecimento agropecuario organizado com a
finalidade de producdo comercial. E importante reconhecer que existem diferencas
marcantes entre as empresas rurais e as demais pertencentes a outros setores
econdmicos. Na agricultura, o sistema de produgédo, utiliza fatores de producéo
provenientes dos varios setores, mas sua caracteristica fundamental € o uso da
remuneragao indireta, como a mao-de-obra familiar e o trabalho administrativo do
proprietario. Outra caracteristica importante da empresa rural € a estreita relacao
entre as atividades de investimento, produg¢ao e consumo na fazenda. Gastos com a
familia do proprietario administrador sao considerados parte integrante da analise

econdmica-financeira da empresa.
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Essa empresa rural ou, ainda, este complexo familia-fazenda, cujos
recursos sao dedicados a produgao agropecuaria, sem necessariamente assumir
personalidade juridica tem como objetivo maximizar o valor presente do patriménio.

Para Marion (1983), o proprietario da terra € o empresario, mas este
termo representa a unidade de tomada de decisdo, que pode ser o fazendeiro, sua
esposa, qualquer dos filhos ou uma combinagao destes. Além disto, 0 empresario
normalmente trabalha com os membros de sua familia nas tarefas comuns da
fazenda. A familia tem, seguramente, influéncia nas decisées administrativas, de
sorte que a separacgao das fungdes administrativas das demais, na empresa rural,
nao é tao simples quanto fora do setor agricola.

Bastiani (1999) ressalta que uma grande parte dos agricultores, que
tem na agricultura sua principal atividade econdmica, ndo escolheu ser agricultor, e
de uma forma geral, essa escolha deu-se por um processo de legado.
Transcendendo de geragdes para geragdes, com forte vinculagao de afetividade, a
terra onde os agricultores de ontem eram os avos, os de hoje, os pais, e os de
amanha com grande probabilidade serdo os filhos e depois os netos. Noronha
(1987, p.23), enfatiza que a maior parte das empresas rurais ainda € transmitida de
pais para filhos por meio de herancas, e tendem a ocorrer em fases de relativa
estabilidade na organizacdo da empresa, apos muitos anos de experiéncia
administrativa do proprietario. Na falta de um administrador experiente, ha uma
solugédo de continuidade administrativa que pode ter graves consequéncias. Mesmo
quando um dos herdeiros se encontra em condicbes de continuar uma eficiente
administracao, a divisdo de terras e demais bens, entre os herdeiros, resultam em
uma redugédo no tamanho da empresa de cada um. Além disso, existem diferentes
niveis de habilidades administrativas entre os novos empresarios. Portanto, mesmo
no caso de relativa familiaridade de cada um com o negdcio original, o mais provavel
€ que havera significativa perda de eficiéncia no curto prazo.

Atualmente, quando a agricultura estd cada vez mais voltada para
um mercado mais competitivo, a sobrevivéncia e o crescimento da empresa rural
dependem, em grande parte, da capacidade empresarial. Decisdes tém de ser
tomadas em varias areas, com base em conhecimentos técnicos-administrativos -
tanto quanto possivel atualizado - sobre as condicdbes de producido e

comercializagdo de insumos e produtos relevantes para a empresa.
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5.2 o perfil do agricultor brasileiro

Com o objetivo de tracar o perfil do agricultor brasileiro, a pesquisa
realizada pelo Centro de Estudos Agricolas, vinculado ao Instituto Brasileiro de
Economia da Fundagéo Getulio Vargas, encomendada pela Confederagdo Nacional
da Agricultura-CNA (2002), cuja amostra total foi de 1.837 estabelecimentos rurais
das regides Sul, Sudeste, Centro-Oeste, Pernambuco e Ceara, detectou na amostra
que:

a) 85% dos entrevistados sao proprietarios do imovel;

b) A idade média do responsavel é de 52 anos;

c) A maior concentragao esta na faixa de baixa escolaridade (1 a 6

anos, que corresponde ao primeiro grau incompleto);

d) 85% dispdem de energia elétrica;

e) 43% dos estabelecimentos tém antena parabdlica;

f) 56% dispéem de um veiculo no estabelecimento;

g) 72% utilizam agua encanada;

h) 81% tém um aparelho de televiséo;

i) 82% possuem outra fonte de renda gerada fora do
estabelecimento, que ndo os rendimentos da atividade
agropecuaria;

j) o microcomputador € um instrumento que ainda esta para ser
descoberto no meio rural (somente 3% tém um microcomputador)
o que dificulta a adogéao, pelos estabelecimentos, de tecnologias
organizacionais importantes para enfrentar as novas exigéncias
de competitividade impostas pelo mercado;

k) No sul, um hectare rende, em média, o equivalente ao valor de 85
sacas de milho ao prego de R$7,50 a saca;

[) A mao-de-obra familiar é utilizada em 78% dos estabelecimentos;

m)A  mé&o-de-obra temporaria €& utiizada em 81% dos
estabelecimentos;

n) Na regiado sul, a comercializagao é feita, preponderantemente, via
cooperativas, o que também ocorre no Centro-Oeste. Nas demais
regides, prevalecem o sistema de venda direta no mercado “para

quem paga mais”;
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0) 62% receberam educacgao publica, através de algum membro da
familia;

p) Em geral, filhos dos antigos proprietarios passaram a assumir a
conducdo do estabelecimento, em decorréncia das mudangas
organizacionais que estdo sendo promovidas em resposta aos
desafios de um mercado muito mais competitivo;

gq) Quanto maior a distancia da propriedade com a sede do
municipio, mais dificl € o acesso dos produtores rurais a
informacéao pertinente a compra e venda de insumos e produtos,
acesso ao credito e cumprimento das obrigagdes trabalhistas e
tributarias;

r) Entre os estabelecimentos estudados predominaram as pequenas
unidades familiares, com area cultivada de até 20 hectares, mas
sua participacdo na producdo perde para o0s grandes
estabelecimentos. Na regido sul, os grandes estabelecimentos
rurais contribuem com, aproximadamente, 70% da renda gerada

com a produgao agricola e pecuaria.
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6 PRODUGAO E PRODUTIVIDADE AGRICOLA

Apo6s a Segunda Guerra Mundial, o trago mais marcante do padréo
de expansao da oferta agricola mundial foi o violento crescimento da producéo e da
produtividade que ocorreu, principalmente, nos paises desenvolvidos. Este aumento
do produto foi igualmente acompanhado pelo crescimento da produgao por hectare.
A expansdo da producdo agregada foi mais que suficiente para compensar o
crescimento da populagéo e a disponibilidade de alimentos, que era de 240 kg por
habitante/ano passou, em 1996, para 320 kg por habitante/ano. O desempenho
positivo da agricultura foi conseguido basicamente com o aumento da produtividade
da terra e do trabalho, cabendo ao aumento da area cultivada menor participacao de
acordo com boletim da USDA, conforme se verifica no quadro 02. (DIAS; BARROS,
1998)

DADOS MUNDIAIS 1950 1996

Oferta mundial de gréos 630 milhdes toneladas | 1.8 bilhdes toneladas
Produtividade média 1,1 toneladas por ha |2,6 toneladas por ha
Area cultivada com graos 614 milhdes hectares |696 milhdes hectares
Alimento disponivel por habitante/ano | 240 kgs. 320 kgs.

Quadro 2- Evolugao da produtividade e produgcdo mundial de

graos nos ultimos 50 anos

Para Luz (1980), a produtividade ndo se confunde com a producéo,
pois enquanto esta tem como significado o total puro e simples do que cada cultura
produziu, aquela significa a quantidade de producéo obtida por uma unidade de fator
de producdo. Assim, a produtividade da soja € medida em sacas ou quilos por
hectare, o leite € medido em litros por vaca ordenhada e assim por diante. Santos
(1993) compartilha desse raciocinio, denominando a produtividade de rendimento
de cultivos ou criacdes, classificando a produtividade por rendimento elevado,

médio ou baixo.
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De acordo com Lacombe e Heilborn (2003, p.165), a produtividade é
0 quociente que resulta na divisdo entre a producdo obtida e um dos fatores
empregados na produgao; ou entre a produgéo obtida e um conjunto ponderado dos
fatores de produgao. A produtividade nada mais € do que uma relagao entre o que
foi obtido e um dos recursos usados para obté-lo. Por exemplo: na produtividade de
um hectare de terra, diz-se que a produtividade é tantas toneladas por hectare. Se
utiliza-se outros insumos, como adubos e irrigagdo, a produtividade por hectare
aumenta. Com o uso de sementes selecionadas obtém-se uma produtividade mais
alta por hectare.

Na visao de Drucker (2000, p.205), a produtividade de qualquer
sociedade desenvolvida repousa cada vez mais na capacidade de fazer com que o
trabalho intelectual seja produtivo e o trabalhador intelectual, realizado.

Crepaldi (1993) ressalta que a terra é o fator de produgdo mais
importante para as atividades agrarias, pois é nela que se aplicam os capitais e onde
se trabalha para obter a producdo. Se a area de terra for ruim ou muito pequena,
dificilmente se produzirdo colheitas abundantes e lucrativas, por mais capital ou
trabalho de que disponha o produtor. Desse modo, uma das grandes preocupacgdes
do produtor deve ser sempre com a conservagao € manutencao da terra, evitando
seu desgaste pelo mau uso e também pela eroséo.

De acordo com Konzen (1977), o cultivo de grdos nas grandes
lavouras da regido sul do Brasil, que ocupam mais de 50% da area total das
propriedades rurais, tem elevado grau de produtividade, cuja destinagcédo é o
mercado internacional, através das exportagdes, ficando o restante da area por
conta da criagdo de animais. A produtividade das areas se justifica porque os
produtores investem pesadamente em mecanizagdo; aplicam intensamente
fertilizantes e defensivos nas lavouras; utilizam assisténcia técnica com freqiéncia e
tém elevada capacidade administrativa com formag&do educacional de segundo ou
terceiros graus. Pereira (1999) ressalta, também, que a mecanizagdo pode
desempenhar um papel importante na busca da produtividade, visto que o Brasil é
um dos poucos paises com capacidade de expandir sua produgcdo agropecuaria,
seja pelo aumento da area plantada, ou pelo incremento da produgéo.

La Torre (2002) acredita que as grandes propriedades rurais
apresentam maior produtividade da terra que as pequenas, em razdo do seu facil

acesso ao crédito rural. Acrescenta que, na medida em que esse crédito também for



38

repassado com mais facilidade as pequenas propriedades, essa vantagem possa
ser revertida em favor de uma melhor produtividade para as pequenas propriedades
rurais.

Nos ultimos 12 anos, a producdo de grdos no pais cresceu de 58
milhdes de toneladas de graos para a casa dos 100 milhdes, com excepcional
produtividade, pois a area plantada praticamente nao aumentou, conforme
demonstra o grafico 03. E resultado, sobretudo, do fato de a agricultura brasileira ter

se voltado para o mercado internacional.
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Grafico 03- Produtividade de graos no Brasil na ultima década

Fonte : Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento

Souza (1999), relata que a elevacéo da produtividade na agricultura
€ muito importante porque também contribui para reduzir a pobreza na area urbana,
pela elevacédo dos salarios nominais e reais; e com isso melhora a distribuicdo de
renda em toda a economia. A medida em que esta realidade se apresenta, diminui a

pobreza absoluta, geralmente medida pelo consumo diario de calorias per capita.
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Com o crescimento da renda, as pessoas reduzem o consumo de calorias e passam
a ingerir quantidade maior de proteinas.

A necessidade de manter a producdo acelerada, tanto para a
exportacdo como para suprir o0 mercado interno, exige do produtor um aumento da
produtividade, que pode ser conseguido pela adogdo de inovagbes tecnoldgicas,
uma vez que existem limites para o aumento da produgdo apenas mediante a
expansédo da area cultivada. (SOUZA, 1999, p.281)

Streeter (1988), ensina que as inovagdes tecnoldgicas devem ter a
frente as universidades publicas, com forte énfase na pesquisa, no ensino e na
extensao, seguidas das empresas privadas que podem consolidar as solugdes com
propostas em nivel comercial.

No conceito de Sorima Neto (1999), o agricultor, na busca de
melhorar sua produtividade, pode contar inclusive com a ajuda de satélite para
aumentar a colheita. Os agricultores do interior de Minas Gerais e de Mato Grosso
conseguem produzir tanto quanto os agricultores americanos, 0 que corresponde a
180 sacas de milho por hectare, sendo que a média brasileira oscila entre 100 e 120
sacas, dependendo da regiao.

A produtividade conta, também, com a biotecnologia no
desenvolvimento de sementes resistentes a pragas e a inseticidas e plantas que se
adaptam bem a solos pobres e de clima seco. Na pecuaria - com as técnicas de
inseminagao artificial e transferéncia de embrides, através da engenharia genética, -
pode-se produzir bois que rendem o dobro de carne e vacas que geram mais de
quarenta bezerros em um ano. O periodo de gestagdo de nove meses das vacas é
multiplicado pelo artificio dos embrides congelados.

O aumento da produtividade por parte dos produtores decorrente da
maior acumulacdo de capital e do progresso tecnoldgico, resulta no aumento do
volume total ofertado, reduzindo, dessa maneira, o pre¢co dos produtos
agropecuarios. Pereira (1999), acrescenta que, tornou-se indispensavel para o
produtor rural a busca pelo aumento da produtividade, o que s6 é possivel com
investimentos elevados e adogao de novos processos produtivos que possibilitem a
expansédo da produgao brasileira. Como a estrutura agraria n&o apresentou avangos
e 0s pequenos produtores ndo foram capazes de absorver os avangos tecnoldgicos
por falta de escolaridade; o médio e o grande produtor assumiram esse setor,

implementando novas tecnologias e se adequando ao processo de inovagao.
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Assim, aquele produtor que ndo tem capacidade de investimento,
nao consegue manter-se no processo e acaba por vender sua propriedade em
funcdo da sua incapacidade de escala. Embora o setor esteja com sua produtividade
em franco crescimento, uma grande parte dos produtores, em geral, pequenos
produtores, estdo faturando muito pouco ou o suficiente para sobreviver e manter
sua propriedade, porque ainda lhes faltam condicbes e visdo econdmica para

buscar outra fonte, para a venda dos seus produtos, além do mercado fisico.

6.1 A PRODUGAO E A PRODUTIVIDADE DA SOJA.

A producdo mundial de soja para a safra 2002/2003 deve chegar a
189,4 milhdes de toneladas de graos, segundo dados estatisticos da USDA. De
acordo com levantamentos realizados pela Conab, a safra brasileira 2001/2002 foi
de 41,9 milhdes de toneladas, com perspectiva de colheita recorde em 2002/2003 na
ordem de 50,3 milhdes de toneladas de grdo. Esses numeros correspondem a 26%
da produg¢ao mundial, com destaque para os estados do Mato Grosso, Parana e Rio
Grandes do Sul, atualmente, os maiores produtores nacionais, conforme demonstra
o grafico 04. (TAVARES, 2002).
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Grafico 04— Previsao da produgao mundial e brasileira de soja para safra 2002/2003
(em milhdes de toneladas)

Na safra da soja de 2001/2002, o Brasil teve uma produgdo de
42,84 sacas por hectare, equivalente a 103,6 sacas de 60 kgs. por alqueire paulista.
Na safra de 2002/2003, a estimativa da area a ser cultivada é de 18,0 milhdes de
hectares e producdo de 50,3 milhdes de toneladas de grdos. Mantendo esta
previsdo, o aumento na area cultivada sera de 10%, da producédo de 20%, e da
produtividade 8,5%, conforme revela o grafico 05. (CONAB, 2003c).
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Grafico 05— Comparativo de area, producao e produtividade da safra brasileira de
soja de 2001/2002 e 2002/2003

A producgéo brasileira de soja para a safra 2002/2003 deve chegar a
50,3 milhdes de toneladas de grédos, segundo dados estatisticos da Conab. A
mesma fonte ressalta que a produgao paranaense de 2001/2002 foi de 9,2 milhdes
de toneladas, com perspectiva de colheita recorde em 2002/2003 na ordem de 10,2
milhdes de toneladas de graos, e que corresponde a 20% da produgao brasileira,
conforme demonstra o grafico 06. (CONAB, 2003c)
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Grafico 06— Previsdo da producdo brasileira e paranaense de soja na safra
2002/2003 (em milhdes de toneladas)

Outros dados da Conab (2003c), registram que o Parana, colheu na
safra de 2001/2002, 47,91 sacas por hectare, o que corresponde a 115,94 sacas de
60 kgs. por alqueire paulista - foi superior a média nacional em 11,83%. Na safra de
2002/2003, estima-se uma colheita de 10,2 milhdes de toneladas de grdaos, em uma
area de 3,5 milhdes de hectares de terras. - Corresponde um aumento na area de
quase 10%, aumento na producédo de 10,8% e na produtividade de 1,39%, como
demonstra o grafico 07. Com a obtencdo da produtividade de 48,57 sacas por
hectare, que corresponde a 117,53 sacas de 60 kgs. por alqueire paulista, a

produtividade sera superior a média nacional em 5%.
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Grafico 07— Comparativo de area, producédo e produtividade da safra paranaense
de soja de 2001/2002 e 2002/2003

Tavares (2002), comenta que se for considerado que o custo de
producéo da safra brasileira gira em torno de 40% inferior ao custo dos produtores
nortes americanos, com uma produtividade superior em quase 20% e rentabilidade
que varia entre 25 a 30%, o produtor de soja brasileiro tem todas as condigdes de
competitividade, podendo produzir - ndo s6 para o mercado interno - como aumentar
as exportagdes para o mercado internacional. Contudo, ressalta que os pequenos e
meédios produtores deverao ter certa dificuldade para realizar esse tipo de operacéo,
pelo fato de nao efetuarem diretamente a comercializagao externa da sua producao.

Desde os anos 70, o Brasil mantém uma posigédo de respeito no
mercado mundial da soja. Santana (1984), explica que essa importancia se da por
trés razbes: 1) Pelo grau de modernizagdo alcangado nas unidades agricolas de
producdo de soja; 2) Pelo periodo de produgdo da soja brasileira, que entra no
mercado internacional no periodo de entressafra da soja americana e 3) Pelo maior
teor de dleo e de proteina existente no grao de soja produzido no Brasil.

A modernizacdo das propriedades rurais esta diretamente
relacionada com a mecanizagdo das lavouras, que é praticamente completa em
todas as fases do processo produtivo, que vai desde a preparagédo da terra até a
colheita. Nas grandes regides de cultivo desta cultura, se concentra mais da metade

da frota de tratores do pais. Sabe-se que néo € a totalidade desta frota destinada as
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lavouras de soja; mas, pela magnitude da area de soja plantada nas regides e pelos
altos indices de producdo alcancados, pode-se deduzir que parte consideravel
dessa frota regional faga parte da base técnica da producdo dessa oleaginosa. E de
conhecimento publico que a cultura da soja exige um dos maiores niveis de

mecanizagao em todos os estagios de sua producao.(AYRES, 1985)

6.2 A PRODUGAO E A PRODUTIVIDADE DO MILHO

Na escala da produgdo mundial de milho, os Estados Unidos
aparece com a maior participagado na ordem de 40,5 %, a China em segundo lugar
com 19,1% e o Brasil com uma produgédo de 6%. Segundo dados estatisticos da
USDA a produg¢ao mundial de milho para a safra 2002/2003 deve chegar a 591,6

milhdes de toneladas de graos, conforme demonstra o grafico 8 (MOREIRA, 2002).
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Grafico 08— Previsdo da producdo mundial e brasileira de milho para a safra
2002/2003 (em milhdes de toneladas)

Na safra 2001/2002 o Brasil teve uma producao de 52,40 sacas por

ha. o que corresponde a 127 sacas de 60 kgs. por alqueire paulista. Na safra de
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2002/2003, a estimativa da area a ser cultivada é de 12,2 milhdes de hectares e
producdo de 37,5 milhdes de toneladas de graos, com produtividade de 51,23
sacas por hectare, correspondendo a 124 sacas de 60 kgs. por alqueire paulista. Se
persistir essa previsdo, havera aumento na area de 3%; de 1% na producdo e

produtividade inferior em 2%, conforme demonstra o grafico 09 (CONAB, 2003b).
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Grafico 09— Comparativo de area, producao e produtividade da safra brasileira de
milho de 2001/2002 e 2002/2003

Na previsdo da producgao brasileira de 37,5 milhdes de toneladas de
graos de milho para a safra 2002/2003, o Estado do Parana devera contribuir com
uma safra de 11,7 milhdes de toneladas, o correspondente a quase 1/3 da producéao
nacional, conforme grafico 10 (CONAB, 2003b).
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Grafico 10— Previsdo da producao Brasileira e Paranaense de milho para a safra
2002/2003 (em milhdes de toneladas)

Ainda de acordo com os dados da Conab (2003b), o Parana, colheu
na safra de 2001/2002 62,65 sacas por hectare, o que corresponde a 151,61 sacas
de 60 kgs. por alqueire paulista, superior a média nacional em 19,5%. Na safra de
2002/2003, a Conab estima que o plantio sera em 2,63 milhdes de hectares e a
colheita de 11,76 milhdes de toneladas de graos. O aumento da area sera de 5%; da
producao 25% e da produtividade perto de 20%. com a obtencdo da produtividade
de 74,52 sacas por hectare que corresponde a 180,33 sacas de 60 kgs. por alqueire

paulista, também superior a média nacional em 45,5%, conforme o grafico 11 .
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Grafico 11— Comparativo de area, producido e produtividade da safra paranaense
de milho de 2001/2002 e 2002/2003

Tradicionalmente, os precos do milho sempre estiveram préximos do
preco minimo pago pelo governo, fazendo com que o Estado constantemente
promovesse intervengdes no mercado para garantir receita ao produtor rural. Com a
exportacao do produto favorecido pelas altas taxas de cambio nos anos de 2001 e
2002, o preco passou a ter referéncia na paridade dos precos de exportacao,
proporcionando ao produtor uma melhora substancial no preco do milho cultivado.
(MOREIRA, 2002).

De acordo com Alves (1998), a cultura do milho expandiu-se no
territério nacional, assim como as demais exploragdes tradicionais, usando a
tecnologia primitiva, com o produtor derrubando as matas a procura da fertilidade
natural dos solos. O milho hibrido apareceu na década de 1950 e o uso de
maquinas, equipamentos e fertilizantes tornou-se significativo a partir da década de
1970. Portanto, a cultura se estabeleceu no pais com uma tecnologia de nivel de
produtividade baixo e também compativel com a dotacdo de fatores em que a terra
e a mao-de-obra, eram abundantes. Com o crescimento e a diversificagdo do
mercado interno de trabalho, de produtos e de insumos, a consequente
industrializagdo, a urbanizacdo e a competicdo proporcionada pela abertura do

comeércio internacional, houve mudangas dramaticas nas exigéncias tecnolégicas da
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agricultura nacional, hoje mais fundamentada na ciéncia e em técnicas de cultivo,

que procuram usar a terra mais intensamente e com o minimo de méao-de-obra.

6.3 A PRODUGAO E A PRODUTIVIDADE DO CAFE

A atividade cafeeira vem representando, ao longo dos ultimos anos
um importante fator de desenvolvimento econémico e social para muitos paises.
Segundo Moricochi et al. (1997) o café movimentou mais de US$ 40 bilhdes no
mercado mundial em 1997, constituindo-se em uma importante atividade para a
geracédo de emprego e renda, sendo que mais de 20 milhdes de pessoas no mundo
dependem diretamente dessa atividade.

A producdo mundial de café beneficiado para a safra 2002/2003
deve chegar a 120,9 milhdes de sacas de 60 quilos, pelos dados estatisticos da
USDA. Em levantamentos realizados pela Conab (2003a), a safra brasileira
2002/2003 esta estimada em 47,2 milhdes de sacas beneficiadas com 37,3 milhdes
de café arabica e 9,9 milhées de café robusta, sendo considerada a maior produgao

da histéria do Brasil, conforme demonstra o grafico 12.
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Grafico 12— Previsdo da produgcdo mundial e brasileira de café para a safra
2002/2003 (em milhdes de sacas de 60 kgs. de café beneficiado)
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Esse recorde se deve as 6timas condi¢des climaticas no periodo de
floracao e formagao dos graos e, também, pela mudancga no perfil do parque cafeeiro
nacional. Nas areas tradicionais de plantio, no sul de Minas Gerais, Sdo Paulo e
Parana, as lavouras antigas estdo sendo substituidas desde 1994, por cafezais de
plantio adensados. (MORAES FILHO, 2002)

De acordo com a Conab (2003a), o Brasil colheu - na safra de
2001/2002 - 2,43 milhdes de toneladas de café beneficiados, o que corresponde a
40,52 milhdes de sacas em uma area de 2,37 milhdes de hectares. Para a safra de
2002/2003 o Brasil devera colher 2,83 milhdes de toneladas de café em uma area de
2,58 milhdes de hectares, o que corresponde a 47,2 milhdes de sacas beneficiadas
em 4,8 milhdes de pés de café em franca producédo, sendo mais da metade em
Minas Gerais. A produgado de 18,41 sacas de 60 kgs. por hectare, corresponde a
44,55 sacas por alqueire paulista. O aumento na area sera de 8,86; na produgéo

16,46% e 7% na produtividade, conforme demonstra o grafico 13.
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Grafico 13— Comparativo de area, producao e produtividade da safra brasileira de
café de 2001/2002 e 2002/2003

Para Moraes Filho (2002), o mercado esta apresentando redugdes
continuas nas cotagdes internacionais nas Uultimas cinco safras devido ao
significativo aumento na oferta, resultado de incremento na produgcdo em paises

tradicionais e, principalmente em paises que até entdo ndo eram exportadores
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importantes. No final do ano de 2001 e inicio de 2002, os pregos do café no mercado
internacional atingiram o menor nivel dos ultimos 30 anos. Nas safras de 1998/1999,
1999/2000 e 2000/2001, a producdo mundial de café foi superior ao consumo,
permitindo a recomposi¢cao dos estoques nos paises importadores. A partir da safra
2003/2004 podera ocorrer uma recuperacao das cotagdes dos precos internacionais,
diante da perspectiva da redugao nas areas de plantio do café, em especial no Brasil
e no Vietna, primeiro e segundo exportadores mundiais, seguidos de paises da
América Central.

Com a recuperagao dos precos, o Brasil tende a apresentar um
sensivel crescimento neste mercado, em que o segmento que mais cresce é o de
cafés expressos, cujo blend ndo pode dispensar o café brasileiro, com corpo
fundamental para a qualidade do café expresso. (HEMERLEY, 2001)

Na previsdo da produgéo brasileira de 47,0 milhdes de sacas de café
beneficiadas para a safra 2002/2003 o Estado do Parana devera contribuir com uma
safra de 2,3 milhdes de sacas, o que corresponde a 5% da producgado nacional,

conforme demonstra o grafico 14.
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Grafico 14— Previsdao da producgao brasileira e Paranaense de café para a safra
2002/2003 (em milhdes de sacas de 60 kgs. de café beneficiadas)
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Segundo a Conab (2003a), o Parana colheu na safra de 2001/2002
18,51 sacas de café beneficiadas por hectare, o equivalente a 44,79 sacas por
alqueire. A estimativa para a colheita na safra de 2002/2003 & de 16,85 sacas por
hectare. O que corresponde a 40,77 sacas beneficiadas por alqueire paulista. Se
confirmada esta previsdo, havera uma redugao de 2,7% na area plantada; na
producdo 11,5% e na produtividade 8,9%, conforme demonstra o grafico 15.
Ressalte-se, também, que a produtividade no Estado do Parana sera 7% inferior a

produtividade nacional.
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Grafico 15— Comparativo de area, producdo e produtividade da safra paranaense
de café de 2001/2002 e 2002/2003



52

7 AS MODALIDADES DE COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS AGRICOLAS

Produtores rurais, normalmente ndo tém ou t€ém pouco poder de negociacdo, vendendo seus produtos em
mercados de pouca concorréncia. Na maioria das vezes, os pre¢os sdo determinados pelos compradores,
dentro dos limites impostos por outros concorrentes. Segundo Boone e Kurtz (1998), a determinacdo do
prego de venda de um produto pode ser efetivado de duas diferentes formas: o pregco de mercado e o prego de
custo, cada qual proporcionando dois métodos puros de determinacdo de precos. O prego a ser pago por
certo produto ¢ derivado do equilibrio obtido entre a quantidade de oferta deste produto e a demanda por ele
estimulada. O risco de flutuagdes adversas de precos € um dos fatores que mais incomodam os produtores
rurais e todos os que precisam comercializar seus produtos. Pelas suas caracteristicas, os precos dos produtos
agricolas estdo sujeitos a grandes oscilagdes, sdo de dificil previsdo e geram muitas dificuldades nessa

tomada de decisdo.

Para Bressan (1999) ¢ indispensavel que o produtor rural, antes de iniciar a producéo, estabeleca a estratégia
de comercializacdo, conhega os mercados, canais de distribuicao, tendéncias e identifique oportunidades de

mercado.

A analise do mercado ¢ de fundamental importancia para o produtor. As informagdes produzidas pelo estudo
do mercado permitem ao produtor identificar as necessidades, nichos onde vai atuar, oportunidade para
colocar o produto na hora certa, tendéncias do comportamento do mercado com relagdo a sua ascensido ou

declinio. (MAXIMIANO, 2000, p.401).

Para Azevedo (1997, p.51), os produtos agropecuarios diferem dos outros; uma grande parte consiste em
produtos alimentares, mas outros - como tecidos ou borracha - atendem a outros diferentes anseios dos
consumidores. Alguns sdo pereciveis, como € o caso dos derivados do leite, enquanto outros podem ser
estocados por mais tempo sem cuidados exagerados, como ¢ o caso do café e até mesmo do milho e da soja.
Os produtos agropecuarios sdo basicamente bens de primeira necessidade e, por conseqiiéncia, costumam ter

um baixo valor unitario.

Segundo Azevedo (1997, p.53), a produgao agricola sofre as restrigoes ditadas pela natureza e sua oferta
depende de dois elementos relevantes: a) as condi¢des climaticas e b) o periodo de maturacao dos produtos.
No primeiro caso, o resultado da atividade agricola, tanto em termos quantitativos quanto qualitativos é
particularmente dependente das condigdes do tempo. Desse modo, um elemento aleatorio condiciona a

producdo agricola e, conseqiientemente, a comercializagdo dos produtos agropecuarios. Avangos
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tecnologicos, como € o caso da irrigagdo, permitem a reducdo desse efeito aleatdrio proveniente das
condigdes climaticas. No entanto, excluindo a produgdo em estufas — economicamente inviavel para grandes

volumes de produgdo — a atividade agricola ainda depende profundamente das condigdes climaticas.

No segundo caso, a natureza impde um espaco de tempo entre a decisdo de investir ¢ a efetiva producao
agricola. E a interferéncia das estagdes do ano e a sazonalidade. A sucessdo de safras e entressafras decorre
da natureza bioldgica da producdo agricola. Tipicamente, a produgdo agricola concentra-se em algumas
épocas do ano. O café, por exemplo, tem sua colheita na entrada do inverno. A carne bovina, por sua vez, tem
o0 pico da safra durante o outono, quando as chuvas comegam a escassear. Esta caracteristica sazonal ¢ uma

determinante fundamental no comportamento dos precos na hora da comercializagéo.

Para Azevedo (1997, p.54), o cafeicultor pode armazenar sua safra colhida, por exemplo, mas isso tem um
custo. Além do custo de armazenagem, existe o custo financeiro de deixar o produto parado. O cafeicultor
que ndo transforma sua colheita em dinheiro esta abdicando da taxa de juros que o valor da colheita poderia
receber no mercado financeiro. Do mesmo modo acontece com o pecuarista que pode manter seus bois
durante o inverno, mas a entrada da seca, no entanto, encarece a manutenc¢do dos animais. Como
conseqiiéncia, o prego desses insumos varia ao longo das estagdes do ano, de modo a premiar aqueles que
vendem seus produtos fora da safra. A comercializag@o dos produtos agropecuarios, necessariamente,
subordina-se ao comportamento sazonal. O ritmo da producao, das vendas e a formacao dos estoques
caminham conforme determinam as esta¢des do ano. As atividades agropecudrias ainda estdo longe da linha
de produgdo industrial na qual o empresario pode controlar com maior cuidado o tempo, a quantidade ¢ a

qualidade do produto.
As principais alternativas que os produtores rurais t€ém para comercializar seus produtos sio:

a) Venda na época da colheita;

b) Venda antes da colheita, através de contrato com preco fixado ou a fixar;
¢) Venda antecipada por meio de Cédula do Produtor Rural (CPR);

d) Venda através de contrato no mercado futuro.

A venda fisica no balcdo ou a venda informal, na época da colheita, permite que comprador e vendedor
negociem seus precos de acordo com 0 momento e os seus interesses, chegando em um consenso que

beneficie a ambos.

Segundo Mendes (1982), nesse tipo de comercializagdo, o produtor entrega a sua produgdo na época da

colheita , pelo preco em vigor, que geralmente esta aviltado pela elevagdo da oferta dos produtos no mercado.
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Ao escolher esta alternativa, o produtor abandona qualquer ganho de possiveis aumentos dos pregos e
também perde a possibilidade de obter um pre¢o médio mais compensador, através de diversos periodos. O
agricultor que segura o produto para vender na época da colheita acredita que fatores exdgenos provocarao

um aumento no preco do produto.

De acordo com Aguiar (1999), os pregos do mercado fisico tendem a seguir o caminho dos mercados futuros.
Isso nao significa que a variagdo do preco futuro esteja causando variagdo no prego a vista, mas que ambos
tendem a se mover no mesmo sentido, diante das mudancas nos fundamentos do mercado. O movimento
conjunto dos pregos nos mercados fisicos e futuro decorre do fato de as operagdes poderem ser concluidas
por entrega do produto. Assim, preco a vista ¢ a futuro tendem a convergir a medida que se aproxima a época

da entrega.

Na modalidade de pagamento antecipado com entrega futura, a industria ou o cerealista efetua adiantamento
do capital de giro aos produtores antes do plantio, em troca do recebimento dos produtos na época da

colheita.

A CPR ¢ uma cédula garantida pelo Banco do Brasil, regulado por lei, que permite a negociagdo antecipada,
por parte dos agricultores, em leildes organizados para esse fim. A vantagem da CPR em relacdo a outras
formas de venda antecipada, ¢ que a cédula - por ter garantia de institui¢@o financeira - apresenta maior
liquidez. O titulo pode ser emitido em qualquer fase da safra, ou seja, antes do plantio, durante o
desenvolvimento da cultura, na colheita ou até mesmo quando o produto ja estiver colhido (MARQUES;

MELLO,1999).

A legislag@o que criou e regulamentou as operagdes com CPR foi instituida em 1994 para satisfazer a
demanda dos produtores cujo objetivo era financiar suas safras com a venda antecipada da produ¢ao para as
instituigoes financiadoras. Até o final da década dos anos 80, as vendas antecipadas de soja ja eram bastante
difundidas entre os produtores e cerealistas da regido dos cerrados, apesar da falta de normatizagdo. Esta seria
entdo a melhor forma de captar recursos para o plantio da safra. A principio, estas operacdes ndo eram
“travadas” em preco. Eram negociadas através de contratos com pregos a fixar onde o produtor comprometia
um volume maior de soja contra o adiantamento do recurso para o custeio da safra. A fixa¢ao do prego era
feita apds a entrega dos graos e o saldo restante era entdo pago ao produtor. Em 1987, a empresa Cutrale

Quintella passou a oferecer a pré-fixacao da soja ou soja verde, em que ja ficava travado no fechamento da
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operagdo, preco futuro internalizado e cambio. Com isso, os produtores obtinham uma prote¢ao de preco que

compreendia também o frete rodovidrio, repassando este risco para os cerealistas (PIMENTEL, 2000).

No Brasil, a fixag@o antecipada de precos dos produtos agricolas fora dos mercados futuros da BM&F
costuma ser mais comoda para o produtor devido as poucas garantias exigidas, menor acompanhamento de
mercado e auséncia de ajustes financeiros diarios. Ressalte-se que o custo dessa comodidade costuma ser
excessivamente alto, consumindo parcela significativa dos lucros dos produtores, pois os pregos fornecidos
pelos compradores embutem seus custos operacionais e, principalmente, os riscos de queda dos pregos no

mercado internacional (AGRIANUAL, 2000).

Para Souza (1995), os pequenos produtores se dariam melhor se utilizassem as cooperativas, porque elas
podem se constituir em um elo entre o produtor rural e as bolsas de mercadorias. Ao utilizar essa estratégia, a
cooperativa, através de seu quadro de funcionarios especializados, ndo s6 permitiria o acesso do pequeno
produtor ao financiamento do ajuste didrio, como também administraria cotagdes e precos dos produtos nos

mercados.

Azevedo (1997, p.51) ressalta que o ato de comprar ¢ vender ndo é uma tarefa trivial. A ado¢do de um
mecanismo de comercializagdo inapropriado fatalmente implica em riscos com prejuizos para o produtor,
mesmo ele sendo competitivo em termos de eficiéncia produtiva. A competitividade depende profundamente
de sua eficiéncia na comercializagdo de seus produtos. A escolha do mecanismo de comercializagao,

portanto, ndo ¢é aleatoria.

Para Coble e Barnett (1999), a bolsa de mercadorias, em especial, oferece aos produtores varios
instrumentos de gerenciamento de riscos. O grande problema esta na falta de informagdes do produtor, que
praticamente desconhece esse ferramental. Espera-se que consultores, cooperativas e profissionais, com
experiéncia e conhecimento desses instrumentos, possam orientar os produtores, oferecendo cursos

relampago.

Para Marques (2001), as estratégias de gerenciamento de riscos de precos compreendem a escolha de uma
alternativa de comercializagdo ou a combinagdo de varias delas. Os produtores devem fazer uso dessas
ferramentas para se protegerem do risco de flutuagdes de prego, que ocorre com os produtos agricolas entre o

periodo de plantio e sua venda efetiva na época da colheita.

Segundo Tsunechiro (1983), a administracdo do problema dos riscos na comercializagdo dos produtos

agricolas surgiu no século XIX. O crescimento da industrializagdo originou maior necessidade de capital e
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crédito, e, também, os riscos crescentes do pre¢o devido basicamente ao aumento da competi¢ao entre os
produtores e os agentes de comercializagdo. A necessidade de volumes de capital de giro foi realizada pelos
sistemas bancarios nacionais ¢ internacionais ¢ a necessidade de grandes volumes de capitais destinados ao
novo tipo de produgdo foi atendida pelas bolsas de valores. Para que os riscos de pregos fossem transferidos,
alguém deveria estar disposto a assumi-los: surgem entdo as bolsas de futuros com este propdsito, e

juntamente com ela o especulador.

Hull (2000), Williams (1999) ¢ Alexander (2002) afirmam que os especuladores sdo fundamentais nas
operacdes em mercado futuro, porque eles, na tentativa de ganho facil, assumem os riscos que os produtores

e compradores tentam evitar, dando ao mercado a liquidez necessaria a viabiliza¢do dos negocios.

Os mercados de futuro abrem a possibilidade de estabilizagdo e
menores riscos, permitindo melhor planejamento, redugdo de custos nas
transagdes, com maiores ganhos nas safras colhidas. De acordo com Marques
(2000, p.215) e Teixeira (2002), os mercados futuros de commodities agropecuarios
sdo uma forma de propiciar um certo “seguro” em meio a tantos riscos para o
produtor rural, para a industria agro-processadora e para todos aqueles que detém o
produto ou contratos sobre 0 mesmo, possibilitando uma “garantia” quanto a queda
ou a elevagao do preco. Os mercados futuro sdo uma forma eficaz de eliminagao
de um dos principais riscos da atividade agropecuaria, que € a incerteza de pregos
em um tempo futuro, quando se dara a comercializagao da producao.

Segundo Schouchana (1997, p.9), para o vendedor a operagéo no
mercado futuro agropecuario, atende a necessidade de fixar um preco de venda de
sua mercadoria antecipadamente, chamado travamento de preco ou hedge, para
se proteger do risco da queda de prego e garantir uma margem de rentabilidade.

Previdelli (1999, p.63), pondera que, na operacdo com hedge, o individuo seja comprador ou vendedor, fixa
hoje o prego a ser pago pelo produto em uma data futura. Para o comprador, o objetivo ¢ fixar um prego

maximo a ser pago pelo produto que pretende obter, enquanto que para o vendedor o objetivo ¢ garantir um

prego minimo para a sua produgao.

Working (1962) define hedge como o uso de contratos como um substituto temporario de uma transagdo
posterior no mercado a vista. Assim, a hedge pode envolver uma posi¢do vendida no mercado futuro contra

uma posi¢do comprada no mercado fisico, ou uma posi¢do comprada no mercado futuro contra um
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compromisso de venda no mercado a vista; ou, ainda, contra uma alta de pregos de mercadorias a serem

consumidas no futuro.

Segundo Marques (2000, p.212), um contrato futuro ¢ uma obrigacdo legalmente exigivel de entregar ou
receber uma determinada quantidade de mercadoria, de qualidade pré-estabelecida, pelo prego ajustado no

pregdo.

De acordo com Marques e Mello (1999) a principal fungdo dos mercados futuros é garantir que todos aqueles
que mantém interesse na compra ou venda de uma determinada mercadoria fisica se protejam de eventuais
oscilacdes desfavoraveis de pregos que possam ocorrer no futuro, assegurando assim uma determinada
rentabilidade. Saliente-se, entretanto, que em uma operagdo em mercados futuros ndo se recebe ou se paga
nenhum valor adiantadamente, a no ser os ajustes diarios, que sdo uma fragdo muito pequena com relagio ao
valor do contrato. O ajuste diario ¢ a diferenga diaria constatada nas oscilagdes do mercado para cima ou para
baixo que a parte vendedora recebe da parte compradora quando o preco cai e vice-versa, conforme se

verifica nas tabelas 01 e 02.

Ressalte-se, que tanto vendedor como comprador, além de no se conhecerem, poderdo sair do negdcio a
qualquer momento, bastando para isso fechar os contratos fazendo a operago contraria, desde que tenha no

mercado agentes interessados em comprar ou vender.

TABELA 01- Exemplo de hedge e ajuste diario para o vendedor de café (hipotese da venda de 5 contratos =

500 sacas)
DIA PRECO DO AJUSTE POSICAO DO VENDEDOR (PRODUTOR NO CASO)
FECHAMENTO DIARIO
BOLSA P/SACA
11/10 R$ 100,00 R$0,00 O PRODUTOR NESTE DIA NADA PAGA E NADA
RECEBE
12/10 R$ 99,00 -R$1,00 O PRODUTOR RECEBE R$500,00 PORQUE O PRECO
NO MERCADO CAIU R$1,00. (R$1,00 X 500 SACAS)
13/10 R$ 97,00 -R$2,00 O PRODUTOR RECEBE R$1.000,00 PORQUE O
PRECO NO MERCADO CAIU R$2,00. (R$2,00 X 500
SACAS)

Fonte: autor
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TABELA 02— Exemplo de hedge ¢ ajuste diario para o comprador de café (hipdtese da compra de 5 contratos =

500 sacas)
DIA PRECO DO AJUSTE POSICAO DO COMPRADOR (INDUSTRIAL OU
FECHAMENTO DIARIO EXPORTADOR NO CASO)
BOLSA P/SACA
11/10 R$ 100,00 R$0,00 0O COMPRADOR NESTE DIA NADA PAGA E NADA
RECEBE
12/10 R$ 99,00 +R$1,00 O COMPRADOR PAGA R$500,00 PORQUE O PRECO NO
MERCADO CAIU R$1,00. (R$1,00 X 500 SACAS)
13/10 R$ 97,00 +R$2,00 O COMPRADOR PAGA R$1.000,00 PORQUE O PRECO

NO MERCADO CAIU R$2,00. (R$2,00 X 500 SACAS)

Fonte: autor

7.1 A AGRICULTURA E OS ENTRAVES ECONOMICOS NA COMERCIALIZAGAO

Para se ter uma idéia melhor das mudancgas ora em curso, ha que se

fazer um diagndstico da evolugao recente e as tendéncias futuras do mercado

internacional de produtos agricolas. Segundo Dias e Barros (1998), a agricultura

brasileira tem se mostrado bastante dindmica frente a concorréncia internacional,

ainda mais quando se leva em conta que o setor esta crescendo, a despeito dos

subsidios implicitos nos precos internacionais, sobre os subsidios e barreiras

protecionistas dos paises ricos, que prejudicam a nossa agricultura.

Brum (2003) relata que a agropecuaria européia, desde 1957,

sempre foi protegida e subsidiada pelo Estado, que em alguns casos, chegou a

pagar o triplo do prego do produto interno em relagdo ao concorrente externo, para
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evitar a entrada dos produtos concorrentes, promovendo o protecionismo tarifario.
No dicionario “Aurélio”, o sentido de subsidio governamental esta no ato do Estado
adquirir a produgdo do agricultor por um precgo, entendido pelo agricultor como
conveniente, que ndo se obriga a buscar novas alternativas de comercializagado da
producao.

Nas palavras de Legrain (2002, p.47), os paises ricos gastam perto
de 1 bilhdo de dolar por dia com subsidios agricolas. A liberalizagcdo do comércio dos
produtos agropecuarios aliviaria o fardo dos consumidores dos paises ricos e
permitiria um grande passo aos agricultores dos paises pobres, que vivem em
extrema dificuldade por causa desse protecionismo.

As barreiras do mundo rico a importacdo de alimentos impedem os
paises emergentes de sair da pobreza. A esperanga dos menos favorecidos nesse
processo € que a Europa, o Japao e os EUA reduzam suas aliquotas de importagao
e subsidios. A Europa concede atualmente aos seus agricultores cerca de 93 bilhdes
de ddlares ao ano a titulo de ajuda financeira, conforme demonstra o Grafico 16. Os
EUA cogitam em eliminar os subsidios de exportagdo concedidos aos seus produtos
agricolas e também em reduzir as aliquotas e subsidios para os agricultores de todo
o mundo. S6 nao se sabe como os politicos americanos fardo para enfrentar a ira
dos fazendeiros (AS SEMENTES.. 2002).

21

O Estados Unidos

35 O Uniso Européia
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Grafico 16- Valor dos subsidios pagos pelos governos aos produtores rurais da
receita agricola bruta em porcentagem (em bilhdes de US$)

Fonte : OCDE- Organizacao Cooperativas Desenvolvimento econdémico.

Uma das principais vantagens da globalizagéo € o livre comércio de
mercadorias, o livre fluxo de recursos financeiros e o aumento do fluxo de
informacdes. O livre comércio de mercadorias deve ser visto como algo positivo, pois
favorece a especializagdo competitiva, segundo vantagens comparativas,
incentivando a eficiéncia do produtor e a satisfagdo do consumidor. E preciso
lembrar, porém, que livre comércio significa comércio livre, ou seja, nao se pode
falar em comércio livre quando se usam subsidios e barreiras a importacdo com
quotas, leis unilaterais antidumping ou outros tipos de restrigdes. (LACOMBE;
HEILBORN, 2003)

Se as medidas de protegao fossem eliminadas por todos os paises
todos seriam beneficiados, em maior ou menor escala, conforme pode-se verificar no
grafico 17. A liberalizagdo mundial do comércio resultaria em cerca de 128 bilhdes
de ddlares de ganhos imediatos e muito mais que isso no futuro, conforme detectou
pesquisa realizada pelo FMI — Fundo Monetario Internacional (OS NUMEROS...
2002, p.50)
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Grafico 17— Aumento de ganhos que terdo os paises na eliminagdo dos subsidios
agricolas e barreiras tarifarias no mundo (aumento no PIB em
porcentagem)

Fonte : Fundo Monetario Internacional.

Justifica-se, assim, um estudo acerca das alternativas potenciais
que permitam elevar a capacidade competitiva interna e a busca de uma opcéao para
melhorar e garantir um prego de venda dos produtos agropecuarios, para amenizar
a situagcdo econdémica dos perdedores no processo, ou seja, dos produtores rurais
brasileiros. Timmer (1992) entende que uma das fungdes da agricultura, no processo
de desenvolvimento, é a de “reduzir a pobreza no meio rural”’. Na maioria dos paises
0 numero de pessoas pobres é muito maior no campo que no meio urbano. No
entanto, como elas se encontram dispersas em imensas areas, o problema nao fica
tdo evidente como nas favelas da periferia das grandes cidades.

Dias e Barros (1998) ressaltam que a agricultura brasileira vem
passando por um processo intenso de internacionalizacdo. O setor encontra-se
quase que completamente atrelado as condi¢des do mercado internacional. Os
precos operados internamente sdo determinados externamente. Segundo Caixeta

(2002), com a abertura da Economia nos anos 90, o setor que mais obteve sucesso
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com contas externas foi o agronegocio, fechando o ano de 2001 com saldo positivo
de 19 bilhdes de ddlares entre importagbes e exportagdes, tornando-se a principal
forga do governo para equilibrar as contas externas do Brasil.

A adaptacdo as condi¢cbes externas, em um ambiente de auséncia
quase total de mecanismos internos de defesa da renda agricola, como faz o
governo dos EUA, Unido Européia, Japao e outros, com subsidio aos produtores
rurais, reforca a necessidade do Brasil reestruturar o seu mercado doméstico.
Também os processos de abertura e integragao regional no Mercosul acabaram por
forcar um aumento na competicdo entre regides produtoras e entre agentes de
comercializacao e financiamento (DIAS; BARROS, 1998).

O produtor rural deve estar sempre atento aos acontecimentos que
ocorrem no mundo, porque a demanda e a oferta por produtos agropecuarios e as
demais condicbes do mercado estdo constantemente mudando e, por
consequéncia, afetando os seus lucros. Assim, pode-se afirmar que uma forte
geada na Florida afeta negativamente a produgao de laranja nos Estados Unidos, o
preco e, por consequéncia, afeta para melhor o pregco da laranja do Brasil
(MARQUES; MELLO, 1999).

O mercado agropecuario convive constantemente com as variacoes
de precos dos produtos, e quase sempre, o produtor recebe pouco e o consumidor
pago caro pelo produto, ficando a grande fatia do lucro nas mé&os dos
intermediarios. Para Souza (1995) os intermediarios mais conhecidos como
especuladores, no sentido econdmico, é todo elemento que tenta prever as
mudancgas dos precos dos produtos no mercado e se antecipa, para realizar lucros
com a venda ou a compra desses commodities.

Segundo Forbes (1991) a principal preocupagado do especulador é
aumentar o seu capital, ele tanto pode comprar como vender no mesmo dia, quanto
especular com um empreendimento, desde que n&o tenha longa duragao.

Ferreira e Horita (1996) ressaltam, que apesar da conotagao
negativa da palavra em portugués (pelo Aurélio, especulador pode ser aquele que
age de ma fé), a origem do termo esta no latim speculare, espelhar, refletir. O
especulador compra ou vende um determinado ativo com o unico objetivo de fazer
lucro.

Para Bacchi (1998), o especulador no mercado futuro € um agente

que tem como objetivo beneficiar-se das variacbes favoraveis dos precos nesse



63

mercado. Nao tem qualquer interesse na mercadoria objeto do contrato, mas toma
para si os riscos e garante a liquidez dos contratos.

Na cadeia de comercializacdo Marques e Mello (1999) enfatizam
que o aspecto mais importante do sistema de livre mercado é a orientagcdo para
atender aos desejos dos consumidores - o consumidor € quem manda - se por
exemplo, os consumidores quiserem mais camardo do que existe no mercado,
aquele que estiverem dispostos a alocar recursos para consumir daqueles produtos
poderao usufruir dele. Consequentemente, os donos dos restaurantes e os
atacadistas elevarao os pregos; isso encorajara os navios pesqueiros a dedicarem
mais horas na pesca do produto. Se a situagao persistir por mais tempo, e na
auséncia de impedimentos, pescadores que se dedicam a outras atividades se
deslocarao para a pesca de camarado, aumentando a oferta e fazendo com que o

preco caia.
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8 O MERCADO FUTURO AGROPECUARIO NO BRASIL

Segundo Marques e Mello (1999) As bolsas de
graos surgiram no inicio do século XIX, nos Estados
Unidos, como locais para transacoes a vista, normalmente
em lotes de um vagao de trem ou de um barco. Foi durante
mais de 70 anos auto-regulado pelas préprias bolsas.
Somente nas décadas de 1920 e 1930 iniciou-se a
regulamentagcao governamental, com a criagao de érgaos
objetivando disciplinar e fiscalizar o mercado. Existem,
atualmente, dois 6rgaos regulatérios: a SEC (Securities
Exchange Commission) e a CFTC (Commodities Futures
Trading Commission). Embora com suas esferas préprias
de atuacao, com o primeiro lidando com valores
mobiliarios e o segundo com mercados futuros, esses
orgaos tendem a ter conflitos de jurisdicao acerca de
mercados ou operacoes especificas, como, por exemplo,
no mercado futuro do indice de ac¢oes.

No Brasil, a Bolsa de Mercadorias e Futuros
(BM&F) nasceu em 1991 com a fusao da Bolsa de
Mercadorias & Futuros, fundada em 1986 e da Bolsa de
Mercadorias de Sao Paulo fundada em 1917
(SCHOUCHANA, 1997).

De acordo com Marques e Mello (1999) na Bolsa
de Mercadorias prepondera, de modo geral, a auto-
regulagao das bolsas de futuros. A Comissao de Valores
Mobiliarios (CVM) tem jurisdicao sobre os mercados
futuros e de opgcdes em que o ativo subjacente seja um
valor mobiliario, enquanto que o Banco Central do Brasil
tem jurisdicao sobre os demais mercados derivativos.
Vigora, pois, o sistema misto, em que as bolsas exercem o
acompanhamento dos negocios sob sua jurisdicao e os
orgaos reguladores se encarregam de supervisionar o
sistema como um todo e requisitar informacoes que
julgarem necessarias. Nesse modelo de regulagao mista, o
orgao regulador atua como supervisor das normas criadas
pelas entidades auto-reguladoras, da prépria atuacao das
bolsas e do mercado como um todo.
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O Futures Industry Institute (1998, p.15), explica
que a bolsa de futuros é uma associagcao de membros, que
tem como objetivo principal fornecer os meios necessarios

a compra, venda ou comercializacao de commodities, sob

normas que protejam os interesses dos envolvidos. A
bolsa em si ndao detém nenhuma mercadoria, ela apenas
proporciona as facilidades necessarias a conducao de
leiloes publicos. A responsabilidade basica de uma bolsa é
garantir a existéncia de mercados competitivos, livres de
manipulacao de precos.

A Bolsa de Mercadorias e Futuros (BM&F) é
uma associacao sem finalidade lucrativa, organizada para
proporcionar a seus corretores os recursos necessarios a

realizacao de negocios e para atender a necessidade de
protecao contra a oscilagao dos precos. (SCHOUCHANA,
2000, p.18)

Bastiani (1999, p.138) acrescenta que a
estrutura organizacional e operacional da BM&F é simples.
A Administracao é dividida em trés instancias principais: a

Assembléia Geral, como 6rgao deliberativo maximo da
Bolsa, o Conselho de Administragcao e a Superintendéncia
Geral, ambos responsaveis pela gestao dos negocios da
BM&F. Sua estrutura operacional é constituida pelos
Membros de Compensacao, Corretora de Mercadorias,

Operador Especial e clientes.

Schouchana (2000) ressalta que mesmo sendo

uma instituicao privada, a bolsa tem fungao publica e
social, ou seja, € uma entidade que deve permitir o acesso
de qualquer pessoa ao mercado, em condi¢ées equanimes.

Por ter essa funcao, a Bolsa deve ser uma espécie de
guardia do mercado, garantindo o livre acesso dos agentes
econdmicos a seus mercados, proibindo a manipulagao de

precos, assegurando a transparéncia sem privilégios de
pessoas ou grupos, desenhando contratos neutros em
relacao aos diversos segmentos da cadeia produtiva, sem
favorecer grupos em detrimento de outros segmentos,
ajudando os 6rgaos governamentais na preservacgao do
aspecto publico e social dos mercados. Essa fungao
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requer comportamento ético e moral de seus dirigentes
para manter a credibilidade e confiangca. Também é funcao
da bolsa de futuros:
a) Controlar e supervisionar as sessoes diarias

de negociacgao (pregoes);

b) Divulgar as cotagdes diarias e estatisticas
relativas aos contratos em negociacgao;

c) Realizar e garantir os procedimentos de
liquidacao financeira e por entrega da
mercadoria;

d) Desenvolver normas, procedimentos de
operagoes, regulamentos e controles de
negociagcoes para seus membros e fiscalizar
sua aplicacao;

e) Desenvolver contratos que atendam as
funcoes econémicas dos mercados futuros;

f) Promover os mercados futuros, por meio de
cursos, treinamento e divulgacao desses
mercados;

g)Zelar pela auto-regulamentacao e pelo
relacionamento com os governos, com O0s
quais tem interface;

h) Providenciar classificagao de produtos
negociados pela bolsa, dentro de padroes
aceitos pelo mercado, quando os contratos

assim o exigirem;
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i) Providenciar arbitragens para dirimir duvidas
ou alegagoes quanto a qualidade do produto.
A BM&F possui juizo arbitral, no qual sao
resolvidas questoes de litigio entre as partes
de maneira mais rapida e com arbitros que
conhecem as especificidades desse mercado.
A Bolsa deve assegurar as condicoes de
competitividade, eliminando qualquer
tentativa de manipulacao nos mercados por
ela organizados.

De acordo com Bacchi (1998), na BM&F sao
negociados contratos futuros de café arabico, boi gordo,
algodao, soja, agucar e milho. Existem, ainda, contratos de
opcoes sobre o futuro de café, boi gordo, soja e milho.
Opcoes sobre futuro de agucar e algodao poderao ser
lancadas pela Bolsa, desde que haja liquidez nos contratos
futuros. Para que uma mercadoria seja negociada em bolsa
de futuro, alguns requisitos sao necessarios:

a) O produto deve ser homogéneo e suscetivel

de padronizacao e classificacao,
caracterizando-se como um commodity, para
que possa ser comum a qualquer comprador
e vendedor;

b) Deve haver grande oferta e demanda do
produto, com grande numero de vendedores
e compradores do produto, de forma
competitiva, em busca da concorréncia

perfeita;
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c) O mercado deve ser livre, sem o
constrangimento por parte do governo ou de
monopodlio, buscando a caracteristica do livre
COmeércio;

d) Deve haver diversos tomadores de risco; dai
a importancia do especulador, de forma a
permitir que o custo desse risco se dilua
entre eles;

e) O produto nao pode ser muito perecivel,
caracterizando a perenidade, pois 0 mercado
futuro nao teria liquidez,

f) As regras do mercado devem ser estaveis e
nao podem mudar durante a vigéncia do
contrato, buscando a estabilidade através da
credibilidade, pois as condi¢coes pelas quais
os precos foram contratados nao devem
mudar até o final do contrato, sob o risco de

trazer prejuizo para uma ou ambas as partes.

Embora os contratos futuros estabelegcam a
liquidacao por entrega da mercadoria, Marques (1997)
pondera que se registram poucas entregas, algo em torno
de 2% do volume negociado. Nao ha necessidade da
entrega no mercado futuro porque, no vencimento do
contrato, o preco a vista e a futuro sao iguais em fungao
dos ajustes diarios. Se, eventualmente, houver diferenca
de preco entre os dois mercados, os agentes econémicos
arbitrarao os precgos até que se igualem. Adicionalmente, o
mercado fisico ja tem seus préprios canais de entrega e os
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agentes, normalmente, tém contratos de suprimento com
clientes ha muito tempo.

Para Schouchana (2000), os agentes do
mercado agropecuarios, basicamente produtores rurais,
industriais ou exportadores do commodities, necessitam
do mercado futuro e de opgdes por uma série de razées

econdmicas, dentre elas:
a)Para saber, com antecedéncia, se o produto
tera preco que garanta a rentabilidade do
empreendimento na ocasiao de sua venda. Ao
vender sua producgao, o produtor corre o risco
de o preco nao ser suficiente para cobrir seus
custos e sua margem de rentabilidade. Nesse
sentido, a fixagcao do preco antes do plantio,
mediante hedge em bolsa, ou seja, o
travamento do pre¢o de venda desejado para
entrega futura, permite ao agricultor definir o
lucro da sua producao antes da colheita;
b) Os exportadores fecham negdécios para

entrega em meses futuros e nao precisam
comprar as mercadorias com antecedéncia,
armazena-las e depois embarca-las. Para nao
correr risco da oscilacdo dos precos,
compram a futuro para garantir sua margem
de rentabilidade. Os mercados futuros e de
opcoes substituem temporariamente a
necessidade de carregar um produto, muitas
vezes a um custo mais baixo;

c) Os compradores querem fixar precos de

insumos para garantir o lucro, por isso fazem
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o hedge com antecedéncia, sem correr riscos
indesejaveis;

d) Os produtores usam os contratos futuros e
de opgoes para garantia de empréstimo junto
aos bancos. Estes, por sua vez, ao
verificarem que o cliente oferece baixo risco,
podem dar-lhe crédito a um custo inferior ao
que dariam sem a cobertura, o hedge;

e) Existem distorcoes de negdécios em que
arbitradores tém papel importante. Quando
sao identificadas, eles compram em um
mercado e vendem em outro, até que os dois
lados se equilibrem. Essas distor¢coes podem
ocorrer entre os precos a vista e a futuro,
entre dois vencimentos futuros, ou entre
duas pracas diferentes.

Na visao de Ross (1995, p.518), existem os
hedges de venda e os hedges de compra. Uma pessoa ou
empresa que vende um contrato futuro para reduzir riscos
esta fazendo um hedge de venda; os hedges de venda sao
geralmente apropriados para os que detém estoques. Uma

pessoa ou empresa que compra um contrato futuro para
reduzir riscos esta fazendo um hedge de compra; os
hedges de compra sao tipicamente utilizados por
empresas que assinam contrato de entrega de produtos
acabados a um preco pré-fixado.

Segundo Schouchana (2000, p.9-10), nos
negocios efetuados a futuro, compradores e vendedores
de determinados ativos ou produtos fixam precos de
vencimento para data futura. O comprador a futuro fixa
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preco de compra de seu produto antecipadamente, visando
a assegurar custo compativel com margem de
rentabilidade, para proteger-se contra o risco de alto no
preco desse insumo. O vendedor fixa preco de venda de
sua mercadoria antecipadamente, para se proteger do
risco de queda no pre¢o e garantir margem de

rentabilidade.
Os mercados futuros e de opcdes devem ser entendidos, portanto,

como poderosa ferramenta na gestdo de risco de precos das mercadorias. De
maneira integrada ao mercado fisico, fazem parte de um processo que engloba
producgao, processamento, comercializagdo, consumo e financiamento.

Perobelli (2001) relata que é importante ter um amplo mercado
fisico, impedindo ou dificultando um agente de estabelecer um dominio do mercado,
caso a oferta do commodity seja grande. Também um mercado amplo atrai um
maior numero de hedgers, que proporciona maior liquidez no mercado e um largo
mercado a vista ira promover um continuo e disciplinado encontro das forcas da
oferta e procura.

A bolsa de futuros desempenha o papel de elo entre a oferta e a
demanda, de forma a expressar e sinalizar, por meios dos precos, as forgcas do
mercado. Além disso, € o local onde os pre¢os se manifestam, por intermédios de
corretores, que fecham negécios em nome de seus clientes.

Marques e Mello (1999) acrescentam que o que se negocia na bolsa
de futuros s&o contratos que representam promessa de compra ou de venda de
mercadoria, para a data de vencimento previamente estabelecida, conforme as
clausulas e especificacbes elaboradas pela bolsa e aprovadas pelo Banco Central
do Brasil como: as especificacbes de qualidade dos produtos negociados; a
cotagao; a variacdo minima de apregoacao; a oscilagdo maxima diaria; a unidade de
negociagéo; os meses de vencimento; a data do vencimento; o local de formag&o do
preco e de entrega da mercadoria; o periodo e os procedimentos de entrega e
retirada da mercadoria; a liquidagao financeira; o arbitramento; os ativos aceitos
como margem de garantia e os custos operacionais.

Os contratos futuros sdo padronizados de modo que, no pregéo,

sejam negociados o prego e a quantidade de contratos, uma vez que todos se
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referem ao mesmo produto, mesmo local de entrega e mesma quantidade por
contrato.

Na BM&F, a cotagdo do café arabica, segundo Schouchana (2000,
p.12) é negociada em ddlares americanos por saca. Embora a cotacdo seja nessa
moeda,a liquidagao financeira ocorre em reais, utilizando a taxa de cambio praticada
no mercado. O contrato futuro de café da BM&F permite negociagcées para margo,
maio, julho, setembro e dezembro; esses meses de vencimento s&o os mesmos do
contrato futuro de café em Nova lorque. Tal mecanismo permite arbitragens, que
sao operagoes envolvendo a compra do café em uma bolsa de um pais e a venda
em bolsa de outro, aproveitando-se da distorcdo de precos entre duas pragas. O
vencimento do contrato futuro ocorre no sexto dia util anterior ao ultimo dia do més
de vencimento.

Os vencimentos dos contratos futuros sao definidos em fungcao dos
principais meses de safra e entressafra do produto. Normalmente, ndo sao
estabelecidos todos os meses do ano para que haja concentragdo de liquidez e
tempo para programar as entregas. Um cliente que compra um numero de contratos
em determinado dia, sé liquidara sua posicdo no momento em que vender esse
mesmo numero de contratos ou vice-versa; se vender contratos, sua posicao se
encerra mediante a compra do mesmo numero de contratos. Isso pode ser feito em
um dia apenas ou até o vencimento, quando o cliente pode encerrar sua posi¢cao
com uma operagao contraria (liquidagao financeira) ou por entrega e recebimento da
mercadoria. Cada contrato corresponde a 100 (cem) sacas.

De acordo com Schouchana (2000, p.15), o preco de abertura é o
primeiro negocio fechado em pregdo. O minimo e maximo sao divulgados para que
o mercado conheca a oscilagdo do preco naquele dia. E preciso saber se o prego de
fechamento ou de ajuste esta mais préximo do preco maximo ou do minimo, pois
isso pode indicar tendéncia de alta ou de baixa no dia seguinte. O preco de ajuste,
por exemplo, de US$98,10 por saca em 11 de outubro, é o do ultimo negdcio
registrado durante o call de fechamento — que ocorre nos ultimos 15 minutos de
pregdo do dia — ou a melhor oferta. Se nao houver negociagdo no call de
fechamento, o pregco de ajuste sera o do ultimo negdcio do dia. Se nao houver
negociacado durante o dia, o prego de ajuste sera a ultima oferta de compra. E se

nao houver negociacdo nem oferta de compra ou de venda durante o dia, e
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existirem contratos em aberto, o pre¢o de ajuste € o do ultimo dia em que houve
negociagao.

Com relagdo aos ajustes diarios, Schouchana entende que esse
mecanismo € muito importante, pois € com base nele que se ajustam todas as
posicoes no mercado. Assim, se o prego de ajuste do café para marco é de
US$105,00 a saca, por exemplo, no dia 11 de outubro, e no dia seguinte, 12 de
outubro, o prego vai para US$ 104,00, os compradores pagam US$ 1,00 por saca
ou seja, US$ 100,00 por contrato. Os vendedores recebem esse mesmo valor
porque, sempre que O pregco oscilar, ocorrera esse processo. Esse mecanismo
existe para que diariamente se ajuste o preco — e ndo no vencimento, quando
grandes diferengas podem acarretar inadimpléncias. Além disso permite que os
participantes entrem ou saiam do mercado a qualquer momento. O preco de ajuste
de US$ 105,00 por saca no dia 11/10/99 é o preco que o mercado esta praticando
para entrega em 23/03/2000, por exemplo.

Para Ross (1995, p.502), o fato dos pregos dos contratos futuros
serem ajustados diariamente, o que faz com que os pregos - tanto no mercado
futuro como no mercado fisico no final do contrato sejam iguais - torna as operagoes
no mercado futuro menos atraentes, porque as partes envolvidas na negociagao sao
obrigadas a manter sempre uma liquidez adicional para suportar um desembolso
repentino antes do vencimento do contrato, embora seja um dispositivo importante
para minimizar a probabilidade de inadimpléncia no final do contrato.

As operagdes em bolsa sao feitas no pregao pelo sistema de viva
voz ou por terminais de computadores. As ordens de compra ou de venda sao
passadas aos corretores nas mesas de operagao e estes transmitem as ordens aos
operadores de pregao. A bolsa estipula um horario de pregéo para cada mercadoria
e as regras do contrato definem todos os procedimentos de negociacao. Os pregos
a futuro, negociados na bolsa, ajudam o produtor, o torrefador e o exportador a
decidirem se vendem ou compram o café a vista ou em data futura. Depois de
montada a estratégia de cobertura de risco pelo cliente, seu corretor ira ao pregao
executar suas ordens de compra ou venda de contratos futuros. Apenas o corretor
credenciado pela bolsa pode fazé-lo em nome de seu cliente.

Pelo servigo do corretor, de acordo com Schouchana (2000, p.16) &
cobrada a taxa de corretagem, calculada sobre o valor de fechamento do mercado

do dia anterior ao da operacéo e sobre o vencimento mais proximo. Essa taxa, de
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0,30% sobre o valor do contrato, incide na compra e na venda dos contratos. Outra
taxa cobrada é a de emolumentos da bolsa, igual a 6,32% da taxa operacional
basica, ou seja, sobre os 0,30% da corretagem.

Na ocasido da compra ou da venda dos contratos, a bolsa exige
dos clientes a chamada margem de garantia, equivalente a, aproximadamente, 5%
do valor do contrato, que pode ser depositada em dinheiro, carta de fianga, titulos
publicos ou ativos de alta liquidez. No momento da liquidagdo dos contratos, essa
margem € devolvida ao cliente. No caso do depodsito ser em dinheiro, este é
remunerado durante o periodo e devolvido ao cliente.

As bolsas de futuros possuem os membros de compensacao,
(SCHOUCHANA, 2000, p.20), que sao responsaveis pela liquidagao fisica e
financeira dos contratos. Os membros de compensacdo sao a contraparte dos
clientes, ou seja, os compradores dos que vendem contratos e vendedores
daqueles que compram. A camara existe para evitar a inadimpléncia dos clientes e
do sistema como um todo, administrando o risco das posi¢des, por intermédio da
exigéncia das margens de garantia e dos limites de posi¢cdes em bolsa.

As margens de garantia sao atribuidas, diariamente, aos clientes
compradores e vendedores de contratos, com base na volatilidade dos precos do
ativo-objeto de negociacdo; cabe a Camara administrar essas garantias. A Bolsa
tem exigéncias quanto ao capital minimo dos membros de compensagéo e de seu
limite de alavancagem, para que todos os ajustes diarios sejam honrados e o0s
contratos plenamente liquidados. Caso um cliente ndo possa honrar seus
compromissos, ela faz uso das margens de garantia; se estas ndo forem suficientes,
o corretor é responsavel e deve aportar recursos para cobrir a inadimpléncia; se ndo
atingir o valor necessario, o membro de compensagao da corretora € obrigado a
aportar 0s recursos.

Na BM&F, os servigos de camara de compensacao sao prestados
por departamento interno, que é responsavel pelo registro de operagdes e controle
de posigcbes, compensacao de ajustes diarios, liquidagado financeira e fisica dos
negocios e administracdo das garantias. Esses servigos sdo prestados a membros
de compensacdo, corretoras de mercadorias, operadores especiais e
permissionarias correspondentes. Os membros de compensagdao sao o0s
garantidores de todos os negdécios realizados pelas corretoras, operadores

especiais e permissionarias correspondentes perante a Bolsa. O credenciamento
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como membros de compensacado, na BM&F, é concedido apenas a corretora de
valores. As corretoras de mercadorias sdo os intermediadores de todas as
operagodes efetuadas em nome dos clientes, pessoas fisicas ou juridicas.

Os operadores especiais sao pessoas fisicas ou firmas individuais
autorizadas a atuar diretamente no pregao, operando por conta propria ou por uma
corretora de mercadorias. As permissionarias correspondentes sao corretoras
associadas a bolsas com as quais a BM&F mantém convénio operacional. Elas
podem realizar operagcdes por meio de corretoras associadas a Bolsa, desde que
devidamente garantidas por um membro de compensagao. A corretora da BM&F
apenas efetua a operagcdo, em nome da permissionaria, repassando-a a esta, que

se torna responsavel por seu cumprimento perante o membro de compensacao.

8.1 O CONTRATO FUTURO DA SOJA

Produtores agropecuarios normalmente detém
pouco poder de negociagao, vendendo commodities em
mercados de pouca concorréncia entre os compradores.

Em geral, os precos sao determinados pela empresas
compradoras, dentro dos limites impostos por outros
concorrentes. Negociar lotes maiores altera as condi¢coes
de mercado porque diminui os custos de transagao para os
compradores e pode resultar em pregcos maiores para os
produtores ou suas cooperativas.

Marques e Mello (1999, p.39) lembram que o
embate de forcas do mercado é dinamico, podendo alterar-
se de acordo com fatores como a época do ano, condicoes
de transporte e incidéncia de impostos. No caso particular

do preco da soja no Brasil, estudos econométricos
mostram que a formacao de seu preco se da de fora para
dentro. Os precos se formariam em mercados
internacionais; os produtores seriam bem informados e
passariam a reivindicar internamente precos compativeis
com os praticados nos mercados externos.

A observacao de séries de precos oferece uma

visao do que aconteceu, mas nao explica como se da esse
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processo. Por meio de entrevistas com representantes dos
varios segmentos da cadeia da soja, tentou-se sistematizar
a forma de atuacao das empresas compradoras.
Assim, observou-se que a formacao de precos
da soja em nivel mundial, comega em Roterda, refletindo-
se para a Bolsa de Futuros de Chicago. De 14, deriva-se a
demanda pelo produto brasileiro, o qual recebe agio ou
desagio e se deduzem os custos de frete, seguros e
outros, chegando ao preco do porto de Paranagua-PR.
Desse preco, no Porto, sao deduzidos custos de impostos,
de transportes, de seguros e outros, obtendo o preco no
local da fabrica. De 13, deduzem-se novamente os fretes,
despesas operacionais e outros custos, chegando a
formacao da base de preco no local da producgao rural que,
com a concorréncia de cada regiao, formara o preco final a
ser oferecido ao produtor. E interessante observar que a
formacao de precos depende dos custos operacionais e da
concorréncia; isto é, o preco final depende das
necessidades das empresas em obter o produto, repor
estoques e outras providéncias (MARQUES; MELLO, 1999).
Em agosto/setembro da-se a colheita da soja
americana e os pre¢os caem porque se inicia a
concorréncia com o mercado externo e os compradores
comecgam a comprar no mercado americano. A partir do
momento em que a soja americana entra no mercado,
praticamente nada mais é exportado e a formacao do preco
é mais pelo mercado interno, quando a industria leva em
consideracao o preco do subproduto 6leo e farelo
(MARQUES; MELLO, 1999).

Apesar de a colheita da soja concentrar-se em
poucos meses, ela é consumida o ano inteiro nas
diferentes formas de 6leo, farelo e outros subprodutos.
Embora existam diferencas quanto ao teor do éleo,
proteina e coloracao, compradores locais e internacionais
nao fazem diferenga de preco, com relagcao a qualidade ou
procedéncia.

E interessante saber que entre dezembro e
janeiro, as fabricas costumam parar para manutencgao,
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periodo em que cessam praticamente as compras.
Entretanto, como nem todas param exatamente no mesmo
periodo nas mesmas regiodes, ainda ha alguns poucos
negocios. Nessas ocasides, pode-se encontrar o chamado
preco nominal, que é o preco que se “ouve falar no
mercado” que “alguém praticou” ou que a empresa
venderia ou compraria se houvessem compradores e/ou
vendedores, respectivamente. Além disso, continuamente
as empresas estao monitorando os precos externos e os
precos do 6leo e do farelo destinados a producao interna
de ragoes. Elas tém, entdao, uma idéia de quanto pagariam
caso houvesse vendedores, o que também da origem aos
chamados precos “nominais”.

Segundo Marques e Mello (1999, p.41), a maior
parte da producgao brasileira de soja esta concentrada no
estado do Parana, seguido pelo Mato Grosso, Rio Grande

do Sul, Goias, Sao Paulo, Minas Gerais, Bahia, Santa
Catarina e Maranhao. A colheita de soja é feita entre os
meses de janeiro a maio, sendo 40/45% da producao
comprada em abril, pico da colheita. Devido as diferencas
climaticas, a colheita de soja inicia-se nos estados mais do
norte, descendo em seguida em dire¢ao ao sul do Pais.
Praticamente toda a soja € comprada pelas industrias de
processamento visando ao consumo interno ou
exportacao na forma de graos e farelo. Cerca de 60% da
soja produzida é exportada, originaria principalmente do
Parana, Rio Grande do Sul e Sao Paulo. A maior parte das
exportagcoes da soja e seus derivados é feita pelo porto de
Paranagua-PR.
De acordo com Schouchana (2000, p.31), o
contrato futuro da soja da BM&F deve ter as seguintes
caracteristicas:

a)o objeto da Negociacao
Soja em grao a granel, de tipo exportacao
conforme padrao Concex (resolugao Concex
169, de 8 de marco de 1989), com até 14% de
umidade, base de 1% nao ultrapassando o
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maximo de 2% de impurezas, maximo de 8%
de avariados, este com até 5% de ardidos,
maximo de 10% de graos verdes e de 30% de
graos quebrado.

b) cotacao
E em doélares por saca de 60 quilos liquidos.
c) unidade de Negociagao
27 toneladas métricas.
d) meses de Vencimento
Fevereiro, margo, maio, julho, setembro e
novembro.
e) data de vencimento e ultimo dia de negociagao

Sétimo dia util anterior ao ultimo dia util do
meés do vencimento.
f) ponto de entrega

Municipio de Ponta Grossa — PR.
g) pagamento e recebimento
Na liquidacao financeira, no ultimo dia util
seguinte ao do pregao. Na liquidagao por
entrega, no dia util subsequiente a data do
aviso da entrega, pelo comprador, e no dia util
apos o recebimento da mercadoria, pelo
vendedor.

h) condi¢des de liquidagao
1)Liquidacao financeira: as posi¢coes em
aberto, até o vencimento, serao liquidadas
financeiramente, pelo cliente, mediante
operacao inversa a da posi¢cao, e na mesma
quantidade de contratos, pelo preco de
negociagao.

2) Liquidacao por entrega: A soja deve ser
entregue do primeiro dia util do més de
vencimento até o oitavo dia util anterior ao
ultimo dia util do més do vencimento. Para a
realizagao da entrega o aviso de entrega
devera ser emitido pela corretora de
mercadorias e deve ser acompanhado do
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certificado de classificacao, emitido por
empresa credenciada pela BM&F, da ordem
de entrega provisoria a BM&F, emitida pelo
armazém depositario e pelos documentos que
provam a propriedade do produto, o
pagamento das despesas de armazenagens e
a inexisténcia de quaisquer 6nus sobre a
mercadoria.

8.2 O CONTRATO FUTURO DO MILHO

O contrato futuro de milho ja foi negociado na
Bolsa de Mercadorias de Sao Paulo, mas também perdeu a
liquidez. Em novembro de 1996, foi iniciado um novo
contrato de milho com liquidacao por indicador de preco a
vista. O contrato de milho de Chicago de acordo com
Schouchana (2000, p.33) é de milho amarelon.2. O
contrato é de 5 mil bushels, cotado em centavos de délar
por bushel. Os vencimentos ocorrem em marg¢o, maio,
julho, setembro e dezembro. Para a entrega sao exigidos
certificados emitidos por armazéns credenciados
localizados em Chicago, Burns Harbor, Toledo, St.Louis.
O mercado internacional de milho é enorme e
muito dinamico. Certamente, com a abertura comercial, ele
ditara o preco interno. Para Alves (1998), os produtores
brasileiros terao primeiro que vencer a competicao no
mercado interno para depois passarem a exportadores.
Como grande exportador de frangos e suinos, o Brasil
precisa de milho a precos competitivos com o mercado
externo para sustentar e ampliar as vendas de carnes no
exterior. Em decorréncia das pressoes das agroindustrias,
que tém grande porte e poder politico no mercado, as
autoridades nao protegem os produtores nacionais
definindo tarifas que limitem a importagao do milho.
O agronegécio do milho oscila em altos e
baixos no que se refere a precos e renda dos agentes
envolvidos. Uma simples verificagao no mercado constata
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que, ora o setor de producao amarga precos deprimidos
ora o setor de criacao depara-se com precos elevados.
Essa volatilidade é explicada, segundo Caffagni (2001,
p-25), pela sistematica substituicao entre areas de plantio
de soja e milho e esta relacionada a preg¢os baixos no ciclo
produtivo imediatamente anterior. O uso restrito do preco
futuro e as caracteristicas do milho, com relacao a
multiutilidade e a adaptabilidade continental de plantio,
contribuem para toda essa incerteza. Historicamente, a
intervencao governamental procurava abrandar essa
elevada oscilagao; porém a eficiéncia dos programas nem
sempre era satisfatoria, tanto no que diz respeito a garantia
de precos minimos e maximos, quanto ao dispéndio
gerado aos cofres do governo. No final dos anos de 1990,
acompanhou-se a implantacao de novos instrumentos de
politica agricola que utilizavam menos subvenc¢ao, sem a
formacao de estoques publicos.
A reducgao da participagao do governo no
crédito rural e na comercializagcao deixou produtores e
criadores com menos alternativas para gerenciar riscos.
Além disso, destaca-se que as bolsas internacionais nao
formam precos para o Brasil e nao fornecem hedge
eficiente. A falta de pratica no uso dos precos futuros inibe
negocios a termo de compra antecipada, com e sem
adiantamento de recursos, troca de insumos por produtos,
e contratos a fixar, uma vez que, para diminuir seu proprio
risco de preco, o comprador de milho ou o fornecedor de
insumos procura embutir esse risco nas relagoes de troca,
tornando o negécio menos atraente.

Os excelentes precos praticados pelo mercado
em 2000 levaram os produtores a aumentar a area
plantada de milho, gerando uma producao na safra de
2000/2001 de 41 milhoes de toneladas de graos, em uma
area cultivada de 13 milhoes de hectares, fato que pode ser
considerado um recorde histoérico.

O milho é o mais importante insumo para o
setor de criacao animal e se destaca, também, na
alimentagcao humana, podendo ser consumido sob as
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formas de fub3, farinha, éleo, amido, etc. De todo o milho
produzido, de acordo com Caffagni (2001, p.26), 36,6% sao
destinados para o setor de aves; 23,5% para o de suinos,
7,6% para o de pecuaria de leite e corte; 11,7% para o setor
industrial; 4,2% para o consumo humano e 9,9% sao
utilizados pelos préprios produtores rurais em suas
propriedades na alimentacao familiar e de seus animais. E
também responsavel pela sustentacao alimentar do setor
de criagcao de aves e suinos, que produziram 5,97 milhoes
de toneladas de carne de frango em 2000, das quais 15%
destinaram-se a exportacao; e 2,4 milhoes de toneladas de
carne suina, das quais 9,2% destinaram-se ao mercado
externo.

Esse crescimento da demanda de frangos e
suinos é explicado pelo aumento na composicao alimentar
do brasileiro apés o Plano Real e por novas conquistas de

clientes internacionais — sobretudo em decorréncia da
evolucao da doenca da vaca louca na Europa, que levou
sua populacao a substituir parcialmente a carne bovina
nos ultimos anos. O consumo per capita (CAFFAGNI,
2001, p.28) de carne de frango no Brasil é alto, com 29,1
kgs. / per capita — no ano de 1999, ficando atras somente
dos Emirados Arabes, 32,4; Arabia Saudita, 33,0 e Estados
Unidos, que consumiram 41,1 kgs., com potencial de
elevacao, pois responde diretamente ao sucesso de
politicas de elevacao e distribuigao de renda.

A estrutura do mercado do milho possui
caracteristica peculiar com relacao a concentracao de
mercado, pois além da grande quantidade de vendedores,
conta com elevado numero de compradores. Analisando o
risco dos agentes envolvidos no agronegoécio do milho,
deve-se destacar o seguinte:

a) O setor de producao de milho apresenta

rigidez do custo de producao e precisa se

proteger contra a queda de pregos;



82

b) Os criadores de aves e suinos, que
convivem com a rigidez do pre¢o da carne no
varejo sao impedidos de repassar elevagoes
do preco do milho, levando-os a procura de
protecao contra aumentos no preco do
produto;

c) Os fornecedores que realizam troca de
insumos por mercadorias correm o risco de
queda de preco;

d) Os exportadores se arriscam diante de
elevacao de preco;

e) As industrias processadoras de milho tém
dificuldade de repassar aumentos de precos

de matérias-primas para o produto final.

Por outro lado, por ser o milho uma mercadoria
em grande parte produzida e utilizada no mercado
domeéstico, as cotacoes de bolsas de mercadorias

internacionais podem fornecer hedge satisfatério. Com o
potencial de crescimento do mercado interno e externo de
carnes e de exportacao de milho, associado as
caracteristicas de concentracao e risco dos agentes, pode-
se esperar que o contrato futuro de milho contribua para o
desenvolvimento planejado e sustentado do agronegécio.

De acordo com Schouchana (2000, p.32), o
contrato futuro de Milho da BM&F deve ter as seguintes
caracteristicas:
a)o objeto da Negociacao
Milho em grao a granel, de origem brasileira,
constituida de produto sao, seco e
comercializavel, de odor e aspectos normais,
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em bom estado de conservacao, livre de
mofo, de fermentacao e de sementes de
mamona ou de quaisquer outras sementes
prejudiciais, duro ou semiduro, amarelo, da
ultima safra, de tipo 2 para melhor, com até
14% de umidade, maximo 1% de impurezas,
considerada a peneira 5, e até 6% de ardidos.
b) cotacao
Em doélares por saca de 60 quilos, convertido
para reais a taxa de cambio média entre as
operacoes de compra e venda de doélar dos
Estados Unidos.
c) unidade de Negociagao
27 toneladas métricas.
d) meses de Vencimento
Janeiro, mar¢o, maio, julho, setembro e
novembro.
e) data de vencimento e ultimo dia de negociacao

Sétimo dia util anterior ao ultimo dia util do
més do vencimento.
f) ponto de entrega/local de formacao do preco

Municipio de Campinas — SP.
g) pagamento e recebimento na entrega
No dia util subsequente a data de alocacao do
Aviso de Entrega, para o comprador, e no dia
util seguinte ao recebimento da mercadoria
pelo vendedor.
h) condi¢cdes de liquidagcdo no vencimento
1)Liquidagao financeira: as posi¢coes em
aberto, até o vencimento, serao liquidadas
financeiramente, pelo cliente, mediante
operacao inversa a da posicao, e na mesma
quantidade de contratos, pelo preco de
negociagao.
2)Liquidacao por entrega: O milho deve ser
entregue do primeiro dia util do més de
vencimento até o oitavo dia util anterior ao
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ultimo dia util do més do vencimento. Para a
realizagcao da entrega, o Aviso de Entrega
devera ser emitido pela corretora de
mercadorias e deve ser acompanhado do
certificado de classificacao, emitido por
empresa credenciada pela BM&F, da ordem
de entrega provisoéria a BM&F, emitida pelo
armazém depositario e pelos documentos
que provam a propriedade do produto, o
pagamento das despesas de armazenagens
e a inexisténcia de quaisquer 6nus sobre a
mercadoria.

8.3 O CONTRATO FUTURO DO CAFE

O contrato de café comegou a ser negociado na
Bolsa de Mercadorias de Sao Paulo em 1978. Com a fusao
entre a BMSP (Bolsa de Mercadorias de Sao Paulo) e a
Bolsa de Mercadorias e Futuros, em 1991, continuou sendo
transacionado na BM&F. O maior contrato futuro,
conhecido por Contrato C, explica (SCHOUCHANA, 2000,
p.29), é negociado na New York Board of Trade. Nele,
negociam-se cafés lavados produzidos na América
Central, Coldmbia e leste da Africa (Quénia, Tanzania e
Etiopia).

Um contrato tem 37.500 libras-peso ou,
aproximadamente 284 sacas de 60 quilos; os meses de
vencimento sao marg¢o, maio, julho, setembro e dezembro.
As cotacdes sao em centavos de dolar por libra-peso. O
local de formacao dos lotes é Nova lorque, Nova Orleans,
Sao Francisco e Miami. Na London Futures & Options
Exchange, negocia-se café robusta produzido na Africa,
Indonésia e Conillon brasileiro. O contrato é de cinco
toneladas, ou cerca de 84 sacas de 60 quilos; os meses de
vencimento sao janeiro, margo, maio, julho, setembro e
novembro; as cotacoes sao em ddlares por tonelada. O
local de formacao dos lotes é em portos da Europa e Nova
Orleans.
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De acordo com dados do IAPAR (2002), nas
décadas de 60,70 e 80 o Brasil exportou entre 15 e 18
milhoes de sacas de café por ano, com uma participacao
de 27% do volume exportado mundialmente. Na década de
90, as exportacoes brasileiras ficaram no mesmo patamar,
porém a participacao no mercado mundial caiu, situando-
se em 20% das exportagcoes mundiais de café, as quais
giram em torno de 78 milh6es de sacas/ano.

Nos ultimos 10 anos, o Brasil colheu, em média,
cerca de 27 milhdes de sacas de 60 kg. por ano. Minas
Gerais é o maior estado produtor, que produz, 43% do café
brasileiro, considerando a média de 1988 a 1998. Esta
producao esta concentrada principalmente no Sul do
estado, mas nos ultimos anos também vem se destacando
o cerrado mineiro, com a cafeicultura irrigada. Em segundo
lugar vem o Espirito Santo com 17%, seguido por Sao
Paulo (16%), com destaque para a regiao mogiana e oeste.
O Parana é o quarto maior produtor, com 7% do café
nacional. Juntos, Minas Gerais, Espirito Santo, Sao Paulo e
Parana produzem 83% do café brasileiro. Bahia e Rondénia
vém se destacando na producao de café.
Conforme Schouchana (2000, p.28), o Contrato

futuro de Café Arabico da BM&F deve ter as seguintes
caracteristicas:
a)o objeto da Negociacao
Café cru, em grao de producao brasileira, tipo
seis, ou melhor, bebida dura para entrega no
Municipio de Sao Paulo, SP.
b) cotacao
Em doélares por saca de 60 quilos liquidos.
c) unidade de Negociagao
100 sacas de 60 quilos liquidos.
d) meses de Vencimento
Marcgo, maio, julho, setembro e dezembro.
e) data de vencimento e ultimo dia de negociacao

Sexto dia util anterior ao ultimo dia do meés
do vencimento.
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f) ponto de entrega/local de formacao do precgo

Municipio de Sao Paulo — SP.

g) locais de Formacéao dos lotes
Armazéns credenciados pela BM&F,
localizados nos municipios de Sao Paulo (SP),
Santos (SP), Espirito Santo do Pinhal (SP),
Franca (SP), Batatais (SP), Leme (SP),
Londrina (PR), Rolandia (PR), Eléi Mendes
(MG), Araguari (MG), Patrocinio (MG),
Machado (MG), Varginha (MG), Guaxupé (MG),
Pocos de Caldas (MG), Piumhi (MG), Ouro
Fino (MG) Sao Sebastiao do Paraiso (MG),
Trés Coracoes (MG), Andradas (MG), Campos
Altos (MG), Sao Gotardo (MG) e Monte
Carmelo (MG).

h) pagamento e recebimento na entrega
No terceiro dia util subsequiente a data de
apresentagao do aviso de entrega.
i) condicbes de liquidacdo no vencimento
1) Liquidagao financeira: as posi¢coes em
aberto, até o vencimento, serao liquidadas
financeiramente, pelo cliente, mediante
operacgao inversa a da posi¢cao, e na mesma
quantidade de contratos, pelo preco de
negociacao.

2) Liquidagao por entrega: O café deve ser
entregue do segundo dia util do més de
vencimento até as 18 horas do sétimo dia util
anterior ao ultimo dia util do més do
vencimento. Para a realizagao da entrega, o
aviso de entrega devera ser emitido pela
corretora de mercadorias e deve ser
acompanhado do certificado de classificacao,
emitido pela BM&F, do resumo do romaneio
do lote, da ordem de entrega provisoéria a
BM&F, emitida pelo armazém depositario, e
pelos documentos que provam a propriedade
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do produto, o pagamento das despesas de
armazenagens e a inexisténcia de quaisquer
6nus sobre a mercadoria.
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9 METODOLOGIA

Na busca de solugcdo para o problema, procurou-se, neste estudo,
fazer um levantamento dos dados, através de questionarios estruturados e
entrevistas pessoais pelo autor do projeto e também por alunos universitarios. Foi
uma pesquisa ocasional por ser um unico levantamento, podendo futuramente ser
repetido para verificar se houve mudanga no perfil do agricultor do Municipio de
Londrina. Objetivamente, tratou-se de uma pesquisa de carater exploratorio, ja que
nao se conhece o perfil desses produtores rurais, com relagao ao assunto proposto.
A pesquisa foi realizada com dados primarios, em fungao da utilizagcdo do método
indutivo, pois partiu de questionarios individuais para descobrir a maneira utilizada
pelos produtores rurais para produzir e negociar seus produtos. A pesquisa foi

quantitativa, com representatividade no tamanho da amostra (DUTRA, 2001).

9.1 POPULAGAO

A populacao pesquisada foi composta por
1.527 agricultores, entre proprietarios rurais, arrendatarios
e parceiros, que plantaram soja e/ou milho e/ou café na
ultima safra de 2001/2002 em propriedades rurais situadas
no Municipio de Londrina, dentre os 2.315 produtores
rurais, cadastrados na Secretaria de Agricultura do
Municipio de Londrina, para obtencao do talao de nota
fiscal de produtor rural, que além dessas culturas, fazem
outros cultivos e também tém outras atividades no
segmento da pecuaria.

9.2 AMOSTRA E DELIMITAGAO DA PESQUISA

A amostra composta por 300 (trezentos) agricultores, dentro do
universo de 1.527, foi considerada representativa para o presente trabalho, com

uma margem de erro de 5%. A amostragem especifica pode ser definida como
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probabilistica sistematica com sorteio de 1 agricultor em cada 5, e todos os

produtores rurais cadastrados tiveram chance igual e conhecida de selegao.

Por ser uma amostra aleatoria, com sorteio de
um em cada cinco no universo de 1.527 agricultores que
exploram as atividades de soja, milho e café em
propriedades rurais do municipio de Londrina nao se
levou em consideracao se a sua residéncia esta no
municipio de Londrina ou nao.

Dentro da amostra sorteada na pesquisa 5
produtores nao quiseram responder e 22 tinham trocado o
numero do telefone. Diante dessa impossibilidade, foram
trocados pelos agricultores subsequentes.

A classificacao como pequeno, média ou
grande produtor rural foi baseado na area explorada das
propriedades, de acordo com a Lei 8.629 de 25/02/1993 que
no seu inciso Il do artigo 4°. (BRASIL, 1993) define:

1)E considerada como pequena propriedade
rural, o imével que tem até 4 mddulos fiscais,
ou seja, até 48 hectares ou, ainda, 19,83

alqueires paulistas.
2) E considerada como média propriedade rural o imével que tem

area superior a 4 e até 15 mddulos fiscais, ou seja, até 180
hectares ou ainda 74,38 alqueires paulistas.

3) E considerada grande propriedade rural, o imével que tem area
superior a 15 modulos fiscais, ou seja, acima de 180 hectares ou

ainda 74,38 alqueires paulistas.

9.3 COLETA DE DADOS
Os dados foram coletados através de questionario estruturado, com

perguntas abertas e fechadas respondidas pessoalmente pelo agricultor.

9.4 SEGMENTAGAO
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A populagao foi segmentada de acordo com as
seguintes variaveis: agricultores que cultivaram e
comercializaram a soja, e/ou milho, e/ou café na ultima
safra de 2001/2002; grau de escolaridade sub-divididos em
primeiro grau para aqueles produtores que estudaram até
a oitava série, segundo grau para os que fizeram cursos
técnicos ou colegial e terceiro grau para os produtores
que tiveram oportunidade de cursar a universidade ; infra-
estrutura disponivel na propriedade, tais como energia
elétrica, agua encanada, veiculos, computadores,
televisao; uso de mao-de-obra propria e de terceiros;
tamanho da propriedade, cuja classificagao para pequeno,
médio ou grande produtor rural se baseou nas areas
exploradas das propriedades de acordo com a Lei 8.629 de
25/02/1993 que no seu inciso Il do artigo 4°. (BRASIL,
1993), considera como pequeno produtor aquele que
explora até 4 médulos fiscais que para o Municipio de
Londrina corresponde a 19,83 alqueires paulistas; médio
produtor para aquele que explora entre 19,83 alqueires e
74,38 (15 modulos fiscais) alqueires paulista e grande
produtor, aquele que explora iméveis rurais com area
superior a 74,38 alqueires, entre area proépria e de
terceiros; area cultivada de cada cultura; tempo de
experiéncia no negocio; sexo, faixa etaria, sendo a
primeira faixa até os 35 anos de idade para se obter um
intervalo de idade nos negocios entre 15 e 20 anos de
idade, a partir dos 21 anos . Para determinar os meios
utilizados para cotagcao de precos dos produtos agricolas,
o produtor péde dar mais de uma resposta, assim como
para verificar o sistema usual de venda dos produtos,
suas preferéncias e o conhecimento da comercializacao
em mercados futuros.
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10 RESULTADO DOS DADOS COLETADOS E ANALISE

10.1 O PERFIL DO AGRICULTOR LONDRINENSE QUE CULTIVA SOJA E/OU MILHO E/OU CAFE

Os dados coletados foram tabulados para
analise pelo programa EXCEL, aplicado o Teste do Qui-
Quadrado e para a caracterizacao do perfil dos
agricultores foi utilizada a estatistica descritiva,
apresentadas em quadros, tabelas e graficos como se

segue:
TABELA 03— Segmentagao dos agricultores por sexo
TAMANHO DA MASCULINO FEMININO
AMOSTRA Frequéncia Frequéncia Frequéncia Frequéncia
absoluta relativa absoluta relativa
300 260 86,6% 40 13,4%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 04— Segmentacgao dos agricultores por estado civil
TAMANHO CASADO SOLTEIRO OUTROS
DA Frequénc |Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. |Frequénc. |Frequénc.
AMOSTRA | Absoluta | Relativa Absoluta Relativa Absoluta | relativa
300 239 79,6% 32 10,7% 29 9,7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 05— Segmentacgao dos agricultores por idade

TAMANHO | IDADE ATE 35 ANOS DE 36 A 55 ANOS ACIMA 56 ANOS
DA MEDIA |Frequén. |Freqién. |Frequén. |Frequén. |Frequén. |Frequén.

AMOSTRA absoluta | Relativa | absoluta | Relativa | absoluta | Relativa.
300 53 27 9% 133 44,3% 140 46,7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 06— Segmentacgao dos agricultores por escolaridade

TAMANHO FREQUENTOU FREQUENTOU FREQUENTOU
DA ATE 1°. GRAU ATE 2°. GRAU ATE 3°. GRAU
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AMOSTRA | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc.
Absoluta relativa absoluta Relativa | absoluta Relativa
300 145 48,3% 81 27% 74 24, 7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 07— Segmentagao dos agricultores pelo tamanho da area explorada

TAMANHO DA | PEQUENO PRODUTOR MEDIO PRODUTOR GRANDE PRODUTOR
AMOSTRA (DE 19,84 ATE 74,38 ALQ.)
Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc.
Absoluta | Relativa | absoluta | Relativa | Absoluta | Relativa
300 124 41,3% 100 33,3% 76 25,4%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 08— Segmentacao dos agricultores por local moradia e acesso a

escola publica

TAMANHO DA MORA NA MORA NA CIDADE ESTUDOU EM ESCOLA
AMOSTRA PROPRIEDADE PUBLICA
Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc.
Absoluta | Relativa | absoluta | Relativa | Absoluta | Relativa
300 102 34% 198 66% 223 74,3%

Fonte: Pesquisa do autor

A distancia de suas residéncias até a propriedade é em média, de

27 quildbmetros; Aqueles que moram na cidade vao a propriedade em média 16 dias

por més, praticamente dia sim, dia ndo. A amostra revelou que a familia do produtor

tem em média 4,6 pessoas e 2,5 estudaram ou estudam em escola publica;

TABELA 09— Segmentacao dos agricultores pelo tipo de aquisi¢do dos iméveis

TAMANHO IMOVEIS ADQUIRIDOS RECEBIDOS POR PARTE ADQUIRIDA E
DA HERANGA PARTE HERANGA
AMOSTRA | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc. | Frequénc.

Absoluta | Relativa | absoluta | Relativa | absoluta | Relativa
272 112 41,1% 106 39% 54 19,9%

Fonte: Pesquisa do autor
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TABELA 10— Segmentagao dos agricultores pelo tipo de exploragao dos

imoveis

TAMANHO TIPO DE EXPLORAGAO FREQUENCIA FREQUENCIA

AMOSTRA ABSOLUTA RELATIVA
EXPLORAM SO O PROPRIO 224 74,6%

300 O PROPRIO E EM PARCERIA 26 8,7%

O PROPRIO E ARRENDADOS 20 6,7%
SO IMOVEIS EM PARCERIA 11 3,6%
SO IMOVEIS ARRENDADOS 15 5%
PROPRIO, ARRENDA E PARCERIA 2 0,7%
SO ARRENDADO E EM PARCERIA 2 0,7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 11— Segmentagao dos imoéveis pela disponibilidade de infra-estrutura

na propriedade

TAMANHO TEM ENERGIA TEM AGUA TEM ANTENA
DA ELETRICA ENCANADA PARABOLICA
AMOSTRA | Frequénc. |Frequénc. | Frequénc. |Frequénc. |Frequénc. | Frequénc.
Absoluta | Relativa absoluta Relativa | Absoluta | Relativa
300 293 97,7% 285 95% 102 34%

Fonte: Pesquisa do autor
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TABELA 12— Segmentagao dos imoéveis pela disponibilidade de infra-estrutura
na propriedade

TAMANHO TEM APARELHO TEM VEICULOS TEM COMPUTADOR
DA DE TELEVISAO MOTORIZADOS
AMOSTRA | Frequénc. |Frequénc. | Frequénc. |Frequénc. |Frequénc. | Frequénc.
Absoluta relativa absoluta Relativa | Absoluta | Relativa
300 250 83,3% 243 81% 181 60,3%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 13— Segmentacao dos agricultores pela renda e trabalho da familia na

propriedade
TAMANHO TEM SO A RENDA DA CONJUGE AJUDA NA FILHOS AJUDAM NA ATIV.
DA PROPRIEDADE ATIV.PRODUTIVA PRODUTIVA
AMOSTRA | Frequénc. |Frequénc. | Frequénc. |Frequénc. |Frequénc. | Frequénc.
Absoluta relativa absoluta Relativa | Absoluta | Relativa
300 142 47,3% 55 18,3% 105 35%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 14— Segmentacgao dos agricultores pela mao de obra utilizada

TAMANHO DA MAO DE OBRA FIXA CONTRATADA MAO DE OBRA TEMPORARIA
AMOSTRA (EMPREGADOS) CONTRATADA (BOIA-FRIA)
FreqUuéncia FreqUuéncia FreqUuéncia Frequéncia
Absoluta relativa Absoluta Relativa
300 177 59,0% 155 51,7%

Fonte: Pesquisa do autor

Os produtores rurais mantém a média de 3,18 empregados efetivos para executar os trabalhos nas

propriedades rurais. Nos picos de servigos, que compreende o plantio e a colheita dos produtos, costumam

contratar 6,71 empregados na média, como mao-de-obra temporaria
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TABELA 15- Segmentagao dos agricultores pela produtividade obtida na
cultura da soja em sacas 60 quilos

TAMANHO AGRICULTORES QUE PRODUGCAO PRODUTIVIDADE
DA PLANTARAM SOJA MEDIA MEDIA DO

AMOSTRA | Freqiiéncia |Freqiiéncia |Area (alq) | Quantla AGRICULTOR POR
Absoluta relativa Plantada Colhida ALQUEIRE

300 231 77% 45,3 5.296 116,9

Fonte: Pesquisa do autor

Os produtores do Municipio de Londrina que cultivaram soja
obtiveram uma produgao média de 5.296 sacas de 60 quilos em uma area de 45,3
alqueires paulistas, resultando em uma produtividade de 116,9 sacas por alqueire,
exatamente igual a produtividade do Estado do Parana, e superior a média nacional
em 9,84%.

TABELA 16— Segmentagao dos agricultores pela produtividade obtida na
cultura do milho em sacas 60 quilos

TAMANHO AGRICULTORES QUE PRODUCAO PRODUTIVIDADE
DA PLANTARAM MILHO MEDIA MEDIA DO

AMOSTRA | Frequiéncia |Freqiiéncia |Area (alq) | Quantia AGRICULTOR POR
Absoluta Relativa Plantada Colhida ALQUEIRE

300 148 49,3% 23,4 5.553 237,3

Fonte: Pesquisa do autor

Os produtores do Municipio de Londrina que cultivaram milho
obtiveram uma producao média de 5.553 sacas de 60 quilos em uma area de
23,4 alqueires paulistas, resultando em uma produtividade de 237,3 sacas por
alqueire, superior a média nacional e 86% e também superior a média
paranaense em 57%.

TABELA 17— Segmentacao dos agricultores pela produtividade obtida cultura
do café (sacas 40 quilos em coco)
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TAMANHO AGRICULTORES QUE PRODUGAO PRODUTIVIDADE
DA PLANTARAM CAFE MEDIA MEDIA DO
AMOSTRA | Freqliéncia |Freqiiéncia |Area (alq) | Quantia AGRICULTOR POR

Absoluta Relativa Plantada Colhida ALQUEIRE
300 99 33% 9,9 1.559 157,4

Fonte: Pesquisa do autor

Os produtores do Municipio de Londrina que cultivaram café obtiveram uma produgao média de 1.559 sacas

de 40 quilos de café em coco em uma area de 9,9 alqueires paulistas, resultando em uma produtividade de

157,4 sacas de café em coco por alqueire, ou ainda, 52,5 sacas de café beneficiado por alqueire, superior a

média nacional em 6% e superior a média paranaense em 18%.

TABELA 18— Segmentacgao dos agricultores pela posse dos maquinarios

NAO TEM MAQUINARIOS

TAMANHO DA TEM MAQUINARIOS PROPRIOS
AMOSTRA FreqUéncia FreqUéncia Freqléncia Frequéncia
Absoluta Relativa Absoluta Relativa
300 211 70,3% 89 29,7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 19— Segmentacao dos agricultores que cultivaram soja pela posse
dos maquinarios

NAO TEM MAQUINARIOS

TAMANHO DA TEM MAQUINARIOS
AMOSTRA Frequéncia Frequéncia Frequéncia Frequéncia
Absoluta Relativa Absoluta Relativa
231 182 78,7% 49 21,3%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 20- Segmentagao dos agricultores que cultivaram milho pela posse
dos maquinarios

TAMANHO DA

TEM MAQUINARIOS

NAO TEM MAQUINARIOS
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AMOSTRA Frequéncia FreqUuéncia Frequéncia Frequéncia
Absoluta Relativa Absoluta Relativa
148 110 74,3% 38 25,7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 21— Segmentacao dos agricultores que cultivaram café pela posse

dos maquinarios

TAMANHO DA TEM MAQUINARIOS NAO TEM MAQUINARIOS
AMOSTRA FreqUéncia FreqUéncia FreqUéncia Frequéncia
Absoluta Relativa Absoluta Relativa
99 61 61,6% 38 38,4%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 22—

Segmentacdo dos agricultores pela

financiamentos

necessidade de

TAMANHO DA DEPENDE DE FINANCIAMENTOS NAO DEPENDE
AMOSTRA FreqUéncia FreqUéncia FreqUéncia Frequéncia
Absoluta Relativa absoluta Relativa
300 152 50,6 % 148 49,4%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 23— Segmentacgao dos agricultores pelo acesso a assisténcia técnica

TAMANHO DA TEM ASSISTENCIA TECNICA NAO TEM ASSISTENCIA
AMOSTRA FreqUéncia FreqUéncia FreqUéncia Frequéncia
Absoluta Relativa Absoluta Relativa
300 232 77,3% 68 22, 7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 24— Segmentacao dos agricultores pelo tipo de assisténcia técnica

recebida
TAMANHO DA DA DE MAIS DE UMA
AMOSTRA EMATER COOPERATIVA PARTICULAR ASSISTENCIA
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Freq. Freq. Freq. Freq. Freq Freq Freq. Freq.
Abs. Rel. Rel. Abs. Abs. Rel. Abs. Rel.
232 35 15% 99 42.7% 78 33,6% 20 8,7%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 25— Segmentacao dos agricultores pela época de comercializagao da

produgao
TAMANHO | COMERCIALIZOU ANTES | COMERCIALIZOU APOS A | COM. PARTE ANTES E
DA COLHEITA COLHEITA PARTE DEPOIS
AMOSTRA | Frequénc. |Frequénc. | Frequénc. |Frequénc. |Frequénc. | Frequénc.
Absoluta relativa Absoluta Relativa | Absoluta | Relativa
300 14 4,7% 234 78% 52 17,3%

Fonte: Pesquisa do autor

TABELA 26- Segmentagdo dos agricultores pela venda da totalidade da
producao antes da colheita

TAMANHO | COMERCIALIZOU TUDO COMERCIALIZOU TUDO PARTE NAS COOP. E
DA NAS COOP. NAS INDUSTR. PARTE NAS IND.
AMOSTRA FreqUuéncia FreqUuéncia Frequéncia
Absoluta Absoluta Absoluta
14 9 2 3

Fonte: Pesquisa do autor
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TABELA 27- Segmentagdo dos agricultores pela venda da totalidade da
producao apés a colheita

TAMANHO | COMERCIALIZOU TUDO COMERCIALIZOU TUDO PARTE NAS COOP. E
DA NAS COOP. NAS INDUSTR. PARTE NAS IND.
AMOSTRA | Frequénc. |Frequénc. | Frequénc. |Frequénc. |Frequénc. | Frequénc.

Absoluta | Relativa | Absoluta Relativa | Absoluta | Relativa
234 132 56,4% 72 30,8% 30 12,8%

Fonte: Pesquisa do autor

Dentro da amostra, entre os agricultores que venderam toda a produgdo antes ou depois da colheita e os que

venderam parte da producdo antes e parte depois, constatou-se que 10,2% da produgao foi comercializada

antes de ser colhida e 89,8% da producio foi comercializada depois de realizada a colheita. Dos 89,8% da

comercializag@o negociada apo6s a colheita, 55,1% foi vendida nas cooperativas e 34,7% nas industrias.

Dos 10,2% da producdo comercializada antes da colheita, verificou-se que 4,8% foi vendida em cooperativas,

com pregos pré-fixados; 3,0% comercializado com as industrias com pregos pré-fixados; 0,7%

comercializado em cooperativas com adiantamentos de recursos em dinheiro ou insumos e com pregos a fixar

na entrega da safra; 0,2% comercializada antecipadamente com as industrias, com adiantamentos de recursos

e precos a fixar na entrega da safra; 0,1% comercializado com as inddstrias com adiantamentos de recursos e

precos ja fixados e 1,4% comercializada na bolsa de mercadorias.

TABELA 28— Segmentagao dos agricultores pelas negociagoes realizadas na
bolsa de mercadorias

TAMANHO DA NEGOCIAM NA BOLSA NAO NEGOCIAM NA BOLSA
AMOSTRA Frequéncia Frequéncia Frequéncia Frequéncia
Absoluta Relativa Absoluta Relativa
300 16 5,3% 284 94, 7%

Fonte: Pesquisa do autor
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Dos 16 (5,3%) agricultores que comercializaram a totalidade ou parte da safra na bolsa de mercadorias, o

fizeram pelas seguintes razdes:

a) 14 disseram, entre outras razdées, mas em especial, que
preferem comercializar a safra ou parte dela para garantir os
precos acenados pelo mercado futuro;

b) 6 disseram, entre outras razées, mas em especial, que soé
comercializam quando os pre¢os sao interessantes;

c) 4 disseram, entre outras razdes, mas em especial, que
comercializam na bolsa porque confiam na seguranca desse tipo

de negociagao.

Dos 284 (94,7%) agricultores lodrinenses que disseram ndo comercializar, sdo pelas diversas abaixo

relacionadas:

a) 253 disseram, entre outras razées, que nao sabem como
funciona o processo de comercializagdo em bolsas de
mercadorias;

b) 53 disseram, entre outras razdoes, que nunca foram
convidados pela BM&F ou corretores para explicar como
funciona o processo de comercializagado em mercado futuro;

c) 19 disseram, entre outras razdes, que consideram o processo
muito burocratico;

d) 16 disseram, entre outras razdes, que nao possuem
segurancga para operar nesse mercado;

e) 17 disseram, entre outras razées, que tém medo de perder
dinheiro nesse tipo de comercializagao

f) 10 disseram, entre outras razées, que sabem como funciona,
mas preferem nao comercializar enquanto nao tém garantida
a colheita da safra;

g) 7 disseram, entre outras razées, que nao confiam nas
corretoras que intermediam a comercializagao;

h) 5 disseram, entre outras razdes, que nao consideram os pregos

interessantes.
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TABELA 29- Segmentacdo dos agricultores pelo acompanhamento das cotagdes
dos precos no mercado

TAMANHO DA ACOMPANHAM AS COTAGOES NAO ACOMPANHAM
AMOSTRA Freqléncia Freqléncia Freqléncia Frequéncia
Absoluta Relativa Absoluta Relativa
300 289 96,3% 11 3,7%

Fonte: Pesquisa do autor

Dentre os agricultores que acompanham as cotagdes dos precos no mercado, o fazem das seguintes maneiras:

a
b

) 193 disseram que acompanham através dos jornais;
)

c) 143 disseram que acompanham através das cooperativas;
)
)

173 disseram que acompanham pela televisao;

d

e

54 disseram que acompanham pela internet;
49 disseram que acompanham através do radio;

f) 49 disseram que acompanham por outros meios, como amigos, conhecidos, etc.

Com base na segmentagdo das tabelas 03 a 29, pode-se
caracterizar o perfil do agricultor londrinense - que cultiva soja e/ou milho e ou café -
com destaques para aos dados abaixo:

01) 86,6% sa&o homens;

02) 79,6% séo casados;

03) 46,7% tém idade acima de 56 anos;

04) 48,3% frequentaram a escola até o primeiro grau;

05) 74,3% de sua familia estudou ou estuda em escola publica;
06) 41,3% s&o pequenos produtores.

07) 66% moram na cidade e vao a propriedade 16 vezes por més;
08) 41,1% adquiriram o imével que exploram;

09) 74,6% so6 exploram o imével préprio;

10) 97,7% tém energia elétrica na propriedade;

11) 95% tém agua encanada;

12) 83,3% tém televisao;
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13) 81% tém veiculo na propriedade;

14) 60,3% tém computador;

15) 47,3% vivem s6 da renda das propriedades rurais;

16) 59% tém empregados fixos;

17) 51,7% contratam trabalhadores volantes nas épocas de picos de servigo;

18) 77% plantam soja e colhem 116,9 sacas por alqueire;

19) 49,3% plantam milho e colhem 237,3 sacas por alqueire;

20) 33% plantam café e colhem 157,4 sacas em coco por alqueire ou 52,5 sacas de
café beneficiado.

21) 70,3% tém maquinarios proprios entre tratores e colheitadeiras;

22) 50,6% necessitam de financiamentos para custeio das lavouras;

23) 77,3% dispbem de assisténcia técnica na propriedade;

24) 78% comercializam as safras depois de colhida;

25) 94,7% nao negociam seus produtos na bolsa de mercadorias;

26) 96,3% acompanham as cotagdes dos pregcos no mercado, sendo a maioria
pelos jornais e televisao.

26)0 tempo médio de responsabilidade do agricultor pela produgdo e

comercializagdo da producéo nas propriedades é de 18 anos.
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10.2 COMPARACAO DO PERFIL DO AGRICULTOR BRASILEIRO COM O
PERFIL DO AGRICULTOR LONDRINENSE QUE CULTIVA SOJA E/OU
MILHO E/OU CAFE

TABELA 30- Comparativo das caracteristicas do agricultor
brasileiro com o agricultor londrinense.

CARACTERISTICAS BRASLEIRO | LONDRINENSE
Sao proprietarios dos imoveis 85% 90,7%
Idade média do produtor 52 53
Maior concentracao de escolaridade | 1°. Grau | 1°. Grau
Disponibilidade energia elétrica no 85% 97,7%
imovel
Antenas parabédlicas na propriedade 43% 34%
Veiculos na propriedade 56% 81%
Agua encanada na propriedade 71% 95%
Aparelho de televisao 81% 83,3%
Tem outra fonte de renda além da 82% 52,7%
propriedade
Tem computador 3% 60,3%
Uso de mao de obra familiar 78% 65,6%
Uso de mao de obra temporaria 81% 51,7%
Pessoa da familia que estudou em 62% 74,3%
escola publica
Produtividade na cultura do milho 205,7 237,3

Fonte: CNA e pesquisa do autor

Diferentemente da média do perfil do agricultor
brasileiro, que 82% tem outra fonte de renda gerada fora
da propriedade com outras atividades remuneradas,
menos da metade dos agricultores (47,3%), depende
exclusivamente da renda gerada dentro das propriedades
rurais, obrigando-o sempre a buscar a eficiéncia nas
atividades desenvolvidas; 35% dos agricultores contam
com a ajuda dos filhos para desenvolverem as atividades
de producao e 18,3% recebem ajuda da mulher nas
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atividades produtivas do imével, parametro que mede a
vocagao do produtor rural do Municipio de Londrina,
conforme demonstra a tabela 13.

Outra variavel diferenciada nesta comparacao
do perfil do agricultor brasileiro com relagao ao agricultor
do Municipio de Londrina é com relagao a informatica.
Enquanto somente 3% dos agricultores brasileiros tém
computador, 60,3% dos agricultores de Londrina, dispoem
de computadores para armazenar as informacgoes das
atividades desenvolvidas nas propriedades rurais,
conforme demonstra a tabela 12.

Na pesquisa realizada pela Fundagao Getulio Vargas sobre o perfil do agricultor brasileiro, a unica
produtividade levantada foi da cultura do milho com colheita de 85 sacas de 60 kgs. por hectare, o que
corresponde a 205,7 sacas de 60 quilos por alqueire paulista. Na comparag¢do com a produtividade média do
agricultor de Londrina verifica-se que ele colhe 237,3 sacas de 60 quilos de milho por alqueire, portanto,
15,3% maior que a produgdo média brasileira. A produtividade média do agricultor de Londrina que cultiva
soja € de 116,9 sacas de 60 quilos por alqueire e a produtividade do café em coco ¢é de 157,4 sacas de 40
quilos por alqueire, o que corresponde a 52,5 sacas de 60 quilos de café beneficiado por alqueire paulista, de

acordo com as tabelas 15, 16 e 17.

O agricultor rural de Londrina disp6e de uma
melhor infra-estrutura quando comparado com o agricultor
brasileiro, como se verifica nas tabelas 11 e 12, como é o
caso da energia elétrica: 97,7% contam com esse servigo
contra 85% dos agricultores brasileiros; veiculos na
propriedade 81% contra 56% do produtor brasileiro; agua
encanada 95% contra 71% do produtor brasileiro e uma
diferenca alarmante quando comparados os
computadores - com 60,3% contra somente 3% do
produtor brasileiro.

Outro dado importante verificado é com relagao
a mao de obra temporaria, conforme tabela 30. Enquanto
o agricultor brasileiro usa 81% de mao de obra temporaria,
o agricultor londrinense utiliza somente 51,7%. Isso
significa que o agricultor londrinense proporciona 56,7% a
mais de emprego nas propriedades rurais, mantendo o
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empregado fixo na propriedade, com registro em carteira
e, provavelmente, pagando todos os encargos sociais e
trabalhistas como Previdéncia Social, Fundo de Garantia,
Décimo Terceiro Salario, Férias, etc. Isso posto, cabe
acrescentar que a manutencao do empregado na
propriedade, contribui para a reducao da pobreza nos
cinturoes de miséria das cidades, porque, certamente
junto com o empregado, moram na propriedade sua
esposa e filhos.

10.3 CARACTERISTICAS DO AGRICULTOR LONDRINENSE RELACIONADOS COM A PRODUGAO,
COMERCIALIZAGAO, COTAGOES DE PREGOS E ATUAGAO NA BOLSA DE MERCADORIAS

Nesta secdo, descrevem-se, todas as caracteristicas dos agricultores do Municipio de Londrina relacionados a
producdo obtida nas culturas da soja, do milho e do café, seu sistema de comercializagdo, acompanhamento

das cotagdes dos precos dos produtos no mercado e sua atuagdo na bolsa de mercadorias.

TABELA 31.1- Produtividade das culturas por alqueire de acordo com o grau de
escolaridade

ESCOLARIDADE SOJA MILHO CAFE EM COCO
(Saca de 60 kgs) | (Saca de 60 kgs) | (saca de 40 kgs)

1°. GRAU 112,1 208,4 117,3

2°, GRAU 108,3 232,3 127,2

3°. GRAU 128,6 239,3 164,1

Fonte: Pesquisa do autor Z2=1042,44200 P=0,00000

A tabela 31.1, demonstra que o grau de escolaridade exerce grande influéncia na produtividade dos
agricultores de Londrina em todas as culturas, e, em especial na cultura do café. Verificou-se uma
produtividade bem maior daqueles produtores que cursaram a universidade em relagdo aos que cursaram

somente até o primeiro grau. No milho e na soja, a produtividade também foi superior.
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TABELA 31.2- Comercializagdo da produgdo de acordo com o grau de

escolaridade

ESCOLARIDADE % DA SAFRA VENDIDA ANTES DA | % DA SAFRA VENDIDA APOS A
COLHEITA COLHEITA

1°. GRAU 7,5% 92,5%

2°. GRAU 13,0% 87,0%

3°. GRAU 16,9% 83,1%

Fonte: Pesquisa do autor Z2=11,55000 P=0,00311

A tabela 31.2, confirmando a demonstragcao da tabela 31.1, revela
que o produtor rural com escolaridade superior, ja com a visdao mais voltada para o
mercado, procura comercializar parte de sua produgdo no andamento da safra,
evitando ficar com a totalidade dos produtos nas maos até o final da colheita, época
em que todos os produtores estardo interessados na venda da sua producgao, e
com grande perspectiva de redugcdo dos precos dos produtos, dado a maior
quantidade de oferta no mercado, que ocorre apds a colheita. Mais do que o dobro
dos produtores com curso universitario, comparados com os produtores que s6 tém

0 primeiro grau, comercializam parte de suas safras antes da colheita dos produtos.

TABELA 31.3—- Acompanhamento das cotagdes dos pregos dos produtos de
acordo com a escolaridade.

ESCOLARIDADE FAZ COTAGAO DE PREGOS NAO FAZ COTAGAO DE PREGOS
1°. GRAU 95,8% 4,2%

2°. GRAU 96,3% 3,7%

3°. GRAU 97,3% 2,7%

Fonte: Pesquisa do autor Z2=0,28600 P=0,86669

A tabela 31.3 demonstra diferenca pouco significativa no acompanhamento das cotag¢des de precos dos

produtos no mercado, quando se compara a escolaridade dos produtores . Os produtores rurais de Londrina,
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em sua quase totalidade, acompanham e fazem cotagdes dos pregos na hora de vender a sua producao, em

sua maioria pelos jornais, televisdao e cooperativas.

TABELA 31.4— Negociagao da producao em bolsa de mercadorias de acordo
com a escolaridade

ESCOLARIDADE NEGOCIA NA BOLSA DE NAO NEGOCIA NA BOLSA
MERCADORIAS

1°. GRAU 2,7% 97,3%

2°. GRAU 7,4% 92,6%

3°. GRAU 9,5% 90,5%

Fonte: Pesquisa do autor Z2=4,74400 P=0,09329

A tabela 31.4 também revela que o maior grau de escolaridade
permite ao produtor rural procurar novas opgdes para a negociagao dos seus
produtos. Praticamente quase todos dos produtores com o primeiro grau
desconhecem como funciona o processo de comercializagdo da produgdo em
bolsas de mercadorias, justificando os indices apresentados na tabela. Para cada 4
produtores com curso superior do Municipio de Londrina, somente 1 com o primeiro

grau negocia os seus produtos na bolsa de mercadorias.

TABELA 32.1- Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a idade do
produtor

IDADE DO PRODUTOR SOJA MILHO CAFE EM COCO
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(Saca 60 kgs) (Saca 60 kgs) (Saca 40 kgs)
ATE 35 ANOS 117,2 209,4 204,0
DE 36 A 55 ANOS 116,6 234,2 155,0
ACIMA 56 ANOS 115,1 211,0 106,8
Fonte: Pesquisa do autor 72=215,32200 P=0,00000

A tabela 32.1 demonstra que a idade exerce influéncia significativa na produtividade dos agricultores de
Londrina que cultivaram café. Verificou-se uma produtividade bem maior do produtor com idade até 35
anos em relagdo ao produtor com idade acima de 56 anos. Provavelmente isso ocorre em fungéo da
tecnologia antiga usada pelo produtor com mais idade. Também foi significativamente maior quando
comparados os produtores de café com até 35 anos com os produtores que tém idade entre 36 e 55 anos. No
milho, a produtividade apresentou-se um pouco maior entre os produtores com idade de 36 a 55 anos em
relagdo aos produtores com idades superiores e inferiores, e na cultura da soja ndo houve diferengas de

produtividade, pois todos colheram entre 115 e 117 sacas por alqueire.

TABELA 32.2- Comercializagao da produgao de acordo com a idade do produtor

IDADE DO PRODUTOR VENDA ANTES DA COLHEITA VENDA APOS A COLHEITA
ATE 35 ANOS 17,0% 83,0%

DE 36 A 55 ANOS 12,5% 87,5%

ACIMA 56 ANOS 9,0% 91,0%

Fonte: Pesquisa do autor Z2=7,09300 P=0,02883

A tabela 32.2 revela que o produtor rural com idade até 35 anos,
também com a visdo mais voltada para o mercado, procura comercializar parte de
sua produg¢ao no andamento da safra, evitando ficar com a totalidade dos produtos
nas maos até o final da colheita, época em que todos os produtores estarao
interessados na venda da sua produg¢do, com grande perspectiva de redugédo dos
precos dos produtos, dado a maior quantidade de sua oferta no mercado apés a
colheita. Quase o dobro dos produtores com idade até 35 anos, comparados com

os que tém idade acima de 56 anos, comercializam uma parte de suas safras antes
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da colheita dos produtos. Na comparagao com os produtores com idade entre 36 e

55 anos também ocorre 0 mesmo fato, porém, em menor escala.
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TABELA 32.3— Acompanhamento das cotacbes dos precos dos produtos de
acordo com a idade do produtor

IDADE DO FAZ COTAGAO DE PREGOS NAO FAZ COTAGAO
PRODUTOR

ATE 35 ANOS 100,0% 0,0%

DE 36 A 55 ANOS 95,5% 4,5%
ACIMA 55 ANOS 96,4% 3,6%
Fonte: Pesquisa do autor Z2=1,30000 P=0,52208

A tabela 32.3 igualmente com o que ocorre com o grau de escolaridade dos produtores, a diferenga é pouco

significativa no acompanhamento das cotagdes de pregos dos produtos no mercado, quando se compara a

idade dos que tém até 35 anos com as das demais idades. E importante ressaltar que todos os produtores com

até 35 anos acompanham as cotagdes de precos dos produtos, em sua maioria, também, pelos jornais,

televisdo e cooperativas.

TABELA 32.4— Negociagado da produgao em bolsa de mercadorias de acordo
com a idade do produtor

IDADE DO PRODUTOR NEGOCIA NA BOLSA NAO NEGOCIA NA BOLSA
ATE 35 ANOS 3,7% 96,3%

DE 36 A 55 ANOS 6,8% 93,2%

ACIMA 55 ANOS 4,3% 95,7%

Fonte: Pesquisa do autor Z2=0,98800 P=0,61027

A tabela 32.4 diferentemente das demais, onde sdo comparadas as idades, apresenta os produtores com idade

entre 36 e 55 como 0s que mais negociam seus produtos em bolsa de mercadorias. Entre os produtores com

até 35 anos de idade, quase 100% desconhecem como funciona o processo de comercializagdo da produgdo

em bolsas de mercadorias, e 30% alegaram que nunca foram convidados pela BM&F ou corretoras para

explicarem como funciona o processo de comercializagdo em mercado futuro. Entre os produtores com idade
entre 36 e 55 anos de idade, que comercializam seus produtos na bolsa, a maioria disse saber como funciona
o processo de comercializagdo e confia na seguranga desse tipo de negociacdo, embora s6 procurem as bolsas

quando os pregos do mercado futuro se apresentam interessantes.



112

TABELA 33.1- Produtividade das culturas por alqueire de acordo com o tamanho
da area explorada

CARACTERISTICA SOJA MILHO CAFE EM COCO

DO PRODUTOR (Saca 60 kgs) | (Saca 60 kgs) (Saca 40 kgs)

PEQUENO PRODUTOR 114,5 205,3 115,8

MEDIO PRODUTOR 112,3 2121 128,9

GRANDE PRODUTOR 120,4 2511 171,2
Fonte: Pesquisa do Autor 72-513,56700 P=0,00000

A tabela 33.1 demonstra que o tamanho da area tem influéncia significativa na produtividade dos
agricultores de Londrina, em especial para os que cultivaram café. Verificou-se uma produtividade bem
maior do grande produtor com rela¢do ao pequeno, e um ter¢o a mais que o médio produtor. Também foi um
quarto maior a produtividade do milho quando comparados os grandes com os pequenos ¢ médios
produtores. Na cultura da soja ndo se apresentaram diferengas significativas, na produtividade: todos colhem
na faixa de 110 a 120 sacas por alqueire, sendo que o grande produtor apresenta produtividade um pouco

superior em relacdo aos pequenos e médios produtores.

TABELA 33.2- Comercializagao da producdo de acordo com o tamanho da area

explorada.
CARACTERISTICA VENDA ANTES DA COLHEITA | VENDA APOS A COLHEITA
DO PRODUTOR
PEQUENO PRODUTOR 8,5% 91,5%
MEDIO PRODUTOR 13,6% 86,4%
GRANDE PRODUTOR 13,0% 87,0%
Fonte: Pesquisa do autor Z2=1,63300 P=0,44204

A tabela 33.2 revela que o grande e médio produtor rural, com a

visdo mais voltada para o mercado, também procuram comercializar sua produgao
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no andamento da safra, evitando ficar com a totalidade dos produtos nas maos até o
final da colheita, época em que todos os produtores estarao interessados na venda
da sua produgdo, com grande perspectiva de reducao dos precos dos produtos,
dado a maior quantidade de sua oferta no mercado apds a colheita. Quase o dobro
dos médios e grandes produtores, comparados com 0s pequenos produtores,

comercializam uma parte de suas safras antes da colheita dos produtos.

TABELA 33.3— Acompanhamento das cotag¢des dos precos pelos produtores de
acordo com tamanho da area

CARACTERISTICA FAZ COTAGAO PREGOS NAO FAZ COTAGAO

DO PRODUTOR

PEQUENO PRODUTOR 93,6% 6,4%
MEDIO PRODUTOR 97,0% 3,0%
GRANDE PRODUTOR 100,0% 0,0%
Fonte: Pesquisa do autor Z2=5,74100 P=0,05668

A tabela 33.3 é um demonstrativo de que quase a totalidade dos produtores acompanha as cotagdes de pregos
dos produtos no mercado. E importante ressaltar que todos (100,0%) os grandes produtores acompanham as
cotagdes de precos dos produtos, e apenas uma pequena minoria entre os pequenos e médios produtores
deixam de acompanhar as cota¢des dos precos. Ressalte-se, também, que a maioria faz o acompanhamento

pelos jornais, televisdo e cooperativas, com destaque para os grandes produtores que também usam a internet.

TABELA 33.4— Negociagdao da producao nas bolsas de mercadorias pelo
produtor de acordo com tamanho da area

CARACTERISTICA NEGOCIA NA BOLSA NAO NEGOCIA NA BOLSA




114

DO PRODUTOR

PEQUENO PRODUTOR 2,4% 97,6%
MEDIO PRODUTOR 7,0% 93,0%
GRANDE PRODUTOR 7,9% 92,1%
Fonte: Pesquisa do autor Z2=3,62300 P=0,16341

A tabela 33.4 revela que ha uma tendéncia sugestiva: quanto maior o produtor, mais ele negocia os produtos
na bolsa de mercadorias. Os pequenos produtores, em sua quase totalidade, ndo sabem como funciona o
processo de comercializacdo da produgdo em bolsas de mercadorias; e 24% alegaram que nunca foram
convidados pela BM&F ou corretoras para explicarem como funciona o processo de comercializagdo em

mercado futuro.

Os médios e grandes produtores, que comercializam seus produtos na bolsa, afirmaram saber como funciona
o processo de comercializagdo e confiam na seguranca desse tipo de negociacdo, embora sO procurem as
bolsas quando os pregos acenados no mercado futuro sdo interessantes. Somente 1 pequeno produtor rural em

cada 3 médios e grandes negociam seus produtos nas bolsas de mercadorias.

TABELA 34.1- Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a moradia do
produtor rural.

LOCAL DE MORADIA DO SOJA MILHO CAFE EM COCO
AGRICULTOR (SACA 60 KGS) | (SACA 60 KGS) (SACA 40 KGS)
NA PROPRIEDADE 115,1 218,6 184.,4

NA CIDADE 116,4 223,4 105,6
Fonte: Pesquisa do autor Z2=751,970 P=0,00000

A tabela 34.1, registra que a moradia do produtor exerce muita influéncia na produtividade dos agricultores
de Londrina, na cultura do café. Verificou-se uma produtividade muito maior na cultura do café do produtor
que mora na propriedade em relacdo ao que mora na cidade. Provavelmente, tal fato ocorre porque a cultura

do café exige um tratamento diferenciado nos cuidados dos cafeeiros, se comparado com as culturas de soja e
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milho, que s6 exigem cuidados nas épocas do plantio e da colheita. Nas culturas do milho e da soja, a

produtividade ¢é praticamente igual, independentemente do produtor morar na propriedade ou na cidade.

TABELA 34.2—- Comercializagao da producao de acordo com a moradia do
produtor rural

LOCAL DE MORADIA DO VENDA ANTES DA COLHEITA VENDA APOS A COLHEITA
AGRICULTOR

NA PROPRIEDADE 11% 89%

NA CIDADE 12% 88%

Fonte: Pesquisa do autor Z2=0,04300 P=0,83580

A tabela 34.2 demonstra que a moradia ndo influencia na comercializagao realizada pelo produtor rural e

eles procuram comercializar pelo menos 10% de sua produg@o no andamento da safra, evitando ficar com a

totalidade dos produtos nas maos até o final da colheita, época em que todos os produtores estardo

interessados na venda da sua producdo, com grande perspectiva de redugdo dos precos dos produtos, dado a

maior quantidade de sua oferta no mercado apos a colheita.

TABELA 34.3— Acompanhamento das cota¢des dos precos dos produtos de acordo
com a moradia do produtor

LOCAL DE MORADIA DO

FAZ COTAGAO DE PREGOS

NAO FAZ COTAGAO

AGRICULTOR

NA PROPRIEDADE 98,0% 2,0%
NA CIDADE 95,0% 5,0%
Fonte: Pesquisa do autor Z2=1,67400 P=0,19579

A tabela 34.3 revela que existe uma preocupagdo um pouco maior do produtor que mora na propriedade

com relagdo ao acompanhamento nas cotag¢des de precos dos produtos no mercado, se comparados com o

produtor que mora na cidade. Os produtores rurais de Londrina, em sua quase totalidade fazem cotagdes dos

precos na hora de vender a sua produgdo, geralmente pelos jornais, televisdo e cooperativas. Os que moram

na cidade se utilizam mais dos jornais para fazer esse acompanhamento, assim como a internet.
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TABELA 34.4 — Negociagao da produgao em bolsa mercadorias de acordo com
a moradia do produtor rural

LOCAL DE MORADIA DO NEGOCIA NA BOLSA NAO NEGOCIA NA BOLSA
AGRICULTOR

NA PROPRIEDADE 5,9% 94,1%

NA CIDADE 5,0% 95,0%

Fonte: Pesquisa do autor Z2=0,09200 P=0,76132

A tabela 34.4 explicita que o local de moradia do produtor rural de

Londrina n&o interfere nas negociagdes realizadas nas bolsas de mercadorias. Em

ambos 0s casos, em sua quase totalidade ndo sabem como funciona o processo de

comercializacdo da producdo em bolsas de mercadorias; e 20% dos que moram na

fazenda e 15% dos que moram na cidade nunca foram convidados pela BM&F ou

corretoras para explicar como funciona o processo de comercializagdo em mercado

futuro. Os produtores que comercializaram seus produtos na bolsa, em sua maioria,

afirmaram que sabem como funciona o processo de comercializagdo, embora sé

procurem as bolsas quando os pregos acenados no mercado futuro sao

interessantes.
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TABELA 35- Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a assisténcia

técnica
TIPO DE ASSISTENCIA DADA AO SOJA MILHO CAFE EM COCO
PRODUTOR (sc.60 KG) | (sc.60) (SACAS 40 KGS)
SEM ASSISTENCIA TECNICA 115,3 198,7 100,2
COM ASSISTENCIA EMATER 120,6 232,5 113,9
ASSISTENCIA COOPERATIVA 112,7 227,2 137,3
ASSISTENCIA PARTICULAR 118,7 223,3 151,6
Fonte: Pesquisa do autor 72=662,60200 P=0,00000

A tabela 35 demonstra que a assisténcia técnica exerceu influéncia significativa na produtividade dos
agricultores de Londrina que cultivaram café. Verificou-se uma produtividade muito maior dos que
receberam assisténcia técnica particular em relagdo ao produtor que nio teve assisténcia técnica. Também foi

maior a produtividade dos produtores de café que tiveram assisténcia técnica de cooperativa.

Na comparago dos produtores que tiveram assisténcia técnica da Emater com os que ndo tiveram assisténcia
técnica, a produtividade ¢ apenas um pouco maior. No milho também tiveram maior produtividade os
produtores que receberam assisténcia técnica, porém, com pequena representatividade; sobressairam-se

positivamente os produtores que tiveram assisténcia técnica da Emater.

A segunda melhor performance foi dos produtores que tiveram assisténcia técnica das cooperativas, seguida
dos produtores que tiveram assisténcia técnica particular. No cultivo da safra de soja, praticamente ndo houve
diferenga significativa, a ponto dos produtores que ndo tiveram assisténcia técnica apresentarem produgéo

superior aos produtores que tiveram a assisténcia técnica das cooperativas

TABELA 36— Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a posse dos
maquinarios.
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MAQUINARIOS SOJA MILHO CAFE EM COCO
(sc.60 kgs) (sc.60 kgs) (sc.40 kgs)
COM MAQUINARIOS 119,8 234,2 133,5
SEM MAQUINARIOS 128,1 185,4 131,1
Fonte: Pesquisa do autor Z2=1537,08300 P=0,00000

A tabela 36 registra que a posse dos maquinarios pelos produtores ¢ importante para melhorar a
produtividade das culturas, embora ndo seja aconselhavel sua aquisi¢do pelo pequeno produtor, que tem a
oportunidade de alugar os maquinarios nas €pocas de picos de servigos. A quantidade de area cultivada pelo
pequeno e médio produtor rural ndo justifica a aquisi¢do de uma maquina para a propriedade, em razio da

alta ociosidade.

10.3.1 Teste Estatistico dos Cruzamentos

Considerando o nivel de significancia de 5% verificou-se ao aplicar o teste do Qui-quadrado nas tabelas dos
cruzamentos em relacdo as caracteristicas do agricultor londrinense relacionados com a produgio,
comercializagdo, cotagdes de pregos e atuagdo na bolsa de mercadorias, que foram estatisticamente

significativo os seguintes cruzamentos (Quadro 3):

e Produtividade das culturas por alqueire de acordo com o grau de
escolaridade;

e Comercializagdo da produgdo de acordo com o grau de
escolaridade;

¢ Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a idade do
produtor;

e Comercializagao da produgado de acordo com a idade do produtor;

¢ Produtividade das culturas por alqueire de acordo com o tamanho

da area explorada;
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e Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a moradia
do produtor rural;

e Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a
assisténcia técnica;

¢ Produtividade das culturas por alqueire de acordo com a posse dos

maquinarios;

QUADRO 3 - Resultados dos testes do Qui-quadrado, para verificagdo do nivel
de significancia dos cruzamentos.

CRUZAMENTO QuI-QUADRADO P (NIVEL DE SIGNIFICANCIA)
Grau escolar. x produtiv 1042,442 p=0,0000"
Grau escolar. x comerc. 11,55 p=,00311*
Grau escolar. x cotagao ,286 p=,86669
Grau escolar x neg.bolsa 4,744 p=,09329
Idade x produtividade 215,322 p=0,0000*
Idade x comercializagao 7,093 p=,02883*
Idade x cotagdo precgos 1,300 p=,52208
Idade x negoc.em bolsa ,988 p=,61027
T. area x produtividade 513,567 p=0,0000*
T.area x comercializagao 1,633 p=,44204
T. area x cotagao pregos 5,741 p=,05668
T.area x negoc.em bolsa 3,623 p=,16341
Local moradia x produt. 751,970 p=0,0000*
Local moradia x comerc. ,043 p=,83580
Local moradia x cotagao 1,674 p=,19579
Local moradia x n. bolsa ,092 p=,76132
Assist.técn. x produtivid. 662,602 p=0,0000*
Maquinario x produtivid. 1537,083 p=0,0000*

* estatisticamente significativo
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10.4 ANALISE DA PRODUTIVIDADE DO AGRICULTOR LONDRINENSE

Nesta andlise, considerando as produtividades levantadas na pesquisa, observou-se:

1) Quanto a escolaridade: os agricultores que t€ém curso universitario conseguiram uma maior produtividade
nos cultivos das trés culturas quando comparados com os que estudaram s6 até o primeiro e o segundo graus.
Provavelmente por estarem mais abertos ao uso de novas tecnologias, que sao oferecidas ao homem do campo,
tais como desenvolvimento de novas sementes, utilizagdo de plantio direto, ao invés do plantio convencional
que ndo degrada o solo e preserva o meio ambiente, novas metodologias no combate as pragas e doengas que se
ndo forem cuidadas a tempo dizimam toda a producéo, e, também a preocupacdo com a colheita, mantendo as

maquinas bem reguladas para evitar perdas na hora da colheita.

2) Quanto a idade: os agricultores com até 35 anos, obtiveram uma produtividade de café em coco por
alqueire bem maior se comparados com os agricultores com idades acima dos 35 anos. Também nesse caso,
tudo levar a crer que os agricultores mais jovens, também mais dindmicos em funcio da propria idade,
aproveitam as vantagens das novas tecnologias oferecidas pelas empresas do ramo, que diariamente levam ao
conhecimento dos produtores as suas vantagens através da midia, e ainda dias de campo realizadas pelo Iapar,

Emater, etc. que fazem demonstragdes sobre o uso dos maquinarios ou dos insumos.

3) Quanto ao tamanho da drea: os considerados grandes produtores, quando comparados com 0s pequenos €
médios, obtiveram uma produtividade significativamente maior em todas as culturas, e em especial na cultura
do café. Nesta cultura os produtores, desde 1994, estdo trocando as areas tradicionais de plantio das lavouras
antigas de café pelo de plantio adensado. A eficiéncia das atividades agropecuarias no meio rural depende muito
das escalas, ¢ s6 com o aumento da area ¢ possivel conseguir ganhos de escala. Esta pode ser a explicagdo para a
produtividade obtida pelos grandes produtores, que provavelmente tém na propriedade o seu Unico meio de

sobrevivéncia.

4) Quanto a moradia: verificou-se que o produtor que mora na propriedade e cultivou café obteve uma média
superior nesta cultura em relagio aos agricultores que moram na cidade. O que pode explicar essa eficiéncia € o
cuidado no dia-a-dia, do produtor que mora na propriedade, com o parque cafeeiro, fato que ndo ocorre quando

se trata do cultivo da soja ou do milho.

5) Quanto a assisténcia técnica: saiu-se bem o agricultor de Londrina que teve assisténcia da Emater para o
cultivo da soja e do milho. Na cultura do café, diferentemente da assisténcia técnica dada as culturas da soja e

do milho, sobressaiu-se muito melhor o grande agricultor que teve assisténcia técnica de particular.
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Provavelmente essa também possa ser uma das explicagdes para a alta produtividade obtida pelo produtor no
cultivo do café, por ser uma assisténcia diferenciada, mais onerosa que s6 pode ser paga por grandes produtores

e com visdo voltada para o uso da alta tecnologia disponivel para a cultura.

6) Quanto a posse dos maquinarios: Embora Y dos produtores rurais pesquisados ndo possuam maquinarios
conforme se verifica nas tabelas 19, 20 e 21, a produtividade conseguida ndo apresentou diferenga significativa,
e a explicacdo para esse fato de da pela oportunidade que tem o produtor em arrendar os maquinarios nas épocas
de plantio e colheita, em especial os pequenos e médios produtores, em razao do alto custo para a aquisicao da
maquina. Sabe-se que a aquisi¢do de maquinarios no meio rural so ¢ valida se for para utilizar a sua capacidade,

pois eles parados oneram por demais o custo.

Assim, apos analise dos cruzamentos , verificou-se que:

a) O produtor de café¢ mais eficiente em produtividade ¢ aquele com curso universitario;
que tem até 35 anos de idade; ¢é classificado como grande produtor; mora na
propriedade; tem maquinario proprio ¢ conta com assisténcia técnica de profissional

particular.

b) O produtor de soja mais eficiente em produtividade ¢ aquele com curso universitario;
que tem até 35 anos de idade; ¢ classificado como grande produtor; mora na cidade; ndo
tem maquindrio proprio, provavelmente o arrende e conta com assisténcia técnica de

profissionais da Emater.

¢) O produtor de milho mais eficiente em produtividade tem curso universitario; sua idade

varia entre 36 ¢ 55 anos; € classificado como grande produtor; mora na cidade; tem

maquinario proprio e conta com assisténcia técnica de profissionais da Emater.

10.5 ANALISE DA COMERCIALIZACAO DO AGRICULTOR LONDRINENSE

Embora a grande maioria dos agricultores comercialize a produgdo apos realizada as colheitas, se analisada a

tabela 31.2, verifica-se que os agricultores com cursos superiores vendem mais que o dobro de parte de sua
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producdo antes da colheita em comparacao com os produtores que tém o primeiro grau de estudo. O mesmo
fato se constata quando analisada a tabela 32.2, na comparacdo dos agricultores que tém até 35 anos de idade
com relacdo aos que estdo acima de 56 anos de idade; 0 mesmo fendmeno ocorre, também, na comparagéo do

grande produtor com o pequeno produtor, conforme tabela 34.2, porém em menor escala.

Na comercializa¢ao da produgéo, verifica-se uma disposi¢do maior do produtor rural de Londrina em
acompanhar as cota¢des dos produtos agropecudrios. Verificou-se que a maioria dos produtores acompanha
as cotagdes dos pregos através das cooperativas, jornais e televisdo, etc., com destaque para os segmentos
abaixo:
1) Todos os produtores com até 35 anos de idade acompanham as cotag¢des dos precos dos
produtos.
2) Todos os grandes produtores acompanham as cotagdes dos precos dos produtos.
3) Dos produtores que moram na cidade, 98% acompanham as cotagdes dos precos dos
produtos.

4) Dos produtores que t€m cursos universitarios, 97,3% acompanham as cotagdes dos

precos dos produtos.

Isto posto, verificado a grande preocupagdo que tem o produtor em acompanhar as cotagdes dos pregos dos
produtos, entende-se a razdo pelas quais os agricultores com curso superior (16,9%); com idade até 35 anos
(17,0%), sendo grande produtor rural (13,0%) fazem a comercializagdo de parte da sua producgdo nas
cooperativas e nas industrias antes da colheita dos produtos, conforme se verifica nas tabelas 31.2; 32.2;

33.2;, respectivamente.

10.6 COMPARACAO DOS NEGOCIOS REALIZADOS NA BOLSA COM 0S NEGOCIOS REALIZADOS NO MERCADO
FiSICO PELOS AGRICULTORES

PORQUE A BUSCA PELA COMERCIALIZACAO NA BM&F E PEQUENA?

Na busca de explicagdo para a baixa procura dos produtores na comercializagdo de sua producdo na Bolsa de
Mercadorias, levantou-se na BM&F os contratos de commodities comercializados nos ultimos cinco anos, de

1997 a 2002, para entender o comportamento dos precos dos produtos comercializados naquela institui¢ao.
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No Deral-Pr - Departamento de Economia Rural da Secretaria de Agricultura do Paran4, 6rgdo que registra

diariamente o preco médio pago ao produtor na comercializagdo realizada no mercado fisico em Londrina,

levantou-se no mesmo periodo os valores pagos aos produtores rurais, para detectar se existem diferencas

significativas nos pregos fixados nos contratos para venda na bolsa de mercadorias e a venda no mercado

fisico recebido pelo produtor apds a colheita do produto e, constatou-se o seguinte:

TABELA 37- Comparagao dos pregos da BM&F com relagao ao prego pago ao
produtor nas sacas de milho com 60 quilos

PREGO MEDIO DOS CONTRATOS FUTUROS
FECHADOS NA BM&F EM REAIS

PREGOS
FUTURO EM R$

PREGOS NO FisICO
EM R$ (EM MARGO)

NA BM&F
Em setembro/97 para entrega em margo/98 7,76 7,69
Em setembro/98 para entrega em margo/99 6,76 8,82
Em setembro/99 para entrega em margo/00 5,08 12,32
Em setembro/00 para entrega em marg¢o/01 5,89 7,94
Em setembro/01 para entrega em margo/02 5,70 12,22
Média dos 5 anos 6,24 9,80

Fonte: BM&F e Deral

Observa-se que os precos recebidos pelo produtor no mercado

fisico, quando vendeu a safra de milho apds a colheita na safra de 1997 - colhidas
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em margo de 1998 - nao apresentou diferenca de pregcos com relagdo as
negociacgdes realizadas no mercado futuro na Bolsa de Mercadorias.

Na safra de 1998 - colhida em marco de 1999 - os produtores de
milho que venderam apds a colheita no mercado fisico, tiveram um lucro um tergo
maior.

Na safra de 1999 - colhida em margco de 2000 - o lucro dos
produtores que venderam no mercado fisico apds a colheita foi superior, bem mais
que o dobro. Na safra de 2000 - colhida em mar¢o de 2001 - os produtores que
venderam apods a colheita no mercado fisico tiveram um lucro também um terco
maior.

Na safra de 2001 - colhida em margco de 2002 - novamente os
produtores que deixaram para vender apos a colheita, sem negociar na bolsa,
tiveram o dobro do lucro em relagao aos que negociaram na bolsa.

No calculo da lucratividade média das safras de milho de 1997 a
2001, os produtores que esperaram para vender, depois da colheita, sem negociar
contratos na Bolsa de Mercadorias, tiveram um lucro médio acima de 50% quando

comparado aos que negociaram seus produtos na Bolsa de Mercadorias.

TABELA 38- Comparacao dos pregos da BM&F com relagao ao prego pago ao
produtor nas sacas de soja com 60 quilos

PREGO MEDIO DOS CONTRATOS FUTUROS PREGCOS PREGOS NO
FECHADOS NA BM&F EM REAIS FUTURO EMR$ NA | FisICO EM R$
BM&F (EM MARGO)
Em outubro/97 para entrega em margo/98 12,17 13,54
Em outubro/98para entrega em margo/99 11,08 16,22
Em outubro/99 para entrega em margo/00 10,52 17,36
Em outubro/00 para entrega em margo/01 10,60 16,67
Em outubro/01 para entrega em margo/02 - 19,94
Média dos 5 anos 11,09 16,74

Fonte: BM&F e Deral

Constata-se que os precos da soja recebidos pelos produtores no

mercado fisico, quando venderam os produtos apds a colheita, foi um pouco
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superior na safra de 1997, colhida em margo de 1998. Também foi superior em
quase 50% na safra de 1998, colhida em margo de 1999. A safra de 1999, colhida
em margo de 2000, também bem foi superior ultrapassando os 50%. Por sua vez, a
safra do ano 2000 - colhida em margco de 2001 - deu um lucro superior a 50% aos
produtores que ndo negociaram na bolsa de mercadorias e venderam no mercado
fisico.

Com relagéo a safra do ano de 2001 - colhida em margo de 2002 -
nao foi possivel fazer uma analise por falta de informagdo das negociacdes
realizadas pela Bolsa de Mercadorias em outubro de 2001, para fechamento dos
contratos em margo de 2002.

Na analise do calculo da lucratividade média das safras de soja do
ano de 1.997 a 2.000, os produtores que esperaram para vender a producido depois
da colheita, sem negociar contratos na Bolsa de Mercadorias, tiveram um lucro

médio préximo a 50%.

TABELA 39- Comparagéao dos pregos da BM&F com relagao ao prego pago ao
produtor nas sacas de café beneficiado com 60 quilos

PREGO MEDIO DOS CONTRATOS FUTUROS PREGOS FUTURO EM | PREGOS NO FiSICO
FECHADOS NA BM&F EM REAIS R$ EM R$ (EM JULHO)
NA BM&F

Em janeiro/97 para entrega em julho/97 153,08 180,10

Em janeiro/98 para entrega em julho/98 175,15 112,00

Em janeiro/99 para entrega em julho/99 129,52 137,23

Em janeiro/00 para entrega em julho/00 143,07 143,38

Em janeiro/01 para entrega em julho/01 79,42 102,73

Em janeiro/02 para entrega em julho/02 52,76 88,41
Média dos 6 anos 122,16 127,30

Fonte: BM&F e Deral
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Também se pode observar que o0s pregos recebidos pelos
produtores no mercado fisico, quando venderam a safra de café apds a colheita na
safra de 1997 - colhida em julho de 1997 - foi um pouco superior em relagdo as
negociagdes realizadas no mercado futuro na Bolsa de Mercadorias.

Na safra de 1998 - colhida em julho de 1998 - os produtores de café
que venderam apos a colheita no mercado fisico tiveram um prejuizo na faixa de
50%, em relagao aos produtores que realizaram negociagdes no mercado futuro na
bolsa de mercadorias.

Na safra de 1999 - colhida em julho de 1999 - o lucro dos
produtores que venderam no mercado fisico, apds a colheita, foi superior, porém
pouco significativo.

Na safra de 2000 - colhida em julho de 2000 - os pregos se
equilibraram, tendo praticamente o0 mesmo prego tanto no mercado fisico como no
mercado futuro na Bolsa de Mercadorias.

Na safra de 2001 - colhidas em julho de 2001 - novamente os
produtores que deixaram para vender apos a colheita, sem negociar na Bolsa
tiveram um lucro de um tergco maior.

Também na safra de 2002 - colhida em julho de 2002 - os
produtores que negociaram no mercado fisico tiveram um lucro significativo bem
acima de 50% nos precos em relacdo aos produtores que venderam na Bolsa de
Mercadorias.

No célculo da lucratividade média das safras de café de 1997 a
2002, os produtores que esperaram para vender depois da colheita, sem negociar
contratos na Bolsa de Mercadorias, tiveram um lucro médio, praticamente
insignificante, na faixa de 5%.

Na comparacgao da lucratividade meédia das culturas de milho, soja e
café - ao longo dos ultimos 5 anos - verificou-se que os produtores de soja e milho
ganharam mais quando negociaram seus produtos no mercado fisico apés
realizarem suas colheitas em torno de 50%.

Os produtores de café também ganharam, porém menos, na faixa
dos 5%, o que leva a conclusdo de que as negociagdes realizadas na Bolsa de
Mercadorias com a cultura do café pode ser interessante porque na analise da

rentabilidade, embora o lucro seja menor, o produtor tem a garantia do prego que foi
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fixado na época da compra dos contratos. Assim nao corre o risco do prego cair
apos a colheita, quando a oferta do produto no mercado € maior.

A tabela 40, tem como objetivo demonstrar o perfil e a quantidade
de produtores que optaram por comercializar sua producdo na Bolsa de

Mercadorias.

TABELA 40- Segmentacao dos agricultores pela comercializagao realizada na

BM&F
TAMANHO TIPO DE EXPLORAGAO FREQUENCIA
AMOSTRA ABSOLUTA
Produtor de Soja 2

16 Produtor de Café
Produtor de Milho e Soja

Produtor de Soja e Café
Produtor de Milho, Soja e Café

Nl O W &

Fonte: Pesquisa do autor



128

11 CONSIDERAGOES FINAIS E RECOMENDAGOES

1) Melhoria da cultura

> Para melhorar a eficiéncia do agricultor no meio rural e pré-requisito a
melhoria da cultura, pois sé sobreviverao economicamente os que forem
eficientes nos aspectos tecnolégicos, gerenciais e organizacionais, conforme
se verificou na tabela 31.1.
> Somente "2 dos produtores (tabela 6) tém curso universitario, mas com
perspectivas animadoras, porque 2/3 deles moram na cidade (tabela 8), o que
leva a crer que os seus filhos estudarao até o 3°. grau e, num futuro préximo,
poderao assumir as propriedades com nova mentalidade, com mais cultura,
conhecimentos e abertos a implantagao das novas tecnologias disponiveis no

mercado.

Ser eficiente para exercer as atividades no meio rural ja ndo € uma
vantagem, mas sim um requisito enfatiza Santos (1993) e Souki et al. (1999): sé
sobreviverdao economicamente os agricultores que forem muito eficientes nos
aspectos tecnoldgicos, gerenciais e organizacionais, em todas as etapas dos
negocios agropecuarios que se inicia com o planejamento das atividades que serao

realizadas.
Acompanhamento e controle de todas as etapas do
processo produtivo, dentro das necessidades, conforme se
verifica na produtividade do café por agricultores que moram na
propriedade (tabela 34.1); a cotacao de precos tanto para a
aquisicao dos insumos, como a cotacao dos pregos para a
venda dos produtos colhidos também é fundamental (tabelas
31.3; 32.3; 33,3 e 34.3). A eficiéncia na administragdo dos
negocios deixou de ser uma vantagem competitiva para

transformar-se em um requisito que permite sobreviver nas
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atividades agropecuarias, o que so € possivel com a melhoria
do conhecimento.

A partir do plano real, praticamente deixou de existir dinheiro
subsidiado no Brasil e o governo ndo tem determinado mais 0s pregos a serem
pagos pelos produtos agricolas. O que existe hoje é dinheiro com alto custo e juros
normais de mercado oferecidos pelos bancos; e os pregcos dos produtos sao
determinados pelo mercado, de acordo com a oferta e demanda. Diante deste
quadro, o agricultor precisa agir profissionalmente, mudando comportamentos,
racionalizando o uso dos bens de producao para enfrentar o mercado cada vez mais
competitivo. Além desses desafios, vale lembrar que o crescimento da agricultura
pode ser conseguido com a educagdo do agricultor, como registrado na tabela 31.1,
onde se cruzou a escolaridade com a produtividade. A educacdo deve ser a base
para que os agricultores possam entender o que os técnicos da area querem
informar para melhorar a sua condicdo de vida, (tabela 35). Com o aumento do
conhecimento educacional dos agricultores, € possivel iniciar um real treinamento,
mostrando-lhes os cuidados mais detalhados do manejo das culturas e das
criagdes, informando-lhes o por que e como se conduz determinada pratica agricola.

Dahlman (1989) relata que as novas economias industrializadas do
leste asiatico entenderam que o investimento na universalizagdo de uma boa
educagao era um requisito essencial para acelerar a ado¢ao, a adaptacédo e a
absorcao de tecnologia. O sucesso desses paises, que constituem a base do novo
paradigma tecnoldgico, deve-se muito aos pesados investimentos feitos na melhoria
e universalizacdo da educagao secundaria e na ampliacdo da educacio superior,
em particular com énfase na engenharia e em outras areas de ciéncias aplicadas.

A necessidade de aprender como se comportar frente aos
problemas inerentes a atividade agricola, faz sentido quando se vé que a agricultura
€ um conjunto de arte, ciéncia e negoécio, como uma atividade interdisciplinar e
eclética, devido ao grande numero de variaveis que o setor apresenta , quando nele
se trabalha, buscando informagbdes e conhecimentos dos profissionais da area
(tabela 23), relacionados a assisténcia técnica. Nao se deve considerar a agricultura
apenas como uma arte para nao se tornar uma questdo empirica; nao trata-la
somente como ciéncia para ndo ser um simples tedrico e ndo se tornar um

mercador, tratando-a exclusivamente como um negdcio.
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Deve-se mostrar ao produtor rural uma metodologia prépria de
coleta de registro de dados, o que é fundamental para o processamento das
informagbes e posterior analise dos resultados. Alem disso, oportunizar o
conhecimento de conceitos fundamentais de custos de producio salientando, cada
componente que propicia esse tipo de formulacdo, servindo de parametro de
avaliagdo e de sua consequéncia relativa a comportamentos individuais dos
componentes. Para Streeter (1988) a universidade publica deveria estar a frente
desse processo para ensinar aos produtores rurais todas as inovagdes tecnoldgicas,
assim como os conceitos metodoldgicos, através da pesquisa, do ensino e da

extensao.

2) Vocacao para o negdécio

> Considerando que 272 (90,7%) exploram os imoveis proprios (tabela 10) dos
quais 166 (55,3%) foram comprados (tabela 9), pode-se inferir que os
agricultores tém interesse pelo negécio e estdo vocacionados para esta
atividade econdomica.
> Necessario se faz instrumentaliza-los para renderem o maximo,
proporcionando programas de extensao oferecidos pelas universidades, ja
que a Emater e as cooperativas vem cumprindo sua parte, podendo ainda
melhorar, em especial a Emater que assiste pouco mais de 10% dos

agricultores, conforme tabela 24.

A necessidade de procurar fazer sempre o melhor a cada dia esta no
fato de que nao existe mais espaco para os incompetentes. A realidade hoje requer
produtores com conhecimento ou que saibam onde buscar esses conhecimentos,
conforme tabela 23, que enfatiza a importdncia da assisténcia técnica para a
realizacado das fungdes certas, com as solugdes exatas para cada problema.

Nesta perspectiva de trabalho, busca-se exprimir alguns passos de
instrumentalizagdo, procurando aumentar a eficiéncia na atividade agropecuaria
para que cada um trabalhe, com base em um planejamento eficaz da propriedade,
analisando todos o0s processos e resultados obtidos com cada atividade

desenvolvida e tentar melhora-la 0 maximo possivel.
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3) Infra-estrutura

> As propriedades apresentam boa infra-estrutura (tabela 11,12) em relagao a
energia elétrica, agua encanada, veiculos, etc. e se localizam em média a 27
km. da cidade (tabela 8), podendo oferecer 6timas condi¢coes de moradia para
as proximas geracgoes. Depois de formados (atualmente somente 1/3 dos
agricultores residem nos imoéveis), poderao residir no imével, facilitando o
acompanhamento e desenvolvimento das atividades exercidas nas

propriedades, porque estarao diariamente no gerenciamento da empresa.

Para Barberato (2001), a agricultura é atividade de risco, sujeita a
intempéries e frustracbes e ndo da a seguranga do emprego na zona urbana. Para
se encaixar no mercado de trabalho, o jovem da zona rural estd sendo incentivado
pelos proprios pais, a estudar mais e concluir pelo menos o segundo grau. Quando
isso acontece, os pais, incentivadores da formagao educacional, se assustam, mas
continuam tocando a vida na esperanga de que um dia um dos filhos volte e tome
conta do negocio, mesmo que a distancia, porque acreditam que “quem nasce no

campo, nao esquece sua raiz”.

4) Atividade uUnica

> Quase 50% (tabela 13) dos produtores dependem unicamente das rendas

obtidas das atividades rurais e 55% contam com a ajuda da mulher e filhos,
revelando que a busca da eficiéncia para produzir e vender sao fatores
determinantes no sucesso do negécio.
> QOutra variavel importante, nessa analise, é que quase 80% dos agricultores
(tabela 04) sao casados, aumentando ainda mais sua responsabilidade

financeira para a manutengao da familia.

Para Koslovski (2002) é através da profissionalizagao das
atividades agropecuarias que o produtor podera utilizar novas tecnologia,
aumentar a produtividade e reduzir os custos, adequando-se as exigéncias do
mercado. Essas exigéncias sao grandes entraves, em especial para o pequeno
produtor, geralmente mais carentes em recursos e conhecimentos.

Felizmente, as iniciativas de 6rgdos como o |IAPAR, EMBRAPA,

SENAR e outros, permitem que esses agricultores tenham acesso as novas
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tecnolégicas, ao conhecimento e as novas oportunidades oferecidas pelo mercado.
E essencial que todos tenham acesso aos treinamentos, a assisténcia técnica e ao
crédito rural para que se profissionalizem e, que aos seus filhos seja garantida
educacao de primeira qualidade para que se tornem cidadaos capazes de executar
novos empreendimentos no campo. (KOSLOVSKI, 2002)

5) Pequenos produtores

> Dentro da amostra dos produtores que cultivam soja e/ou milho e/ou café
124 (41,3%) tém areas com até 19,83 alqueires (tabela 07); nao havendo
competitividade na venda dos produtos in natura pela falta de escala,
precisam buscar alternativas, tais como:
(a) agregar valores aos produtos através da agroindustrializagao;
(b) formagao de cooperativas para venda de grandes lotes, ou tentar encurtar
o canal de comercializagao, evitando negociar com intermediarios, vendendo

sua producao direto ao consumidor final.

Segundo Barberato (2001) Londrina tem uma produgdo
diversificada, que se inicia com o “antigo” café, que voltou a ser cultivado no modelo
adensado nos ultimos anos, trazendo expectativa de novos rendimentos, passando
por commodities como a soja, até a agroindustria, que representa uma nova
alternativa de renda especialmente as pequenas propriedades. Mesmo em uma
regidao em que predominam pequenas propriedades, que tém dificuldades na
produtividade pela falta de escala, as culturas mais cultivadas ainda sao da soja,
milho, café.

O pequeno agricultor, no Brasil, sempre teve poucas chances de
poder escoar seus produtos sem a ajuda de intermediarios ou o enfrentamento da
competicdo com os grandes produtores. A agroindustria familiar - com a fabricacao
de produtos caseiros, em média escala, para venda direta ao consumidor ou através
de associagao de pequenos produtores - pode ser a solugdo para este segmento.

O Secretario da Agricultura do Municipio de Londrina ressalta que a
agroindustria esta se ampliando, mostrando que ha uma produgcdo meédia de 30 itens
advindos de produtos agricolas como o agucar mascavo, vinhos e licores, compotas,
sucos, embutidos e defumados, adubo organico, mel, entre outros. Enfatiza,
também, que nos distritos do Municipio foram formados Conselhos com objetivo de

atuarem na zona rural, nao s6 no que diz respeito a produgao agricola, mas também
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na organizagdo dos produtos e capacitagdo e treinamentos dos produtores
(BARBERATO, 2001).

6) Mao-de-obra utilizada

> Mais de 50% dos produtores (tabela 14) mantém empregados fixos na
propriedade - em média 3,18 empregados por propriedade - fator importante
socialmente, porque a fixagao dos empregados na area rural, com registro em
carteira, recebendo salarios e todos os encargos sociais e trabalhistas,
diminui e minimiza os cinturdoes de pobreza nos centros urbanos. Como
consequéncia reduz as favelas, a criminalidade e a prostituicao, com
alternativas de sobrevivéncia para familias analfabetas e sem emprego no
meio urbano, que deixam a area rural para se aventurarem nas grandes

cidades.

Além da importancia social, a mao de obra no
meio rural também é a que mais contribui quando se
verifica o efeito renda, conforme levantamento da FAEP -
Federagcao Paranaense de Agricultura (2002) para explicar
na teoria o que se observa no interior do Parana. Baseado
em estudos do Banco Nacional de Desenvolvimento
Econdomico e Social — BNDES, o relatério explica que a
agricultura é a atividade que mais gera emprego “efeito
renda”, ou seja, a agricultura é o setor com maior potencial
para abrir vagas no mercado de trabalho em outros
segmentos da economia. E o que os especialistas chamam
de “efeito multiplicador”.

O emprego efeito renda surge em decorréncia
de um bom desempenho de determinado ramo de atividade
econdémica. No caso da lavoura, se a producao do campo
vai bem, o comércio e os servicos também lucram. E a loja
de eletrodomésticos que vende mais; o restaurante que
atende mais; sao estabelecimentos que, para dar conta da
demanda, acabam contratando mais gente.

Para chegar a essa conclusao, o BNDES
simulou a realizacdo de investimentos de R$10 milhdes em
41 atividades econdmicas (agricultura, indastria e seus
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segmentos). Calculou quantas vagas esses R$ 10 milhdes
conseguiriam abrir no mercado de trabalho. Em empregos
diretos, a industria de vestuario fica na frente da
agricultura — na simulagao seriam 1.080 novas vagas da
primeira contra 620 da atividade agricola. Mas no emprego
efeito-renda, a lavoura é a que mais propicia oportunidade
de trabalho para os demais setores da economia: Seriam
387 empregos para um investimento de R$ 10 milhoes,
contra 327 das fabricas de roupas, em aplicacao de
recursos idéntica. Os segmentos da industria com maior
potencial no “efeito renda” sao aqueles que transformam
matéria prima produzida no campo: A industria do café,
dos bleos vegetais, de laticinios e as refinarias de agucar.

7) Entraves econdmicos

> A interferéncia do governo brasileiro nos tratados comerciais entre as
nagoes, para a eliminagao das tarifas alfandegarias e dos subsidios dados
pelos paises ricos aos agricultores, além de vantajoso para todos, conforme
demonstra o grafico 16, pelos dados do FMI, é importante para o agricultor
brasileiro, uma vez que nossa participagao no comércio mundial de produtos
agricolas é de 3% do total comercializado. Mesmo assim, o agribusiness
brasileiro vem crescendo, em especial nos segmentos da soja, laranja, agucar,

carnes, etc.

Por mais dificil e injusto que pareca, se for considerada a benesse
ofertada aos produtores dos paises do primeiro mundo, conforme se verificou no
grafico 16, a eficiéncia do meio rural brasileiro tera de ser conseguida pelo proprio
produtor - sem subsidios, com pouco crédito - conforme se verificou na tabela 22,
em que 50% dos produtores ainda necessitam de financiamento, mesmo pagando
altos juros e também menos protecionismo, enfim, com menor ajuda do governo.
Portanto, os escassos insumos materiais terdo que ser potencializados com a
melhoria da capacidade administrativa e do conhecimento do produtor rural.

Embora os ultimos governos do Brasil, tenham dado muito pouco ou
quase nada de protegcdo ou subsidio aos produtores rurais, se comparado com 0s
27 paises da OCDE - Organizagao para Cooperagéo e Desenvolvimento Econémico

— que em 1998 gastaram 362 bilhdes de ddélares (grafico 16) com diferentes formas
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de protecdo a seus agricultores, o pais esta entre os trés primeiros exportadores
mundiais de café, suco de laranja, agucar e do complexo de soja, sem falar em
carnes, fumo, mandioca e outros produtos. Apesar da pequena participacdo no
comércio mundial de produtos agricolas, algo em torno de 3% do total, é este o
unico setor que salva nossa balanga comercial. Ano apds ano, o saldo comercial do
agribusiness vem crescendo, enquanto que, no conjunto, o déficit geral é alarmante.
De qualquer maneira, entre os que estudam os problemas
agricolas, existe quase uma unanimidade de que - em nivel mundial - tanto os
produtores agricolas como os consumidores sao os mais prejudicados com o
excesso de intervengao. A conclusao basica dos estudiosos é que o excesso
de intervencgao prejudica o esforgo global de desenvolvimento, (grafico 17)
porque restringe as exportagoes da grande maioria das nagées pobres ou em
desenvolvimento, traz crescentes doses de sacrificios para as populagées
envolvidas e provoca uma redugao consideravel no consumo de alimentos,
em fungao da manutencgao de precos artificialmente elevados nos mercados
domeésticos, atendendo a interesses econdmicos das nagdes mais ricas e

desenvolvidas.

8) Diversificacdo com especializacdo

> Por se tratar de atividade de risco, feita a céu aberto, o produtor deve
diversificar as atividades, buscando solugées com os profissionais da area,
(tabela 23), que disporao de informagoes técnicas adequadas para ajudar o

produtor no desenvolvimento da atividade desejada.

A agricultura vive de custos de oportunidades, ou seja, o produtor
deve sempre tomar as decisdes de forma a utilizar melhor os fatores de producéo,
que sao basicamente a terra, a mao de obra e o capital, que andam lado a lado para
o bom aproveitamento. Para tornar a empresa rural eficiente, o produtor deve
também buscar a diversificagdo das atividades com especializag&o, o que significa
saber administrar a complexidade de algumas atividades e com a responsabilidade
de produzi-las com qualidade, na busca da lucratividade. A monocultura, pelos

riscos inerentes as atividades, pode ser perigosa.
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9) Racionalizacdo no uso dos maquinarios

> As aquisi¢coes dos maquinarios s6 sao validas, se for para utilizar sua
capacidade maxima, pois eles parados oneram os custos (tabela 20)
> O Brasil € um dos poucos paises que ainda pode melhorar muito, ndo s6 no
aumento da produtividade, como também na expansao das areas

agricultaveis.

Para muitos agricultores, significa também que aqueles
investimentos que “custam muito e s&o utilizados pouco”, onerando o produto pela
ociosidade dos maquinarios, terdo de ser repensados na sua forma de uma
utilizagdo mais intensa. E, para adquirir o maquinario, deve-se fazer uma analise
com relagdo ao seu custo—beneficio e ponderar se justifica sua aquisicdo so, em
sociedade ou ainda a alternativa de contratar os servigos das maquinas que serao
utilizadas no processo produtivo, alternativa esta, muito utilizada pelos produtores
que ndo tém possibilidade de adquirir a maquina, conforme verifica-se na tabela 20,
onde Y4 dos produtores disseram nao ter maquinarios, embora tenham apresentado

boa produtividade, em especial, no cultivo da soja conforme demonstra a tabela 36.

10) Busca da modernizacao

> Fazer do agricultor um empresario que podera administrar a propriedade

rural de forma mais profissional, tornando-a uma empresa rural.

A agricultura brasileira, pelas proprias caracteristicas da nossa
economia, precisa de produtores profissionais para manter suas atividades com os
préprios recursos. Outrora, quando o agricultor precisava de recursos financeiros
para custear sua produgao agricola, obtinha empréstimo subsidiado pelo governo.
Ou, ainda, quando queria vender sua producao, procurava a CFP — Comissao de
Financiamento da Produgéo - hoje Conab e entregava os seus produtos pelos bons
precos que o governo determinava. Isso dava uma grande seguranga para 0O
agricultor, mas fechava as portas a comercializagdo. O produtor ndo tinha que se
preocupar com a utilizacdo eficiente dos bens de producdo, pratica ainda muito
utilizada pelo Japao e paises da Europa, conforme expressa o grafico 16, que tém

grande parte de sua produgao agricola subsidiada pelo governo.
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Sem duvida, o primeiro passo para a modernizagdo da agricultura é
tornar o agricultor um empresario, como mostra a produtividade conseguida pelo
agricultor com alta escolaridade (tabela 31.1), que podera administrar a propriedade

rural de forma mais profissional, tornando-a uma empresa rural.

11) Evitar financiamento

> O dinheiro existente nos bancos tem um alto custo e 50% dos produtores
ainda necessitam de financiamento (tabela 22) para o cultivo das safras. A

solucao é a busca da auto-suficiéncia financeira, através da eficiéncia.

A eficiéncia, que conduzira a emancipacao dos agricultores,
somente sera possivel se for precedida de uma boa educagao. As escolas
rurais, que nos ultimos, foram gradativamente sendo reduzidas, no Municipio
de Londrina, na verdade deveria formar cidadaos com mais auto-confianga e
auto-suficiéncia técnica, de modo a fazer com que o patriménio de sua familia
fosse auto-sustentavel. A educacao basica rural deveria ter um carater mais
instrumental, proporcionando aos alunos conteudos uteis que possam aplicar
na corregao e solugao dos problemas que ocorrem nos negocios, nas
propriedades e mesmo na sua comunidade.

Para Souza (1999) os créditos para custeio e para investimentos
precisam ser relativamente abundantes e a taxa de juros mais baixa, a fim de
estimular a producdo e a modernizagcdo, sobretudo no caso dos pequenos

produtores e das culturas do mercado interno.

12) Acompanhamento dos precos

> Ter habilidade para comprar bem os insumos e vender satisfatoriamente a

producao, determina o sucesso dos negécios no meio rural.

Nesse momento de profundas modificagbes no perfil do agricultor,
deve-se buscar sempre a diminuicdo dos custos, pois € a forma que se tem de
aumentar a rentabilidade dentro da propriedade. Essa redug¢do nos custos comeca
no planejamento adequado da propriedade através da montagem de sistemas de
producdo capazes de produzir com alta qualidade e escala de produgdo, com o

minimo de custo possivel, sem prejuizo na atividade, com uso de técnicas
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adequadas para cada tipo de produtor. Crepaldi (1993) enfatiza, que no atual
estagio de desenvolvimento da agricultura brasileira, o custo de producgao € bastante
elevado em funcdo das fortes doses de adubacdo, sementes selecionadas e
defensivos agricolas empregados nas culturas, por serem insumos importados e de
alto custo para o produtor rural.

Mas, ndo € apenas na diminuicao de custos que se pode trabalhar.
Existe outro fator que € o aumento do rendimento, que devera ser compativel com o
custo: o aumento do rendimento ou da produtividade de uma atividade agricola
devera ser maior que o custo realizado. Isto se reflete, muitas vezes, quando os
produtores tém baixo poder aquisitivo, ou restricdo orgcamentaria, devendo estes
definir em que produto ou operacéo colocar o dinheiro disponivel, para que renda o
maximo possivel. Quem nao tiver habilidade para comprar bem seus insumos e
vender satisfatoriamente sua produgdo, certamente tera dificuldades para
sobreviver no negocio, conforme se verifica na preocupacdo do agricultor em

acompanhar as cotagdes dos precos dos produtos (tabela 29).

13) Mercado futuro via cooperativas

> Uso do mercado futuro para minimizar os riscos nas oscilagoes dos pregos -
quando o precgo for interessante;
> O produtor pode negociar a producgao através do quadro de funcionarios

especializados das cooperativas.

Para reduzir o risco de oscilagdo dos pregos dos produtos na hora
de vender a producdo, o produtor podera buscar o mercado futuro, obviamente
quando os precos |Ihes forem favoraveis. Nao deve esperar que a BM&F va atras de
cada um para explicar como funciona, conforme identificou-se nas tabelas 31.4;
32.4; 33.4; e 34.4. Verificou-se uma baixa demanda desse mercado pelo produtor,
exatamente pela sua falta de conhecimento nesse tipo de negdcio.

Conforme ressalta Souza (1995), a melhor alternativa de acesso dos
produtores rurais ao mercado futuro podera ser feito, via cooperativas, com a
utilizagcado do seu quadro de funcionarios especializados. Elas poderiam fazer todo o
controle dos ajustes diarios e burocraticos das negociagbes e também manter o
produtor informado, por meio de editais ou outro mecanismo de comunicagao, sobre

as cotacgdes e precos dos produtos nos mercados.
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14) Agricultura sustentavel

> Talvez seja a unica alternativa para a preservacgao da espécie humana na
terra.
> E possivel e depende do homem do campo, porquanto:
> A necessidade do uso adequado e racional dos agrotéxicos na produgao
dos alimentos é fundamental para evitar o envenenamento, nao sé do
produtor ao aplica-lo, mas também da populagao urbana ao consumi-lo.
> A importancia da preservagao do solo, com manejo adequado das culturas,
mantendo intacta as matas ciliares e conservando as curvas de niveis das
propriedades, evitara a perda da terra fértil e, consequentemente, o
assoreamento dos rios.

> A preocupagdo em evitar ao maximo as queimadas na abertura de novas
fronteiras agricolas, na busca de rapidez para a utilizacdo da terra, porque, além de
degradar o solo, contribui para aumentar o buraco na camada de ozbnio da
atmosfera.

Essas atitudes, que dependem exclusivamente do produtor
rural, sdo viaveis, permitem a pratica de atividades agricolas economicamente
rentaveis, preservam o meio ambiente e, por consequéncia, melhoram a
qualidade de vida do homem na terra.

Aliando as atividades agricolas economicamente ativas com a
conservagao e a preservagcao ambiental, proporcionam-se condi¢gdes para produzir
cada vez mais: E o que se denomina agricultura sustentavel, sendo tecnicamente
correta, economicamente viavel, ambientalmente aceitavel e socialmente justa.

Sabe-se que o produtor brasileiro ndo tem tanta preocupacgdo com
a conservagao do solo e, também, com a preservagido ambiental e isso pode ser
maléfico ao longo do tempo, prejudicando a sobrevivéncia das préximas geragoes.

Falhas detectadas na camada de oz6nio, em razao das queimadas,
assoreamento dos rios, pelo desconhecimento no preparo das lavouras, uso
inadequado dos agrotéxicos poluindo os mananciais e nascentes de rios, sdo alguns
exemplos que podem ser citados.

O Brasil dispbée de condicdes ideais para aproveitar um novo
segmento do mercado agricola mundial que estad crescendo de forma acelerada,

principalmente nos paises desenvolvidos, e que ja movimenta mais de US$20
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bilhdes por ano: a “agricultura natural ou biolégica”. Essa cadeia produtiva envolve
produtos que vao do café aos diversos tipos de cereais e carnes; dependendo do
produto e do pais, os consumidores estado dispostos a pagar prémio de até 200%
sobre o preco do produto comum. O Brasil dispée do maior rebanho bovino “verde”
no mundo e varios locais ja produzindo produtos naturais.

Rodrigues (2000) citando Lester Brown, presidente do Worldwatch
Institute, em recente discurso em um congresso para agricultores europeus,
defendeu a hipotese de que até o ano 2020 a oferta de alimentos mundial crescera
menos que a populagdo, o que aumentaria o pregco médio dos produtos agricolas.
Usou como argumento que a tecnologia agrondmica nao permitira saltos de
produtividade, como os obtidos até agora; e, ainda, as areas agricultaveis estao
diminuindo, juntamente com a escassez de agua para irrigagdo. Pereira (1999)
ressalta que o Brasil € um dos poucos paises com capacidade de expandir sua
producgao, seja pelo aumento da area plantada, e pelo incremento da produgéao.

Para Casado (2003), o Brasil precisa investir na infra-estrutura, em
especial para o escoamento da producdo; entende que apesar da imensidao
territorial e das ainda precarias condigbes logisticas a privatizacdo dos meios de
transportes e da rede de armazenagem aos poucos tece a malha de infra-estrutura
que garantird o escoamento das safras. E a iniciativa privada em busca de solucdes
para o desenvolvimento da nossa nagéo.

O agribusiness brasileiro pode ter um futuro promissor. Segundo
Rodrigues (2000), o potencial do agronegdcio nacional, em termos de area
cultivavel, impressiona. A area total de mais de 210 milhdes de hectares (24% do
territorio nacional) da regido dos cerrados equivale a metade da area total do
México. E nela ainda estdo inexplorados cerca de 90 milhdes de hectares, uma area
equivalente a China e EUA, que sao os dois maiores produtores mundiais de graos.

Neste contexto, o Brasil tem condi¢gbes de operar em larga escala no
agronegocio internacional, pois é o unico pais no mundo com uma infraestrutura
razoavel que dispde em abundancia do fator producdo mais escasso em escala
mundial: terra agricultdvel. E necessario, portanto, que se busque o maximo de
eficiéncia em todos os elos da cadeia produtiva e que o governo crie um ambiente
econdmico favoravel para que o agribusiness nacional possa operar com seguranga
e competitividade, na conquista de novos mercados, e que procure, ainda, com mais

vigor e determinacgao, eliminar as distorcées que afetam o comercio internacional.
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Diante deste progndstico, pode-se afirmar que o Brasil € uma
excecao neste cenario e podera ser a grande forga produtora deste século que se
inicia. O pais possui mais de 150 milhdes de hectares, o que corresponde a 62
milhdes de alqueires paulistas, de terras agricultaveis, das quais sdo ocupadas
atualmente somente 1/3, além da maior reserva de agua doce do planeta (19%
estdo no Brasil). Isso sem contar a produtividade que ainda pode ser melhorada,
através da educagado do agricultor brasileiro. Ravanello (2002) afirma que o Brasil
tem potencial para se transformar no verdadeiro celeiro do mundo, neste século que
se inicia.

Pode-se afirmar que o pais dispbe de todas as condi¢cdes para
melhorar, agregando valor aos produtos, industrializando marcas, etc. e. por
consequéncia, melhorando a vida do povo brasileiro. Ha de se ressaltar, entretanto,
que isso ndo sera dado gratuitamente. E necessario muito trabalho e muita
dedicacéo de todos, e em especial muita seriedade e honestidade dos governantes
no trato com as coisas que sao publicas, para que se possa oferecer, para nossos

filhos e nossos netos, um verdadeiro Pais de Primeiro Mundo.
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AREA - EM|PRODUCAO EM — [PRODUCAO SACAS
AN |MILHOES Ha. |MILHOES KGS. |PRODUCAQ |60 KGS POR Ha.
@) DE
QUILOS POR Ha.

1.993 10,635 22 590 2124 35,40
1.994 11,525 24,931 2.163 36,05
1.995 11,675 25,682 2.199 36,66
1.996 10,291 23,155 2.250 37,50
1.997 11,486 26,391 2.297 38,29
1.998 13,303 31,307 2.353 39,22
1.999 13,061 30,987 2.372 39,54
2.000 13,640 32,734 2.399 39,99
2.001 13,931 37,686 2.705 45,08
2.002 15,815 41,658 2.634 43,90

Fonte: IBGE — < www.ibge.gov.br > acesso em 15.01.2003

PRODUCAO BRASILEIRA DE MILHO NOS ULTIMOS 10 ANOS

AREA - EM|PRODUCAO EM ~ PRODUGCAO SACAS
AN |MILHOES HA. |MILHOES KGS. PRODUQAO 60 KGS POR HA.
O DE
QUILOS POR HA.

1.993 11,869 30,055 2.532 42,20
1.994 13,748 32,487 2.363 39,38
1.995 13,946 32,266 2.313 38,56
1.996 11,933 29,589 2.479 41,32
1.997 12,562 32,948 2.622 43,71
1.998 10,585 29,601 2.796 46,60
1.999 11,611 32,239 2.776 46,27
2.000 11,614 31,879 2.744 45,74
2.001 12,377 41,456 3.349 55,82
2.002 11,802 37,164 3.148 52,48

Fonte: IBGE — < www.ibge.gov.br > acesso em 15.01.2003

PRODUCAO BRASILEIRA DE CAFE BENEFICIADO NOS ULTIMOS 10 ANOS

AREA — EM[PRODUCAO EM _ |PRODUC.SACAS 60
AN |MILHOES HA. |MILHOES KGS. |PRODUCAQ |KG. BENEFIC. P/HA.
O DE

QUILOS POR HA.

1.993 2,273 2,555 1.124 18,73
1.994 2,109 2,612 1.238 20,64
1.995 1,980 1,858 0,938 15,63
1.996 1,929 2,685 1,391 23,19
1.997 2,000 2,341 1.170 19,50
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1.998 2,085 3,450 1.654 27,57
1.999 2,207 3,260 1.477 24,61
2.000 2,274 3,651 1.605 26,75
2.001 2,353 1,918 0,815 13,58
2.002 2,367 2,390 1.009 16,82

Fonte: IBGE — < www.ibge.gov.br > acesso em 15.01.2003

ANEXO B

PRODUCAO PARANAENSE DE SOJA NOS ULTIMOS 10 ANOS

AREA - EM|PRODUCAO EM — [PRODUCAO SACAS
AN |MILHOES HA. |MILHOES KGS. |PRODUCAQ |60 KGS POR HA.
O DE
QUILOS POR HA.

1.993 2,000 4,720 2.360 39,33
1.994 2,110 5,327 2.525 42,08
1.995 2,120 5,535 2.610 43,50
1.996 2,311 6,241 2.700 45,00
1.997 2,496 6,566 2.629 43,81
1.998 2,820 7,191 2.550 42,50
1.999 2,769 7,723 2.789 46,48
2.000 2,835 7134 2516 41,93
2.001 2,764 8,294 3.000 50,00
2.002 3,200 9,278 2.899 48,31

Fonte: CONAB — < www.conab.gov.br > acesso em 15.04.2003

PRODUCAO PARANAENSE DE MILHO NOS ULTIMOS 10 ANOS

AREA - EM|PRODUCAO EM ~ PRODUGCAO SACAS
AN |MILHOES HA. |MILHOES KGS. PRODUQAO 60 KGS POR HA.
O DE
QUILOS POR HA.

1.993 2,689 7,760 2.886 48,10
1.994 2,881 8,129 2.822 47,03
1.995 2,750 9,180 3.338 55,63
1.996 2,440 7,914 3.243 54,05
1.997 2,525 8,164 3.233 53,88
1.998 2,254 7,404 3.285 54,75
1.999 2,549 8,461 3.319 55,32
2.000 2,668 7,038 2.638 43,97
2.001 2,789 11,870 4.256 70,93
2.002 2,490 9,360 3.759 62,65

Fonte: CONAB — < www.conab.gov.br > acesso em 15.04.2003

PRODUCAO PARANAENSE DE CAFE BENEFICIADO NOS ULTIMOS 10 ANOS
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AREA - EM|PRODUCAO EM _ PRODUGC.SACAS 60
AN [MIL HA. MIL KGS.COCO PRODUCAO KG. BENEFIC. P/HA.
O DE

QUILOS POR HA.

1.993 220 193 878 7,32
1.994 184 163 889 7,40
1.995 37 20 546 4,55
1.996 135 154 1.139 9,49
1.997 128 219 1.717 14,30
1.998 128 271 2117 17,64
1.999 138 287 2.068 17,23
2.000 142 265 1.863 15,52
2.001 63 56 889 7,40
2.002 128 145 1.132 9,43

Fonte: IBGE — < www.ibge.gov.br > acesso em 15.04.2003

ANEXO C

SOJA NEGOCIADA NA BM&F DURANTE O MES DE OUTUBRO/97 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/1998

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 01.10.97 11,19
2 02.10.97 1,17
3 03.10.97 11,25
4 06.10.97 11,29
5 07.10.97 11,35
6 08.10.97 11,41
7 09.10.97 11,44
8 10.10.97 11,75
9 13.10.97 12,18
10 14.10.97 12,20
11 15.10.97 12,25
12 16.10.97 12,33
13 17.10.97 12,28
14 20.10.97 12,26
15 21.10.97 12,39
16 22.10.97 12,42
17 23.10.97 12,50
18 24.10.97 12,82
19 27.10.97 13,13
20 28.10.97 13.15
21 29.10.97 13,13
22 30.10.97 13,92
23 31.10.97 12,89

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 12,17

MES EM R$
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SOJA NEGOCIADA NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/98

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 13,56 13,84 13,70
2 13,20 13,48 13,34
3 13,42 13,60 13,51
4 13,50 13,72 13,61
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 13,54

Fonte: Deral

SOJA NEGOCIADA NA BM&F DURANTE O MES DE OUTUBRO/98 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/1999

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 01.10.98 10,86
2 02.10.98 10,91
3 05.10.98 10,94
4 06.10.98 10,95
5 07.10.98 10,96
6 08.10.98 10,97
7 09.10.98 11,20
8 13.10.98 11,24
9 14.10.98 11,07
10 15.10.98 11,06
11 16.10.98 11,08
12 19.10.98 11,06
13 20.10.98 11,10
14 21.10.98 11,15
15 22.10.98 11,24
16 23.10.98 11,15
17 26.10.98 11,15
18 27.10.98 11,12
19 28.10.98 11,15
20 29.10.98 11,16
21 30.10.98 11,16

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 11,08

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F
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SOJA NEGOCIADA NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/99

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$

1 16,20 17,40 16,80

2 16,02 16,28 16,15

3 15,80 16,00 15,90

4 15,82 16,36 16,09

5 15,86 16,47 16,17

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 16,22

Fonte: Deral

SOJA NEGOCIADA NA BM&F DURANTE O MES DE OUTUBRO/99 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/2000

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 01.10.99 10,46
2 04.10.99 10,44
3 05.10.99 10,42
4 06.10.99 10,45
5 07.10.99 10,49
6 08.10.99 10,54
7 11.10.99 10,59
8 13.10.99 10,56
9 14.10.99 10,60
10 15.10.99 10,61
11 18.10.99 10,62
12 19.10.99 10,65
13 20.10.99 10,60
14 21.10.99 10,51
15 22.10.99 10,47
16 25.10.99 10,51
17 26.10.99 10,52
18 27.10.99 10,42
19 28.10.99 10,53
20 29.10.99 10,50

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 10,52

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F
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SOJA NEGOCIADA NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/00

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) (MEDIA DA SEMANA) R$
1 17,66 17,96 17,81
2 17,00 17,38 17,19
3 17,00 17,40 17,20
4 17,00 17,44 17,22
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 17,36
Fonte: Deral

SOJA NEGOCIADA NA BM&F DURANTE O MES DE OUTUBRO/00 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/2001

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$
1 01.10.00
2 04.10.00
3 05.10.00
4 06.10.00
5 07.10.00 Embora nado tenha
6 08.10.00 havido negociagéo
7 11.10.00 em outubro/2000
8 13.10.00 para fechamento em
9 14.10.00 Marg¢o/2001 o
10 15.10.00 valor da soja
11 18.10.00 estava fixado em
12 19.10.00 R$ 10,60
13 20.10.00
14 21.10.00
15 22.10.00
16 25.10.00
17 26.10.00
18 27.10.00
19 28.10.00
20 29.10.00
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 10,60
MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F
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SOJA NEGOCIADA NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/01
PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) (MEDIA DA SEMANA) R$
1 16,50 17,00 16,75
2 16,50 17,00 16,75
3 16,26 16,96 16,61
4 16,38 16,72 16,55
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 16,67
Fonte: Deral

SOJA NEGOCIADA NA BM&F DURANTE O MES DE OUTUBRO/01 PARA
ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/2002

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

01.10.01

04.10.01

05.10.01

06.10.01

07.10.01

08.10.01

11.10.01 A BM&F néo

13.10.01 tinha disponivel

14.10.01 as operagoes

15.10.01 realizadas em

18.10.01 outubro de 2001

19.10.01 para fechamento

20.10.01 em margo/2002

21.10.01

22.10.01

25.10.01

26.10.01

27.10.01

28.10.01

SN N N E R N T N

29.10.01

PRECO MEDIO DAS NEGOCIAGOES NO
MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F




156

SOJA NEGOCIADA NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/02
PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) (MEDIA DA SEMANA) R$

1 19,25 20,10 19,68

2 19,96 20,44 20,20

3

4

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 19,94
Fonte: Deral

ANEXO D

MILHO NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE SETEMBRO/97 PARA
ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/98

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 01.09.97 7,59
2 02.09.07 7,59
3 03.09.97 7,62
4 04.09.97 7,81
5 05.09.97 7,77
6 08.09.97 7,80
7 09.09.97 7,80
8 10.09.97 7,70
9 11.09.97 7,71
10 12.09.97 7,81
11 15.09.97 7,88
12 16.09.97 7,89
13 17.09.97 7,89
14 18.09.97 7,79
15 19.09.97 7,76
16 22.09.97 7,75
17 23.09.97 7,72
18 24.09.97 7,75
19 25.09.97 7.70
20 26.09.97 7,83
21 29.09.97 7,80
22 30.09.97 7,80

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 7,76

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F




157

MILHO NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/98

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 7,50 7.80 7,65
2 7,50 7,80 7,65
3 7,50 7,80 7,65
4 7,60 8,00 7,80
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 7,69

Fonte: Deral

MILHO NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE SETEMBRO/98 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/99

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 01.09.98 7,00
2 02.09.98 6,95
3 03.09.98 6,93
4 04.09.98 6,90
5 08.09.98 6,93
6 09.09.98 6,87
7 10.09.98 6,87
8 11.09.98 6,80
9 14.09.98 6,63
10 15.09.98 6,55
11 16.09.98 6,55
12 17.09.98 6,65
13 18.09.98 6,65
14 21.09.98 6,71
15 22.09.98 6,72
16 23.09.98 6,87
17 24.09.98 6,79
18 25.09.98 6,69
19 28.09.98 6,64
20 29.09.98 6,57
21 30.09.98 6,63

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 6,76

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F
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MILHO NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/99

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 8,44 8,90 8,67
2 8,56 9,08 8,82
3 8,60 9,20 8,90
4 8,60 9,20 8,90
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 8,82

Fonte: Deral

MILHO NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE SETEMBRO/99 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 31/03/00

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 01.09.99 5,00
2 02.09.99 5,04
3 03.09.99 5,06
4 06.09.99 5,07
5 08.09.99 5,07
6 09.09.99 511
7 10.09.99 513
8 13.09.99 5,10
9 14.09.99 5,10
10 15.09.99 5,10
11 16.09.99 5,10
12 17.09.99 5,10
13 21.09.99 5,10
14 22.09.99 5,07
15 27.09.99 5,07
16 29.09.99 5,05
17 30.09.99 5,04

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 5,08

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

MILHO NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/00

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL
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ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 12,08 12,80 12,44
2 12,20 12,80 12,50
3 11,84 12,54 12,19
4 11,80 12,50 12,15
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 12,32

Fonte: Deral

MILHO NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE SETEMBRO/00 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 21/03/01

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$
1 01.09.00 6,00
2 11.09.00 6,00
3 12.09.00 6,00
4 19.09.00 5,79
5 26.09.00 5,67
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 5,89
MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

MILHO NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARCO/01

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM PRECO MINIMO PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA PAGOEM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 7,62 7,88 7,75
2 7,44 7,80 7,62
3 7,38 9,92 8,65
4 7,50 8,00 7,75
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 7,94

Fonte: Deral




160

MILHO NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE SETEMBRO/01 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 19/03/02

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$
1 05.09.01 5,70
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 5,70
MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

MILHO NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE MARC0/02

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$

1 12,00 12,40 12,20

2 12,00 12,48 12,24

3

4

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 12,22

Fonte: Deral
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CAFE NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE JANEIRO/97 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 23/07/97

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 03.01.97 140.41
2 06.01.97 137,56
3 07.01.97 140,43
4 08.01.97 143,25
5 09.01.97 143,78
6 10.01.97 145,51
7 13.01.97 144,63
8 14.01.97 147,74
9 15.01.97 148,86
10 16.01.97 146,84
11 17.01.97 147,81
12 20.01.97 149,46
13 21.01.97 154,63
14 22.01.97 159,84
15 23.01.97 163,90
16 24.01.97 159,57
17 27.01.97 158,79
18 28.01.97 158,10
19 29.01.97 165,24
20 30.01.97 160,47
21 31.01.97 157,17

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 153,08

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

CAFE_NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE JULHO/97

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$

1 182,00 199,00 190,50

2 172,00 185,00 178,50

3 168,00 180,00 174,00

4 170,00 180,00 175,00

5 176,00 189,00 182,50

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 180,10

Fonte: Deral
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CAFE NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE JANEIRO/98 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 23/07/98

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 02.01.98 173,50
2 05.01.98 176,89
3 06.01.98 175,13
4 07.01.98 173,91
5 08.01.98 179,33
6 09.01.98 177,64
7 12.01.98 173,54
8 13.01.98 174,64
9 14.01.98 174,42
10 15.01.98 171,96
11 16.01.98 171,37
12 19.01.98 171,10
13 20.01.98 173,77
14 21.01.98 175,55
15 22.01.98 171,25
16 23.01.98 174,48
17 26.01.98 172,00
18 27.01.98 171,12
19 28.01.98 174,43
20 29.01.98 176,12
21 30.01.98 175,08

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 174,15

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

CAFE_NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE JULHO/98

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$

1 107,00 117,00 112,00

2 105,00 113,20 109,10

3 105,00 112,00 108,50

4 110,00 115,00 112,50

5 115,00 120,80 117,90

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 112,00

Fonte: Deral
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CAFE NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE JANEIRO/99 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 23/07/99

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 04.01.99 139,00
2 05.01.99 136,50
3 06.01.99 136,25
4 08.01.99 137,25
5 11.01.99 136,50
6 12.01.99 135,92
7 13.01.99 135,75
8 14.01.99 136,00
9 15.01.99 130,00
10 18.01.99 126,37
11 19.01.99 123,80
12 20.01.99 124,95
13 21.01.99 123,47
14 22.01.99 122,00
15 26.01.99 123,50
16 27.01.99 123,07
17 28.01.99 121,55
18 29.01.99 119,46

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 129,52

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

CAFE _NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE JULHO/99

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 128,00 145,00 136,50
2 128,00 142,00 135,00
3 128,00 142,00 135,00
4 138,80 146,00 142,40
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 137,23

Fonte: Deral
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CAFE NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE JANEIRO/00 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 21/07/00

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 03.01.00 147,00
2 04.01.00 145,00
3 05.01.00 148,00
4 07.01.00 142,55
5 10.01.00 149,94
6 11.01.00 147,50
7 12.01.00 149,67
8 13.01.00 148,41
9 14.01.00 142,85
10 17.01.00 137,23
11 18.01.00 142,42
12 19.01.00 145,67
13 20.01.00 139,26
14 21.01.00 138,28
15 24.01.00 137,68
16 26.01.00 141,00
17 27.01.00 140,00
18 28.01.00 138,97
19 31.01.00 136,99

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 143,07

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

CAFE _NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE JULHO/00

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 130,00 135,00 132,50
2 130,00 136,00 133,00
3 168,00 190,00 179,00
4 133,00 151,00 142,00
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 146,38

Fonte: Deral
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CAFE NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE JANEIRO/01 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 23/07/01

DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
ORDEM DIA EM R$

1 03.01.01 75,55
2 08.01.01 77,20
3 10.01.01 76,60
4 11.01.01 77,15
5 15.01.01 80,90
6 16.01.01 81,00
7 17.01.01 82,38
8 19.01.01 81,75
9 22.01.01 82,32
10 23.01.01 83,62
11 24.01.01 82,89
12 26.01.01 80,58
13 29.01.01 78,28
14 30.01.01 75,59
15 31.01.01 75,48

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 79,42

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

CAFE_NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE JULHO/01

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 103,20 106,00 104,60
2 100,00 103,00 101,50
3 100,00 104,60 102,30
4 100,00 105,00 102,50
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 102,73

Fonte: Deral




166

CAFE NEGOCIADO NA BM&F DURANTE O MES DE JANEIRO/02 PARA

ENTREGA E/OU FECHAMENTO EM 23/07/02

ORDEM DIA DA NEGOCIACAO PRECO MEDIO DO
DIA EM R$

1 03.01.02 51,80
2 04.01.02 52,40
3 08.01.02 52,36
4 10.01.02 54,50
5 11.01.02 53,60
6 14.01.02 54,11
7 16.01.02 53,10
8 23.01.02 52,69
9 24.01.02 52,90
10 28.01.02 51,69
11 29.01.02 51,75
12 30.01.02 52,17

PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO 52,76

MES EM R$

Fonte: Boletim da BM&F

CAFE NEGOCIADO NO MERCADO FiSICO NO MES DE JULHO/02

PRECO PAGO AO PRODUTOR RURAL

ORDEM | PRECO MINIMO PAGO | PRECO MAXIMO PAGO | PRECO MEDIO
SEMANA EM R$ EM R$ DA SEMANA EM
(MEDIA DA SEMANA) | (MEDIA DA SEMANA) R$
1 85,00 88,08 86,54
2 86,00 91,00 88,50
3 88,40 91,60 90,00
4 86,20 91,00 88,60
PRECO MEDIO DAS NEGOCIACOES NO MES EM R$ 88,41

Fonte: Deral
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QUESTIONARIO PARA PESQUISA

TiTULO: O PERFIL DO AGRICULTOR LONDRINENSE QUE PRODUZ
E COMERCIALIZA SOJA, MILHO E CAFE E A SUA ATUACAO NA
BOLSA DE MERCADORIAS E FUTUROS

1 - DADOS SOBRE O PERFIL DO PRODUTOR
1.1 = NOME DO PRODUTOR : (NAO E OBRIGATORIO)

1.2 — SEXO: () MASCULINO () FEMININO

1.3-ESTADO CIVIL: () CASADO(A) ( )SOLTEIRO(A) ( ) OUTROS

1.4 - DOS IMOVEIS QUE EXPLORA?

QUANTOS SAO PROPRIOS:

1.5 - QUANTOS VOCE EXPLORA COMO ARRENDATARIO PAGANDO
QUANTIDADES FIXAS DE SACAS OU $:

1.6 - QUANTOS VOCE EXPLORA EM REGIME DE PARCERIA PAGANDO UMA
PORCENTAGEM DAS SACAS COLHIDAS:

1.7 — QUANTOS VOCE EXPLORA EM REGIME DE COMODATO:

1.8 — IDADE DO PRODUTOR(A): ANOS.

1.9 - ESCOLARIDADE: ) 1°. GRAU INCOMPLETO
) 1°. GRAU COMPLETO

) 2°. GRAU INCOMPLETO
) 2°. GRAU COMPLETO

) SUPERIOR INCOMPLETO
) SUP.COMPLETO CURSO:
)

POS-GRADUACAO EM:

A~ o~ o~ o~ o~~~
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1.10 - LOCAL DE MORADIA: ( ) NAPROPRIEDADE ( ) NACIDADE >

1.11 - SE MORA NA CIDADE, QUANTAS VEZES POR MES VAI A
PROPRIEDADE: VEZES

1.12. - QUAL E A DISTANCIA DA SEDE DA PROPRIEDADE COM RELAGAO A
RESIDENCIA DO PRODUTOR EM QUILOMETROS? QUILOMETROS

1.13 - ALEM DAS ATIVIDADES RURAIS, O AGRICULTOR TEM OUTRA FONTE
DERENDA? ( )NAO ( ) SIM > QUAIS:

1.14 - ALEM DO RESPONSAVEL PELA ADMINISTRAGAO DA PROPRIEDADE,
TEM OUTRAS PESSOAS DA FAMILIA QUE TRABALHAM NA PRODUCAO DAS
ATIVIDADES DO IMOVEL?

1.141- ESPOSA(O) ( ) NAO ( ) SIM
1142 -FILHOS (AS) () NAO ( ) SIM > QUANTOS:

1.15 — NUMERO DE PESSOAS DA FAMILIA (CONSIDERE SOMENTE ENTRE
ESPOSO, ESPOSA E FILHOS)

1.16 — DENTRE OS MEMBROS DA FAMILIA CITADOS NO ITEM 1.15 ACIMA,
QUANTOS ESTUDARAM SOMENTE EM ESCOLA PUBLICA:

1.17 - VOCE ESTA NESTA ATIVIDADE, COMO PRODUTOR EM FUNGAO DE:
() AQUISICAO DA PROPRIEDADE () SUCESSAO NA FAMILIA
() PARTE DA AREA COMO SUCESSAO E PARTE ADQUIRIDA.

() COMO ARRENDATARIO ( )PARCEIRO ( ) COMODATARIO

1.18 - QUAL E A DISTENCIA DA SEDE DA PROPRIEDADE COM RELAGAO A
SEDE DO MUNICIPIO EM QUILOMETROS? QUILOMETROS.
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DADOS DA PROPRIEDADE (RESPONDA SIM OU NAO) |SIM NAO

1.19 | A PROPRIEDADE TEM ENERGIA ELETRICA DA COPEL

1.20 | A PROPRIEDADE TEM ENERGIA ELETRICA PROPRIA

1.21 | A PROPRIEDADE TEM APARELHO DE TELEVISAO

1.22 | A PROPRIEDADE TEM ANTENAS PARABOLICAS

1.23 | A PROPRIEDADE TEM VEICULOS MOTORIZADOS

1.24 | A PROPRIEDADE TEM AGUA ENCANADA

1.25 | TEM COMPUTADOR NA PROPRIEDADE

1.26 | TEM COMPUTADOR NA RESIDENCIA DO PRODUTOR

2 - DADOS SOBRE A PRODUGAO ( DA ULTIMA SAFRA )

2.1 — AREA TOTAL DO IMOVEL QUE POSSUI, EM ALQUEIRES:

2.2 — AREA DO IMOVEL PROPRIO CULTIVADA, COM SOJA, MILHO OU CAFE.
EM ALQUEIRES:

2.3 - AREA DO IMOVEL DE TERCEIROS CULTIVADA COM SOJA, MILHO OU
CAFE. EM ALQUEIRES:

2. 4 — AREA CULTIVADA COM MILHO, SE PLANTOU EM ALQUEIRES

241 —TOTAL DE SACAS MILHO (60 KGS) COLHIDO:

2.4.2 — PRODUGAO MEDIA DO MILHO POR ALQUEIRE:

2.5 — AREA CULTIVADA COM SOJA, SE PLANTOU EM ALQUEIRES:

2.5.1 - TOTAL DE SACAS DE SOJA (60 KGS) COLHIDA:

2.5.2 — PRODUCAO MEDIA DE SOJA POR ALQUEIRE:
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2.6 — AREA CULTIVADA COM CAFE, SE COLHEU EM ALQUEIRES

2.6.1 - TOTAL DE SACAS CAFE COCO (40 KGS) COLHIDO:
2.6.2 — PRODUCAO MEDIA CAFE EM COCO POR ALQUEIRE:

2.7 - TEM OUTRAS ATIVIDADES DE PRODUGAO PARA RENDA?

() NAO ( ) SIM > DISCRIMINE ABAIXO:
ATIVIDADES AREA PRODUCAO POR ALQUEIRE
2.8 — TEM MAQUINARIOS PROPRIOS: ( ) NAO ( ) SIM >
QUANTOS TRATORES? QUANTAS COLHEITADEIRAS:

2.9 - QUAL A MEDIA DE EMPREGADOS EFETIVOS COSTUMA MANTER NA(S)
PROPRIEDADE(S)?

2.10 - EM EPOCAS DE PICOS DE SERVICOS (PLANTIO E COLHEITA); ALEM
DOS EMPREGADOS EFETIVOS, CONTRATA MAO DE OBRA TEMPORARIA
(VOLANTES/BOIAS-FRIAS)? () NAO ( ) SIM> QUANTOS:

2.10 — DEPENDE DE ASSISTENCIA TECNICA PARA A EXPLORACAO DAS
ATIVIDADES:? () NAO ( )SIM >

( )DAEMATER ( ) DA COOPERATIVA  ( ) DE PARTICULAR

2.11 — DEPENDE DE FINANCIAMENTO PARA CUSTEIO DAS SAFRAS?
() SIM () NAO



3 - DADOS SOBRE A COMERCIALIZACAO DA PRODUCAO
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3.1

COMO FOI COMERCIALIZADA A SUA ULTIMA SAFRA?

EM %

3.1.1

VENDA PARA COOPERATIVA APOS REALIZADA A
COLHEITA.

3.1.2

VENDA PARA INDUSTRIA OU COMERCIANTE APOS
REALIZADA A COLHEITA.

3.1.3

VENDA ANTECIPADA PARA COOPERATIVA ANTES DA
COLHEITA COM PREGOS PRE-FIXADOS

3.1.4

VENDA ANTECIPADA PARA INDUSTRIA ou
COMERCIANTE ANTES DA COLHEITA COM PRECOS PRE-
FIXADOS

3.1.5

VENDA ANTECIPADA PARA COOPERATIVA, COM
ADIANTAMENTO DE RECURSOS EM $ OU INSUMOS COM
PRECOS A FIXAR NA ENTREGA DA SAFRA.

3.1.6

VENDA ANTECIPADA PARA INDUSTRIA Oou
COMERCIANTE COM ADIANTAMENTO DE RECURSOS EM
$ OU INSUMOS COM PRECOS A FIXAR NA ENTREGA DA
SAFRA.

3.1.7

VENDA ANTECIPADA PARA COOPERATIVA COM
ADIANTAMENTO DE RECURSOS EM $ OU INSUMOS COM
PRECOS JA FIXADOS.

3.1.8

VENDA ANTECIPADA PARA INDUSTRIA Oou
COMERCIANTE COM ADIANTAMENTO DE RECURSOS EM
$ OU INSUMOS COM PRECOS JA FIXADOS.

VENDA ANTECIPADA COM FINANCIAMENTOS DE CPR.

3.1.10

VENDA ANTECIPADA EM MERCADO FUTURO NA BOLSA
DE MERCADORIAS & FUTUROS (BM&F)

3.1.11

OUTRO TIPO DE COMERCIALIZACAO:
CITE:

TOTAL DA COMERCIALIZACAO

100%




3.2 — ACOMPANHA AS COTAGCOES DE PRECOS DOS PRODUTOS

AGRICOLAS NO MERCADO? () NAO ( )SIM >
ATRAVES DE: JORNAL () INTERNET ( ) TV
COOPERATIVAS () RADIO
TERCEIROS ( AMIGOS, CONHECIDOS, ETC)
OUTROS MEIOS:

~ o~ o~ ™~

)
)
)
)
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3.3 - A QUANTOS ANOS VOCE E RESPONSAVEL PELA COMERCIALIZACAO

DA PRODUGAO DA PROPRIEDADE:

4 — DADOS SOBRE_0S NEGOCIOS NA BOLSA DE MERCADORIAS

4.1 - COSTUMA COMERCIALIZAR A SAFRA, OU PARTE DELA, NA BOLSA DE
MERCADORIAS? ( ) SIM - (PARA RESPOSTA SIM VA DIRETO PARA

AS QUESTOES DE 4.1.1 ATE 4.1.4.)

() NAO - (PARA RESPOSTANAO VA DIRETO PARA

AS QUESTOES DE 4.2.1 ATE 4.2.10.)

QUESTOES DE 4.1.1 ATE 4.1.4 (PODE MARCAR MAIS DE UMA ALTERNATIVA)

411- ( ) PREFERE COMERCIALIZAR A SAFRA OU PARTE DELA PARA
GARANTIR OS PRECOS ACENADOS PELO MERCADO FUTURO.

412- ( ) SABE COMO FUNCIONA O PROCESSO DE COMERCIALIZACAO
EM BOLSA DE MERCADORIAS.

413-( ) SO COMERCIALIZA QUANDO OS PRECOS DO MERCADO
FUTURO SAO INTERESSANTES.

414- () CONFIANA SEGURANCA DESSE TIPO DE NEGOCIACAO.

41.5- ( ) OUTRAS RAZOES:
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QUESTOES 4.2.1 ATE 4.2.10 (PODE MARCAR MAIS DE UMA ALTERNATIVA)

421- ( ) - NAO SABE COMO FUNCIONA O PROCESSO DE
COMERCIALIZAGAO EM BOLSA DE MERCADORIAS.

422- ( ) —. SABE COMO FUNCIONA MAS PREFERE NAO
COMERCIALIZAR ENQUANTO NAO TEM GARANTIDA A

COLHEITA DA SAFRA.

423- ( ) — SABE COMO FUNCIONA MAIS NAO TEM DINHEIRO PARA
PAGAR OS AJUSTES DIARIOS.

424 - ( )— ACHA O PROCESSO MUITO BUROCRATICO.

4.25- ( )— TEM MEDO DE PERDER DINHEIRO NESSE TIPO DE
COMERCIALIZAGAO.

4.2.6 - ( )- NAO CONSIDERA OS PRECOS INTERESSANTES.

427 - ( )— NAO POSSUI SEGURANGA PARA OPERAR NESSE
MERCADO

4.28- ( ) — NAO CONFIA NAS CORRETORAS QUE INTERMEDIAM E

PROCESSAM A COMERCIALIZACAO.

4.2.9- ( ) — NUNCA FOI CONVIDADO PELA BM&F OU CORRETORA
PARA EXPLICAR COMO FUNCIONA O PROCESSO DE
COMERCIALIZAGAO EM MERCADO FUTURO.

4210—( ) - OUTRAS RAZOES:




174

GLOSSARIO

Blend = mistura, combinacéao, fusdo de duas coisas.
Bushel = Medida americana de cereais: 1 bushel de soja = 60 libras = 27,22 quilos.
1 bushel de milho=56 libras = 25,40 quilos.

Call = Chamada, convite, manda vir.

Clearing = de clear, que significa compensacao, € a denominagao das centrais de

compensacao e liquidagcao das bolsas.

Commodities (singular, commodity) = Mercadorias, produtos como graos, metais

e alimentos negociados em Bolsas de mercadorias ou no mercado a vista.

Farm management = Administrador da Fazenda, Administrador da propriedade

rural.

Hedge = garantir, resguardar — Estratégia de protecdo financeira usada pelo

produtor que tem realmente o produto ou pelo comprador que tem real interesse

pela mercadoria, para compensar investimentos de riscos.

Hedger = € o investidor que tem real interesse na venda ou na compra do produto.

In natura = natural, puro, sem nenhum valor agregado

Management = Administracéo, dire¢cao, geréncia



Livros Gratis

( http://www.livrosgratis.com.br )

Milhares de Livros para Download:

Baixar livros de Administracao

Baixar livros de Agronomia

Baixar livros de Arquitetura

Baixar livros de Artes

Baixar livros de Astronomia

Baixar livros de Biologia Geral

Baixar livros de Ciéncia da Computacao
Baixar livros de Ciéncia da Informacéo
Baixar livros de Ciéncia Politica

Baixar livros de Ciéncias da Saude
Baixar livros de Comunicacao

Baixar livros do Conselho Nacional de Educacdo - CNE
Baixar livros de Defesa civil

Baixar livros de Direito

Baixar livros de Direitos humanos
Baixar livros de Economia

Baixar livros de Economia Doméstica
Baixar livros de Educacao

Baixar livros de Educacdo - Transito
Baixar livros de Educacao Fisica

Baixar livros de Engenharia Aeroespacial
Baixar livros de Farmacia

Baixar livros de Filosofia

Baixar livros de Fisica

Baixar livros de Geociéncias

Baixar livros de Geografia

Baixar livros de Histdria

Baixar livros de Linguas
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Baixar livros de Literatura

Baixar livros de Literatura de Cordel
Baixar livros de Literatura Infantil
Baixar livros de Matematica

Baixar livros de Medicina

Baixar livros de Medicina Veterinaria
Baixar livros de Meio Ambiente
Baixar livros de Meteorologia
Baixar Monografias e TCC

Baixar livros Multidisciplinar

Baixar livros de Musica

Baixar livros de Psicologia

Baixar livros de Quimica

Baixar livros de Saude Coletiva
Baixar livros de Servico Social
Baixar livros de Sociologia

Baixar livros de Teologia

Baixar livros de Trabalho

Baixar livros de Turismo
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