PR.0350

COMERCIALIZACAO
DE CAFE

SISTEMA FAEP

7 KIEP

SENAR|  5oeemooc0mami.

PARANA







MARCOS ANTONIO DOS REIS TEIXEIRA

COMERCIALIZAGAO DE CAFE

CURITIBA
SENAR AR/PR
2020



Depdsito legal na CENAGRI, conforme Portaria Interministerial n. 164, data de 22 de
julho de 1994, e junto a Fundagao Biblioteca Nacional e SENAR AR/PR.

Autor: Marcos Antdnio dos Reis Teixeira

Coordenacao técnica: Jessica Welinski de Oliveira D"angelo - CREA PR 128827/D e
Luiz Eliezer Alves da Gama Ferreira - CORECON-PR 8710

Coordenacao metodoldgica: Tatiana de Albuquerque Montefusco

Revisao técnica e final: CEDITEC — SENAR AR/PR

Normalizagao: Rita de Cassia Teixeira Gusso CRB 9/647

Coordenacao grafica: Carlos Manoel Machado Guimaraes Filho

Revisao ortografica e diagramacao: Sincronia Design Grafico Ltda.

Catalogacao no Centro de Editoragdo, Documentagéao
e Informacgao Técnica do SENAR AR/PR.

Teixeira, Marcos Anténio dos Reis.

T266
Comercializagao de café / Marcos Antonio dos Reis

Teixeira. — Curitiba : SENAR AR-PR., 2020. - 110 p.
ISBN 978-65-88733-07-3

1. Café. 2. Cadeia produtiva. 3. Agronegdcio. 4.
Cafeicultura. I. Titulo.

CDU633.73

Nenhuma parte desta publicacdo podera ser reproduzida, por qualquer meio, sem a
autorizacao do editor.

IMPRESSO NO BRASIL — DISTRIBUIGAO GRATUITA



APRESENTAGAO

O SENAR - Servigo Nacional de Aprendizagem Rural — € uma instituicao prevista
na Constituicao Federal e criada pela Lein. 8.315, de 23/12/1991. Tem como objetivo a
formacao profissional e a promocao social do homem do campo para que ele melhore
o resultado do seu trabalho e, com isso, aumente sua renda e a sua condigao social.

No Parana, o SENAR é administrado pela Federagao da Agricultura do Estado
do Parana — FAEP — e vem respondendo por amplo e diversificado programa de
treinamento.

Todos os cursos ministrados por intermédio do SENAR s&o coordenados pelos
Sindicatos Rurais e contam com a colaboracgao de outras instituicbes governamentais
e particulares, prefeituras municipais, cooperativas e empresas privadas.

O material didatico de cada curso levado pelo SENAR é preparado de forma
criteriosa e exclusiva para seu publico-alvo, a exemplo deste manual. O objetivo é
garantir que os beneficios dos treinamentos se consolidem e se estendam. Afinal,
quanto maior o numero de trabalhadores e produtores rurais qualificados, melhor sera
o resultado para a economia e para a sociedade em geral.
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INTRODUCAO

1 INTRODUGAO AO AGRONEGOCIO CAFE

O café é a décima quinta commodity mais comercializada no mundo,
apresentando grande relevancia no mercado nacional se comparado as demais
cadeias agropecuarias por diversas razdes, entre elas o fato de ter impulsionado o
desenvolvimento industrial do Brasil a partir de 1825.

O Brasil se destaca nesse setor. Hoje, nosso pais € o maior produtor mundial de
café, e esse titulo vem se mantendo ha mais de 100 anos. Também é o segundo maior
consumidor e o maior exportador. Estados como Minas Gerais, Espirito Santo, Sao
Paulo, Bahia, Parana e Rondénia, pelas condi¢cdes de clima adequado, s&o areas que
concentram a maior parte da produg¢ao do pais.

O Brasil também se distingue de outras nag¢des produtoras de café pelo processo
de secagem dos graos. Os produtores brasileiros realizam essa secagem diretamente
ao sol em vez de os lavarem, processo feito por diversos outros paises (Figura 1).

Figura 1 — Processo de secagem natural dos gréos de café (via seca).

Fonte - Teixeira, 2020.

Commodity é o bem que nao sofre processo de alteragao e cujo prego & uniformemente
determinado pela oferta e procura internacional.
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Figura 2 — Processo de secagem do café cereja despolpado em terreiro
suspenso.

Fonte — Teixeira, 2020.

O Brasil também vem ganhando destaque na produgao de cafés especiais:
cerca de 25% (vinte e cinco por cento) das sacas produzidas no mercado interno &
classificada acima de 80 pontos pela pontuagao da Specialty Coffee Association (SCA
— em portugués, Associagcao de Cafés Especiais). Com isso, o faturamento bruto dos
produtores de café vem aumentando consideravelmente.

Os cafés tém diversas classificacbes, como a especificacdo ‘especial’ citada
anteriormente, entre outras que serdo abordadas posteriormente nesta cartilha.
Contudo, as duas principais variedades plantadas e comercializadas em nosso
territorio s&o a ‘arabica’ e a ‘conilon’ (também chamado de ‘robusta’). Os graos arabica
tém coloragao predominantemente esverdeada e sao originarios do Oriente, enquanto
o conilon apresenta coloragao amarronzada e € proveniente do continente africano.

Figura 3 — Gréos crus (a) e torrados (b) das variedades de café arabica e robusta.

b

(L Arabica \ Arabica

Fonte — Razumova, 2020.
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O café arabica é reconhecido por sua qualidade e atributos como acidez, corpo
e dogura mais acentuados. Ja o conilon apresenta paladar flat, ou seja, com nuances
pouco aromaticas, de sabor leve, similar ao do milho e a outros cereais. A primeira
variedade € plantada em altitudes acima de 600 metros, e a segunda, abaixo de
600 metros.

Analisando a produgdo mundial de café, verificamos sua evolugédo com base
em dados da Organizacao Internacional do Café (OIC) (Grafico 1). Dois fatores que
chamam atencéo sao a evidéncia da bienalidade dessa cultura, ou seja, um ano de
produgao alta e outro de producao baixa; e o aumento constante da produgao ao
passar dos anos, fruto da evolugao tecnolégica e da melhoria nos processos produtivos,
mesmo levando em consideracao a bienalidade.

Em relagdo a participagdo do pais no mercado internacional, o Brasil figura
como maior produtor de café, responsavel por 32% da produ¢do mundial, seguido por
Vietna, Colémbia, Indonésia, Etiopia, india, Honduras, Uganda, México e Guatemala.

Grafico 1 — Producdo mundial de café em sacas de 60 kg.
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Fonte — Adaptado de OIC, 2020.

O Vietna é o maior produtor mundial da variedade conilon (robusta). Porém, no
ano de 2015 tal pais diminuiu suas exportagcdes diante da queda do prego dos graos
e, a partir dai, o Brasil ganhou forga e aumentou sua exportacédo da variedade.

Na Tabela 1 podemos observar a evolugao da produgao mundial dividida por
paises produtores.
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No ranking dos maiores produtores de café ganha destaque a Coldbmbia, que
vem sendo reconhecida como produtora de cafés de alta qualidade e, por isso, tem
fama de ser o pais que mais exporta cafés especiais.

O Grafico 2 apresenta o comparativo anual da exportagao de café, demonstrando
a bienalidade da produgao e o progressivo aumento das exportagoes.

Grafico 2 — Exportacéo mundial de café em mil sacas de 60 kg.
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Fonte — Adaptado de OIC, 2020.

Em relagao ao consumo de cafés, os continentes que mais consomem a bebida
s&o, do maior consumidor até o menor: Europa, Asia e Oceania, América do Norte,
América do Sul, Africa e América Central.

O Gréfico 3 retrata a diferencga de valores entre as variedades arabica e conilon.
Podemos observar que o prego do arabica sempre esteve acima do valor do conilon,
salvo em alguns poucos periodos nos quais se igualaram, sobremaneira em 1994 e
2016, ano este em que houve uma grave seca que ocasionou a diminuicdo da safra
de conilon e a alta nos precos.
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Grafico 3 — Exportacdes brasileiras de café verde e soltvel, em ddlares, por saca.
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Fonte — Adaptado de Cecafé, 2020.

Os maiores importadores mundiais de café sdo Alemanha, Estados Unidos,
Bélgica, Italia, Japao, Espanha e Franga. Ao buscarmos dados do consumo mundial,
de acordo com o Anuario Brasileiro do Café 2019, no ano cafeeiro de 2018-2019
estimava-se um volume de 165,19 milhdes de sacas consumidas, ou seja, um aumento
da ordem de 2,1% em relagao a safra de 2017-2018.

O crescimento do consumo anual de café em paises exportadores ocorreu a
uma taxa de 1,4%, passando para 50,3 milhdes de sacas, enquanto que em paises
importadores aumentou em 2,5%, chegando a 114,88 milhdes de sacas.

Em 2018, por continente, ou bloco econémico, o consumo ficou segmentado da
seguinte forma, em ordem decrescente: Europa, Asia e Oceania, América do Norte,
América do Sul, Africa e finalmente México e América Central, com estimativa de
aumento de 4,1% na Africa, Asia e Oceania; 1% na Europa; 2,5% na América do

Norte; 0,9% na América do Sul; enquanto na América Central e no México o consumo
deve se manter estavel.
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Grafico 4 — Consumo mundial de café em milhdes de sacas.
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Fonte — Adaptado de Anuario Brasileiro do Café, 2019.

De acordo com dados da OIC, o consumo mundial de café cresce a cada ano:
no ano de 2016, foram consumidas 156 milhdes de sacas; em 2017, 161,71 milhdes
de sacas; em 2018, 165,17 milhdes, representando uma alta de 3,66% e 2,14%,
respectivamente. Enquanto os paises produtores e exportadores aumentaram seu
consumo a ordem de 7%, os paises importadores ampliaram o consumo em 3,8%
nesses dois ultimos periodos analisados.

Grafico 5— Consumo de café em grandes regides, em milhdes de sacas de 60 kg.
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Fonte — Adaptado de OIC, 2020.
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Segundo a Associacao Brasileira das Industrias de Café (Abic), apesar da crise
que configura o cenario econdmico do nosso pais, 0 consumo da bebida por aqui
cresceu 4,9% em 2019.

Figura 4 — Imagem do selo de pureza Abic.
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Fonte — Abic, 2020.

Dados da Abic mostraram que em 2018 os brasileiros consumiram 818 xicaras
de café, média seis vezes maior que o consumo mundial. A ingestdo de café em gréo
e po, preparado nos diversos tipos de coados e espresso, representou 81%, enquanto
as capsulas representaram 19%.

Em 2017, o consumo per capita no Brasil foi de, aproximadamente, 5,1 kg/
/habitante/ano de café torrado e moido (6,4 kg de café verde em grao), o equivalente
a 83 litros/habitante/ano.

O consumo de café vem se ampliando, com destaque para as linhas gourmets
ou especiais. As Figuras 5 e 6 trazem informagdes do Programa de Qualidade do Café
(PQC) da Abic: a primeira mostra os icones de cada categoria, enquanto a segunda
explica o nivel de pontuagao de cada um deles.

Figura 5 — Selos do Programa de Qualidade do Café da Abic.
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Fonte — Abic, 2020.
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Figura 6 — Categorias de qualidade Abic.
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Fonte - Abic, 2020.

De acordo com dados da Brazil Specialty Coffee Association — BSCA (em
portugués, Associacao Brasileira de Cafés Especiais), enquanto o mercado dos cafés
convencionais cresce de 2 a 5%, o de especiais se amplia de 10 a 15% em média, a
cada ano, levando-se em consideragao dados a partir do ano de 2000.

A expectativa € que a comercializacdo de café on trade — consumido em
estabelecimentos como cafeterias —aumente nos proximos anos no mercado brasileiro.
As capsulas sao outra aposta do mercado, pois seguem mantendo o dinamismo
mesmo em tempos de crise.

Abordando agora o saldo de café no mundo (levando em consideragao produgao
e consumo), de acordo com o Grafico 6, nos anos de 2015, 2017 e 2018 houve
excedente de café no mercado, o que impacta diretamente os niveis de pregos.

Anteriormente, foi falado sobre o crescimento do consumo em paises produtores/
/exportadores e paises importadores da ordem de aproximadamente 7%, portanto é
possivel observar que as taxas de crescimento apontadas nao foram tao significativas a
ponto de reduzir o excedente de producao, que foi de 40%, impactando negativamente
0s niveis de pregos.
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Grafico 6 — Oferta e demanda global de café por ano/safra, em milhdes de sacas de 60 kg.
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Fonte — Anuario Brasileiro do Café, 2019.

Fazendo uma correlagdo com o Grafico 7, sobre os estoques de café verde nos
paises importadores, € possivel observar que o aumento desses estoques pressionou
0s pregos para baixo e, consequentemente, levou os agentes da cadeia produtiva e
os cafeicultores a atentarem para a gestao de risco e estratégias de comercializagao
mais eficazes.

Nos anos de 1994/1995 ocorreram duas grandes geadas no Brasil, o que
ocasionou enorme queda dos estoques, pois 0 pais nado produziu café suficiente
para abastecer o mercado. Ja em 2002 houve uma superprodugao no Brasil e
também em outros paises, o que gerou forte abastecimento do mercado, excedentes
e baixos precos.
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Grafico 7 — Estoques de café verde em paises importadores, em mil sacas de 60 kg.
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Fonte — Adaptado de OIC, 2018.

1.1 CAFE NO BRASIL

O Brasil € um pais de condigdes climaticas e geograficas muito favoraveis ao
plantio de café, por isso existem diversas regides produtoras com potencial para
uma variedade de nuances e aromas gigantesca, oferecendo ao mercado qualidade
e diversidade.

De acordo com a Conab, a area de plantagao de café no territério nacional chega
a aproximadamente 2 milhdes de hectares, 74% deles ocupados pela variedade
arabica. Ha 300 mil pequenos e microprodutores, em aproximadamente 1900
municipios, distribuidos pelos Estados de Minas Gerais, Sao Paulo, Espirito Santo,
Bahia, Rondénia, Parana, Rio de Janeiro, Goias, Mato Grosso, Amazonas e Para.

Cabe destacar a producgao do estado de Minas Gerais, que corresponde a 53%
da produtividade do pais, seguida por Espirito Santo, Sdo Paulo, Bahia, Rondénia
e Parana. O estado tem produtividade média de 27,6 sacas por hectare, segundo
a Conab.

Nuance ¢ a diferenga sutil entre coisas mais ou menos similares, postas em contraste;
matiz, sutileza. No caso do café, nuances sao sutilezas dos aromas encontrados no
café.
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Em Minas Gerais, a cafeicultura esta presente em quase 60% dos municipios.
O estado produz as duas espécies de café. Em 2017 foram colhidas aproximadamente
328 mil sacas de robusta e 26,7 milhdes de arabica.

Figura 7 — Percentual de participagéo das regides produtoras de café no Brasil.
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Fonte — Adaptado de Conab, 2020.

No Espirito Santo, estado produtor de ambas variedades, arabica e robusta,
em 2018 foram produzidas 3,23 e 10,37 milhdes de sacas de 60 kg, em areas de
producao de 152 mil e 242 mil hectares, respectivamente.
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Jaoestado de Sao Paulo vem enfrentando queda na produtividade. Alguns fatores
gue desencadeiam esse problema podem ser explicados pela competicao do cafeeiro
com culturas anuais, pela disponibilizacdo de areas nobres para industrializagao e
também pela diminuicdo da disponibilidade de mao de obra.

A Bahia vem ampliando sua area de produgéao, hoje representada pelas regides
do Atlantico, Planalto e Cerrado Baiano.

Outra informacao relevante é a predominancia do café robusta no estado de
Rondbnia, no qual o cultivo iniciou-se na década de 1960 no municipio de Cacoal.
Atualmente, aproximadamente 64 mil hectares sao destinados a plantacbes de café,
que produzem ao ano 2 milhdes de sacas.

O estado do Parana, que ja foi o maior produtor do Brasil, produz hoje em dia
aproximadamente 2,7% do café nacional. De acordo com dados da Conab, em 1962
o estado produziu café em 1,8 milhdes de hectares. Contudo, devido as geadas,
40 anos depois o estado produziu café em apenas 53 mil hectares. Atualmente, a
producdo de café paranaense se diferencia pela qualidade, com destaque para o
café especial produzido no Norte Pioneiro do Parana, que recebeu a certificagdo de
Indicacdo Geogréafica (1G).

Grafico 8 — Evolugdo da area e da produgao de café no Brasil, em hectares e mil sacas de 60 kg.
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De acordo com o Grafico 8, a area total de producado de café, incluindo as
regidoes em formacao, vem declinando ao longo dos anos. Contudo, a produgao segue
crescendo, sendo visivel o fator bienalidade da produgao, traduzido em anos de baixa
e alta producéo.

Nessa série historica, a area brasileira total de producao de café, incluindo
arabica e robusta, formacao e produgéo, declinou em 17%. A produtividade saltou de
14,36 sacas por hectare para 27,40 sacas, ou seja, um aumento da ordem de 91%,
resultando em um aumento de producdo de 68% no periodo analisado. Dentre os
varios fatores que corroboraram para essa evolugéao, o principal é o avango tecnolégico
relacionado a variedades de graos, fertilizantes, maquinarios, implementos e formas
de manejo.

Sabe-se que o café é a segunda bebida mais consumida do mundo, perdendo
apenas para a agua. Apesar disso, pouco se sabe sobre os reais beneficios e
caracteristicas dessa bebida. Prova disso € o consumo em massa de cafés de baixa
qualidade, com preparo incorreto e impurezas.

Enquanto as mudangas nos padrbes alimentares (busca por alimentos mais
saudaveis, que tragam prazer e com origem conhecida) trazem mais consumidores
para o mercado de café, a instabilidade na qualidade do produto é considerada um
dos grandes entraves para um crescimento ainda maior desse consumo no Brasil.

1.2 CADEIA DO AGRONEGOCIO CAFE

O que é cadeia produtiva? E uma sequéncia de operacdes que culmina em
producéao de bens e constitui um sistema integrado. O objetivo de estudar a cadeia de
um produto agroalimentar € conhecer todo seu percurso, tanto em carater fisico como
econdmico e todos os processos aos quais esse produto € submetido.

Uma cadeia produtiva é dividida em producédo, industria e comércio. No que
se refere a producdo agroindustrial, ela se divide em quatro tipos de mercado: entre
produtores de insumo e produtores rurais; entre produtores rurais e agroindustria;
entre agroindustria e distribuidores e, por fim, entre distribuidores e consumidores.
(SILVA; BATALHA, 1997; VEGRO; MORICOCHI; JOHNSON, 1977).
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Figura 8 — Produgéo. Figura 9 — Torrefacdo.

Fonte — Nery, 2019. Fonte - LigthField Studios, 2019.

Figura 10 — Comércio — Supermercado. Figura 11 — Comércio — Cafeteria.

Fonte - Ribeiro, 2019. Fonte — Khamwaen, 2019.

De acordo com Zylbersztajn, Farina e Santos (1993, p. 277), podemos subdividir
a cadeia agroindustrial do café em trés categorias:

1)

Produgao: essa categoria envolve principalmente o produtor rural, mas
compreende também as empresas de maquinas agricolas (entre elas de
tratores, semeadoras, colheitadeiras, pulverizadores), os produtores de
fertilizantes e defensivos quimicos, a cooperativa e o corretor de cafés
verdes, bem como as instituicdes de pesquisa que fornecem tecnologia para
todo o setor agricola.
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Esse primeiro processo da cadeia € composto pelas etapas de plantio,
cultivo, classificacao, beneficiamento e estocagem, além das etapas ligadas
a obtengao do produto final.

Todos os atores envolvidos nessa etapa tém em comum o fato de
trabalharem com o café cru em grao verde, ou seja, nao ha transformacao
das caracteristicas intrinsecas do grao.

2) Industria: compreende as empresas de torrefacdo e moagem de café e
também as de café soluvel, capsulas, sachés e outras formas de preparo
do café.

3) Comércio: nele operam os os exportadores, atacadistas e varejistas. Essa
categoria envolve todos os que estdo ligados diretamente a distribuicao
do produto ja industrializado. Supermercados, padarias, restaurantes,
cafeterias, emporios e bares sao atacadistas e varejistas que comercializam
o café ja processado e pronto para o consumo. Atualmente, os canais de
venda on-line, sites de venda, marketplace e clubes de compra também sao
considerados os mais novos nichos de distribuicdo do nosso café.

Segundo Kotler, o setor varejista caracteriza-se por “realizar as atividades de
venda de bens ou servigos ao consumidor final para seu uso pessoal”. (1998, p. 493).

Do volume total de café consumido internamente, mais de 96% ¢é processado
pelo segmento de torrefacdo e moagem. A distribuicdo de café industrializado no
mercado interno é feita por cerca de duas mil industrias de torrefagdo e moagem.

Marketplace € uma plataforma que engloba diversos fornecedores e na qual os usuarios
transitam por varias lojas, mas pagam todos os itens adquiridos uma Uunica vez.
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Ao estudar o mercado de café, percebe-se que o setor varejista, a industria e as
empresas de torrefacéo, ndo se preocupam em implantar estratégias de marketing que
promovam o aumento do consumo da bebida em seus estabelecimentos, repassando
essa responsabilidade para os fornecedores, que promovem individualmente sua
marca com degustacgdes, promogoes e agdes de marketing do seu produto.

Figura 13 — Segmento produtivo de café.

Fonte - Vilela, 2019.

Figura 14 — Segmento logistico de café.
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Fonte — T photography, 2019.
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O mercado de café apresenta algumas peculiaridades importantes para as
analises que serao construidas ao longo desta cartilha, como podemos observar no
Quadro 1.

Quadro 1 - Estrutura do mercado de café.

MERCADO DE CAFE X PRODUTORES X FORNECEDORES X CLIENTES X CONCORRENTES

1 | Mercado composto por muitos produtores, ou seja, € pulverizado. Esses produtores, sozinhos,
nao detém poder de negociagao.

2 | Em geral, o produto nao é diferenciado, trata-se de uma commodity padronizada para ser
comercializada mundo afora, ressalvando o fato de que, de uns anos pra ca, vem crescendo
no mundo e, mais recentemente, no Brasil, 0 mercado de cafés especiais, cafés de origem e
nichos de mercado especificos.

3 | O mercado de café é tido como de relativa facilidade para entrada e saida se comparado a
outros segmentos da economia, como a industria automobilistica, o que permite a entrada de
aventureiros nos momentos de bons pregos e rapida saida destes quando ocorrem as crises de
pregos.

4 | Com praticamente os mesmos fatores de produgao, os cafeicultores conseguem diversificar a
qualidade do produto ofertado ao mercado, podendo produzir um café ganhador de concursos
de qualidade, assim como produzir uma bebida ‘rio’, conhecida pela baixa qualidade.

5 | As principais informagdes sobre o negdcio sao do conhecimento de todos, ou melhor, estao
disponiveis na internet e o mundo inteiro pode acessa-las e utiliza-las de forma lucrativa.

Fonte — Adaptado de Kotler, 1998.

Ao analisar o Quadro 1, percebemos que o preco do café é formado pela oferta
de todos os produtores, ja que o produtor individual ndo determina nem afeta as
negociagoes.

Diante disso, € de suma importancia a todos os envolvidos na cadeia do café
conhecer o comportamento dos pregos das sacas ao longo dos anos, levando em
consideracao a sazonalidade e as tendéncias do mercado, assim como entender
como funcionam os precos diferentes de cada praca comercial e também a oscilagao
de valor em diferentes niveis de mercado.

Para entender o mercado, faz-se necessario compreender as qualidades que
podem ser produzidas pelos cafeicultores, sobretudo pelo fato de que cada uma
delas apresenta nuances, aromas e também defeitos diferentes, o que ocasionara
agregacao ou perda de valor no produto final.

Na Figura 15 podemos observar os sete padrbes de bebida segundo a
Classificagado Oficial Brasileira (COB), dispostos de forma decrescente, da melhor
qualidade para a inferior.
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QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

Sao caracteristicas propicias para a producao de café arabica de boa
qualidade:

a) clima temperado e altitudes elevadas;

b) clima tropical e altitudes baixas;

c) clima temperado e altitudes baixas;

d) clima tropical e altitudes elevadas;

e) clima semiarido e altitudes baixas;

Sobre o agronegoécio café no Brasil, marque a opcao errada.

a) O Brasil € o maior produtor, maior exportador e segundo maior consumidor
mundial de café.

b) O café arabica é produzido em altitudes elevadas, enquanto o conilon é
cultivado em baixas altitudes.

c) Aproducao de café noBrasil, nas variedades arabica e conilon, esta concentrada
na Regido Sudeste, onde o clima é favoravel a cultura.

d) A qualidade do café esta relacionada basicamente aos cuidados pré e poés-
colheita, evitando as fermentagdes indesejadas que causam bebida riada e
rio.

e) Cafés commodity sdo padronizados e comercializados principalmente nas
bolsas de valores e futuros, ja os cafés diferenciados sdo negociados com
diferencial de precos caso a caso.
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2 PLANEJAMENTO

O que é planejar? E tracar metas e objetivos e buscar meios e procedimentos
para alcanga-los. Segundo Marques (2017), especialista em planejamento,

0 conceito de planejamento consiste no ato de criar e planejar,
antecipadamente, uma acdo, desenvolvendo, assim, estratégias
programadas para atingir determinado objetivo. Funciona como uma forma
de identificar um alvo especifico, com a intencado de organizar e aplicar as
melhores maneiras para atingi-lo.

Fazer um levantamento das informagdes necessarias antes de tomar qualquer
decisdo € a base do planejamento. Obter informag¢des das caracteristicas do cenario
atual, pesquisar sobre as tendéncias e sobre o custo do projeto sdo pilares para
desenvolver um bom plano de agéao.

Existe uma metodologia, chamada 5W2H (que corresponde as iniciais das
palavras em inglés what — o qué; why — por qué; where — onde; who — quem; when —
quando; how — como; how much — quanto), usada para fazer um bom planejamento.
(WERKEMA, 1995).

Resumimos no Quadro 2 exatamente quais questionamentos devem ser feitos
para iniciar um planejamento:

Quadro 2 — Modelo de metodologia de planejamento estratégico SW2H.

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO DA EMPRESA RURAL

OBJETIVO AUMENTAR A AREA DE PRODUGAO DE CAFE NO SiTIO SANTO ANTONIO
1 OQUE? Implantar um novo talhdo de café no Sitio Santo Antbnio - Talhdo 11.

2 POR QUE? xiigzzﬁg:dl;tigia;ig-da area, ampliar a producao e a produtividade, aumentar a
3 ONDE? Sitio Santo Anténio | Distrito de Lavrinha | Pinhaldo | Norte Pioneiro do Parana.
4 QUEM? Proprietario: José da Silva | Sécios e gerentes executando os trabalhos.

5 QUANDO? Janeiro — 1.2 cultura de apoio | Abril — 2.2 cultura de apoio | Julho — curvas de
nivel e mudas.

Agosto — calagem | Setembro — adubagéao | Outubro — sulco e demais |
Novembro — implantacao.

Contratagéo de mao de obra | Montagem de equipe de campo | Compra de

6 COMO?
Insumos.

~

QUANTO?  Da implantacdo a primeira colheita, estimativa de investimento da ordem de
R$ 20.000,00/hectare.

Fonte — Adaptado de Werkema, 1995.
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A producao de café, além de ser uma atividade muito competitiva, envolvendo
concorrentes municipais, regionais, estaduais, nacionais e até internacionais, sofre
com as consequéncias de sua estrutura e de seus arranjos de funcionamento.

Em relacdo a estrutura, esta ligada a presenca de milhares de produtores
pulverizados nos territérios nacional e mundial. Portanto, ndo ha influéncia individual
no mercado e ha obtencéo de informagdes em conteudo e tempo diferentes, o que
significa que esses produtores nao tém os mesmos conhecimentos do mercado. Em
geral, trata-se de produtores nao diferenciados, que produzem café commodity, ou
seja, qualidade padrao do mercado mundial.

A entrada no mercado de café e a saida dele € dita como relativamente facil
quando comparada ao que ocorre nos demais setores da economia, pois as informacoes
do setor sdo do conhecimento de todos, a necessidade de capital a ser investido
é relativamente baixa e existem agentes dispostos a ingressar nesse segmento no
mercado quando os pregos do produto atingem niveis altos.

Com praticamente os mesmos fatores de producdo, ou seja, contando com
pequenas diferengas em investimento ou tecnologia, produtores em condigdes
edafoclimaticas semelhantes conseguem atingir qualidades de café muito diferentes,
resultando em prejuizo de alguns e tornando outros ganhadores de concursos.

Condigdes edafoclimaticas sao caracteristicas definidas pelo meio em que estédo
inseridas, tais como o clima, o relevo, a litologia, a temperatura, a umidade do ar, a
radiacao, o tipo de solo, o vento, a composigéo atmosférica e a precipitagao pluvial.

A alta volatilidade de precos no mercado faz com que o produtor tenha que se
especializar cada vez mais no planejamento de seu negocio e mude sua visao para
um empreendimento rural ou uma empresa agricola. Além disso, o produtor precisa se
preocupar cada vez mais com a sustentabilidade e as exigéncias legais para continuar
na atividade e preservar o meio ambiente.

O planejamento da atividade cafeeira pode, desde seu inicio, ser dividido nos
seguintes pontos:

a) o que produzir? Café arabica. Qual variedade implantar? Para isso é preciso
analisar fatores como clima, solo, altitude, incidéncia de pragas e doengas,
topografia, nivel tecnoldgico e, finalmente, definir quais s&o os objetivos
daquela produgdo. Exemplo: vou implantar a variedade catuai, resistente a
ferrugem, pois essa € uma doenca incidente no Paran3;
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b) por que produzir? O que estou buscando? Exemplo: por causa de minha
referéncia familiar e de meu histérico de producéao, pretendo avancar na
producao de café em quantidade e qualidade, obtendo rentabilidade para
me sustentar na atividade;

c) onde produzir? Sitio Santo Agostinho, Distrito de Lavrinha, Pinhaldo, Norte
Pioneiro do Parana;

d) quem? Quais sdo as ag¢des necessarias para colocar o plano estratégico
em execugao? Exemplo: Preciso contratar um gerente para a fazenda, pois
tenho trabalho e acdes fora da fazenda;

e) quando produzir? Os preparativos do solo devem comecgar quatro a seis
meses antes do plantio, para implantagdo em novembro e planos para
colheita do café em dois a trés anos apds a implantacgao.

f) como produzir? Esta consiste em uma das principais definicbes, pois é
necessario optar pelo manejo adequado levando em consideragao a oferta
de capital e mao de obra, entre outros fatores. Qual variedade implantar?
Para isso € preciso analisar fatores como clima, solo, altitude, incidéncia de
pragas e doencas, topografia, nivel tecnoldgico e, finalmente, definir quais
sao os objetivos daquela producéo;

g) quais mercados atender? Para isso, € necessario verificar qual € a
demanda dos potenciais clientes, se eles preferem cafés naturais ou cereja
descascados, se analisam a acidez, o corpo e a dogura, ou se eles se limitam
a pontuacao final. Exemplo: meu foco sera em cafés com pontuacido acima
de 85 pontos SCA, pois quero me destacar nos concursos;

h) quanto produzir? Esse ponto evidencia quais sdo os gargalos para a
ampliagdo e os numeros do negdcio. Por exemplo: pretendo investir em
40 hectares o equivalente a R$ 440.000,00 em dois anos, para obter uma
rentabilidade média de 18% ao ano quando iniciar a producéo.

O produtor deve avaliar, de acordo com o capital disponivel e as condi¢des de
producgao, o nivel tecnoldgico a ser implantado. Para isso, deve pensar em questdes
como mecanizagao, irrigagdao, processos de beneficiamento e secagem, entre
outros. Deve ainda considerar a definigdo de quando produzir, 0 ano de baixa ou alta
bienalidade, a variedade tardia ou precoce, os anos em que foram feitas podas, a
safra zero, a recepa e até mesmo a implantagao de novos cafeeiros.
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A gestdo se faz com medicdo de informagdes da atividade, o que requer o
levantamento de dados para o planejamento da produgdo e do negdcio como um
todo. Sendo assim, partimos para a busca das seguintes informagdes:

a) dados de mercado;
b) dados da propriedade: condig¢des fisicas e climaticas;

C) organizagao das atividades.

Essas informacdes sao essenciais para posteriormente analisarmos os dados,
levantarmos inferéncias, fazermos comparativos e benchmarkings a fim de tomarmos
decisbes mais assertivas em determinada situacao.

Benchmarking € um processo de comparagao de produtos, servigos e praticas
empresariais que serve como um importante instrumento de gestdo das empresas.
Ele é realizado por meio de pesquisas para comparar as agées de cada empresa.

2.1 MARKETING NO AGRONEGOCIO CAFE

O marketing € uma excelente ferramenta para todos os atores que compdem a
cadeia produtiva do café se posicionarem competitivamente. A concorréncia aumentou
substancialmente com a abertura de mercado, pois um grande numero de produtos
esta a disposicao do consumidor e 0 acesso as informacdes esta cada vez maior.

Conforme Mckenna (1992), o marketing pode também ser compreendido como a
forma pela qual as empresas se expressam, como elas interagem com seus clientes,
transmitem valor a eles e, finalmente, Ihes oferecem produtos e/ou servigos.

Nesse processo, as empresas se organizam e direcionam a comunicagdo ao
mercado, inclusive por meio do desenvolvimento de novos produtos, com caracteristicas
que os tornem diferenciados ou até mesmo inovadores, transmitindo sua vis&o sobre o0
mundo e o porqué de os clientes optarem por seus produtos em detrimento de outros.

Podemos resumir o conceito do marketing como uma ampla gama de estratégias,
planos e a¢des para se criar, transmitir e monetizar valor nos produtos e servigos
oferecidos por pessoas e empresas.

Portanto, o marketing nao pode ser condensado somente em propaganda ou
promocao, trata-se de algo maior, ou seja, de uma jungéo da missao, da visao e dos
valores da empresa com suas ofertas para conecta-la ao mercado, oferecendo valor
a sociedade.
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Portanto, para alcangar o sucesso, visando a ampliar a participagao de mercado,
ha a necessidade de levantar informagdes acerca do mercado pretendido, do perfil
de clientes, das caracteristicas de consumo para, entdo, direcionar a atuagéo nos
segmentos selecionados, sejam estes mercados ja estabelecidos, sejam novos,
atuando fortemente em propaganda, promocgdes e acompanhamento da equipe
de campo/vendedores nas agdes efetuadas. E imperativo motivar, definir metas e
bonificagdes para essa equipe.

As estratégias de marketing podem ser trabalhadas em todos os elos da Cadeia
do Agronegécio Café, conforme mencionado anteriormente, tanto pelo fato de haver
competicdo em todos os elos, quanto para seus atores obterem sucesso na transmissao
de valores, missdes e proposi¢gdes de produtos e servigos aos clientes.

De forma ainda mais ampla, os conceitos de marketing podem ser utilizados por
associagdes, cooperativas, 6rgaos, entidades e até por nagdes, como exemplificam
os programas ‘Cafés do Brasil’, ‘Café de Colédmbia’, ‘Café de Costa Rica’, entre outros.

O programa Cafés do Brasil, cujo simbolo esta representado na Figura 16,
foi criado em 1998 para preencher a lacuna de planos ou estratégias de marketing
especificas para o agronegdécio café no pais como um todo.

Ele se baseia na disseminacédo da estratégia na cadeia de valor com o slogan
“‘Um pais, muitos sabores, qualidade, sustentabilidade e responsabilidade social,
modernidade com tradi¢gdes e agronegocio sofisticado e eficiente.”. (BOAS et al., 2004).

Figura 16 — Logomarca do Programa
Cafés do Brasil.

( A

CAFES DO
BRASIL

\ .

Fonte — Embrapa Café, 2016.
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O marketing pode ser trabalhado em quatro ferramentas, consideradas composto
ou mix de marketing: produto, preco, promogao e praga (canais de distribuigao)
(KOTLER; ARMSTRONG, 1998). Quando tratados de forma estratégica, permitem
que as organizagdes se adaptem ao mercado-alvo ou posicionem-se de maneira a
influencia-lo, possibilitando atingir os objetivos propostos naquele mercado. (BOAS et
al., 2004).

De acordo com a definicdo de Kotler, produto € “algo que pode ser oferecido a
um mercado para satisfazer a um desejo ou necessidade”. (1998, p. 383). Tomando
como base essa definigdo, um produto ndo se restringe, portanto, ao objeto fisico.
O importante é ter em mente que o consumidor adquire determinado produto
para finalmente ter ou usufruir da vantagem imediata que ele possa proporcionar,
satisfazendo suas necessidades e seus desejos e até mesmo excedendo as suas
expectativas.

Segundo Kotler (1998), existe uma prioridade entre valores para o consumidor,
sendo eles:

= beneficio-nucleo: aquilo que é fundamental ao consumidor, podendo ser o
prazer ou a saude;

= produto basico: é o que se espera do produto, que cumpre a descricdo do
rétulo;

= produto ampliado: aquele que vai além das expectativas.

Figura 17 — Hierarquia de valores para os clientes.
( A

Beneficio nucleo.
Ex.: prazer e saudabilidade

Produto basico.
Ex.: café especial 85 pontos
(excelente sabor e possui
diversos beneficios a saude)

Produto ampliado.

Ex.: café especial 85 pontos
certificado Fairtrade da
Regido do Norte Pioneiro do
Parana (possui certificacdo
de origem e que o processo faz

parte do comércio justo)

\_ Y,
Fonte — Adaptado de Kotler, 1998.
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A estratégia de preco pode ser influenciada pelas caracteristicas do consumidor,
da organizagao/empresa e da concorréncia. Com relagdo ao consumidor, o pre¢o do
produto pode ser usado para segmenta-lo, por exemplo, em mercados de prestigio,
de massa e econdmico ou como uma forma de criar uma imagem de produto e marca.
Com relagdo a empresa, 0s processos internos, a organizagao, seus custos, os
objetivos, a natureza do produto (perecivel ou ndo) e o estagio do ciclo de vida podem
influenciar a estratégia de preco adotada. Por fim, com relacédo as caracteristicas da
concorréncia, a quantidade, o tamanho, as estruturas de custos, as promogoes e
campanhas e as reagdes histéricas a mudanca de precos influenciam a estratégia.
(CERTO; PETER, 1993).

Para o cliente adquirir tal produto, o preco deve ser compativel com o valor
percebido da oferta. Para Kotler, “o pre¢o é o unico elemento do composto de marketing
que produz receita; os outros elementos geram custos”. (1998, p. 558).

As estratégias de “promogao”, por sua vez, sdo definidas de acordo com os
objetivos especificos e estratégicos da organizagao.

Levando-se em consideracdo as caracteristicas do mercado, a empresa
buscara informar, orientar e persuadir o consumidor. Ela pode focar tanto no processo
de comunicagdo quanto no produto em si, destacando a propaganda, promogéo
de vendas, publicidade e venda pessoal. Esse aglomerado de ac¢des constitui as
atividades desempenhadas para comunicar e promover os produtos ao mercado-alvo.
(CERTO; PETER, 1993; KOTLER, 1998).

A propaganda/promogéao, segundo Dias, “é uma das mais fortes armas para
estimular o compromisso produto-mercado, visto ser uma das principais responsaveis
pela formagao do giro do produto no ponto de venda”. (1993, p. 368).

A pracga é o elemento do composto de marketing caracterizado pela soma das
instituicdes que comercializam produtos para os diversos tipos de compradores, desde
industriais a consumidores finais, ou seja, os famosos B2B (Business to Business)
e B2C (Business to Costumer), que representam relagées comerciais entre clientes
corporativos e negociacdes entre empresas e clientes finais.
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Figura 18 — Os 4 Ps do marketing.

4 )

&l

Produto

= O que o cliente quer do
produto?

= Quais atributos ele
precisa ter?

= Como ele sera usado?
= Qual a sua aparéncia?
= Qual seu nome?

Mercado
alvo .

\\\ romogao

= Onde vocé vai
anunciar?

= Qual o melhor
momento para
promover?

= Qual o padrdo de

mercado para esse
tipo de produto?

\ y

Fonte — Adaptado de Borges, 2013.

O esquema proposto na Figura 18 pode ser adaptado a diversos segmentos do
mercado, inclusive do agronegdécio, desde a produgao até os setores que atendem
diretamente os consumidores finais. (SILVA; BATALHA, 1997).

No Quadro 3 podemos visualizar um exemplo da aplicagao dos 4 Ps do marketing
para uma torrefagao de cafés especiais:

= Produtos: trés linhas de café.
= Praca: locais onde o produto sera colocado a venda.
= Preco e seus componentes: € a medi¢cao de valor ao cliente.

= Promogao: trata da linguagem e da comunicac¢éo do valor para os potenciais
clientes.
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Quadro 3 - Exemplo de aplicagao dos 4 Ps do marketing para uma torrefagdo de cafés especiais.

Os 4 Ps do marketing para uma torrefagcdo de cafés especiais
PRODUTO MERCADO-ALVO

Café edigao limitada (250 g, 500 g e
1 kg)

Café especial (250 g, 500 g e 1 kg) 15 a 60 anos

Ambos os géneros

Café superior (250 g, 500 g e 1 kg) Todas as classes
de renda

Qualidade, artesanal, bem-estar

Especialistas em

Valorizagao do produtor, certificado, :
café

saudabilidade, pertencimento
Amantes do café

Iniciantes no café PROMOGAO

Em casa, no Datas comemorativas, produto matinal

trabalho . . 5 .
Paixao do Brasil pelo café, ato social e

Na escola prazer

Midias sociais, redes de
relacionamento

Saude, energia no
dia a dia

. Site, loja, cartdes, folders, midia
Social e prazer especializada

(0fe]s 10 N[0 (8]0l Eventos, degustacoes, patrocinios

Fonte — Adaptado de Kotler, 1998.

Segundo Bandyopadhyay (2001), a utilizagdo do mix de marketing em mercados
emergentes como os da internet gera eficiéncia e auxilia no desenvolvimento de
vantagens competitivas.

O enfoque de marketing atual estabelece a necessidade de visualizagéo
das diversas cadeias agroindustriais de forma inversa, sendo o consumidor final o
‘elemento dinamizador das cadeias agroindustriais modernas’, ou seja, ele se torna
o principal ator da cadeia e € quem ira ditar os rumos e as demandas para que as
empresas possam se estruturar para atender. (SILVA; BATALHA, 1997).

Trazendo a compreensdao da Cadeia do Agronegocio Café mostrada
anteriormente para a discussao do marketing — relembrando que a cadeia € composta
de trés processos (produgéo, industria e comércio) —, o marketing pode ser aplicado
da seguinte forma (SILVA; BATALHA, 1997):

» marketing rural: feito entre os produtores de insumos e os produtores rurais;

» marketing agricola: feito entre a agroindustria e a agricultura;
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» marketing agroindustrial: feito entre a industria e os distribuidores;
* marketing alimentar: feito entre o comercio varejista e o consumidor.

De acordo com uma analise estratégica de cadeia e marketing, ressalta-se
a necessidade de criar relagbes fortes com os atores, sejam eles clientes, sejam
fornecedores, distribuidores, revendedores e pessoas influentes no setor. Deve-se
também maximizar a utilizacao da infraestrutura, das empresas e de pessoas-chave
que propiciam ao setor sua evolugdo. (SETTE, 1999).

Uma das bases para se manter ativo no mercado € estar consciente de todo o
processo, assim como conhecer bem os distribuidores e revendedores.

A conexao mais interativa da cadeia de suprimentos ocorre entre os elos mais
préoximos dos consumidores finais, de onde advém maior sensibilidade e facilidade
em captar os desejos e preferéncias dos consumidores, para assim poder indicar o
caminho certo para a empresa investir. E, havendo integragao e interdependéncia
entre clientes e fornecedores, o repasse das informacgdes chega aos demais agentes e
todo o fluxo acontece de forma fluida, coerente e com menores perdas nos processos.
(PINAZZA; ALIMANDRO, 1999).
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QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

De acordo com os fundamentos do 5W2H, assinale a resposta incorreta.
a) Sao perguntas focadas em definir exatamente o modelo de negdcios a ser
implantado.

b) O planejamento busca tragcar metas e objetivos e busca meios e procedimentos
para alcanca-los.

c) As sete perguntas sao: what, why, where, who, when, how e how much.
d) Os quatro Ps do marketing sao: produto, preco, popularidade e praca.

e) A ferramenta 5W2H permite tragar metas, ag¢des responsaveis e custos
envolvidos.

Sobre planejamento e marketing, marque a alternativa correta.

a) O ciclo PDCA é uma sequéncia de agdes para que o planejamento flua de
forma eficiente.

b) No ciclo PDCA temos: prioridade, direcionamento, controle e analise.

c) Em uma escala de hierarquia de prioridades, primeiro analisamos o produto
ampliado, depois o basico e, por ultimo, o nucleo.

d) Planejamento se faz sem necessidade de mensurar os resultados obtidos.

e) Dos 4 Ps do marketing, o mais importante deles é ‘preferéncia’.
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3. Definauma metae/ou estratégia para sua propriedade. Monte o planejamento
segundo os fundamentos do 5W2H. Lembre-se: uma meta deve ser
mensuravel, especifica, temporal e atingivel.

ACAO DESCRICAO DAACAO
1 WHAT? O qué?
2 WHY? Por qué?
3 HOW? Como?
4 WHEN? Quando?
5 WHERE? Onde?
6 WHO? Quem?
4 HOoOwW Quantg
MUCH? custara?
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3 FUNDAMENTOS E PRINCiPIOS DE MERCADO

3.1 FORMAGCAO DE PRECO NO MERCADO INTERNO

O mercado do agronegocio café, assim como outros mercados, é regido pelas
leis econdmicas da oferta e da demanda. Essas leis dizem, de forma resumida:

» Lei da oferta: define o comportamento de todos os produtores ofertantes
do mercado, pois estes tomam a decisdo de ofertar produtos para o
mercado avaliando se o pre¢o pago remunera os custos de produgao e traz
lucratividade.

» Lei da demanda: define o comportamento dos consumidores, pois, de modo
geral, estdo dispostos a consumir maior quantidade de produto quanto menor
for o preco deste. Produtos como alimentos sdo excegdes: se o prego da
carne baixar, o consumidor nao ira consumir trés vezes mais, portanto, o
aumento no consumo nao é proporcional a diminuigao no preco.

Na Figura 19 é possivel identificar as duas curvas, de oferta e demanda de
mercado. Essa figura representa um mercado em equilibrio, que ocorre quando a
quantidade demandada de um bem no mercado, por unidade de tempo, se iguala
a quantidade ofertada no mercado, nessa mesma unidade de tempo e, uma vez
atingido o equilibrio, tende a persistir. Geometricamente, o equilibrio ocorre quando
as curvas de oferta e demanda se encontram, ou seja, quando um produto atinge
determinado preco, os consumidores e os produtores estdo dispostos a comprar e
vender a mesma quantidade.

A analise do equilibrio esta voltada para um mercado competitivo, também
chamado de concorréncia perfeita, em que existem muitos compradores e vendedores,
de modo que nenhum deles, individualmente, consegue exercer influéncia significativa
nos precos e nas quantidades de mercado.
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Figura 19 — Curvas a demonstrar a lei da oferta e a demanda.
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Fonte — Adaptado de Tavares, 2016.

Deve-se notar que, uma vez em equilibrio, qualquer movimento que altere esse
ponto acarretara agdes reguladoras dos agentes de mercado para que este volte
ao equilibrio inicial. Por exemplo, se ha uma queda repentina na producao devido a
questdes climaticas, os precos tendem a subir, impulsionando assim os produtores a
investir na atividade para voltar a ofertar o produto para o mercado e poder se aproveitar
dos pregos vigentes. Portanto, esse equilibrio € estavel e qualquer movimento de
afastamento provoca a atuacgao de forgas contrarias para voltar ao ponto de equilibrio.
(TAVARES, 2016).

O excedente mostrado no esquema anterior se refere ao excesso de produto
no mercado, pois o0 preco esta alto o bastante para estimular a producéo e venda por
parte dos ofertantes, mas caro demais para aquisicdo dos demandantes.

Por outro lado, a escassez ocorre quando o preco esta baixo demais para
estimular a produgao e venda, enquanto os consumidores querem comprar naquele
determinado prego.

Vamos explicar o que acontece nos pontos ‘a’, ‘b’, ‘c’, ‘d’, e ‘e’, em um mercado
perfeito, ou seja, com livre acesso a informacao e igualdade entre ofertantes e
demandantes.

a) Nos pontos ‘a’e ‘b’ acontece a mesma coisa: ao prego P1 os produtores estéo
dispostos a ofertar a quantidade ‘gb’, mas os compradores estao querendo



N =
SENARAR/PR 1o 43

comprar apenas a quantidade ‘ga’, portanto ha excedente de produto no
mercado; a tendéncia, nesse caso, é de queda do prego do produto até o
equilibrio, ou seja, a quantidade demandada é igual a quantidade ofertada.

b) Nos pontos ‘c’e ‘d’ ocorrem as mesmas situagdes: ao prego P2, os produtores
estao dispostos a ofertar a quantidade ‘qc’, mas os compradores querem a
quantidade ‘qd’, mais do que o mercado oferta. Portanto, ha escassez de
produto no mercado, o que propicia a elevacao do preco.

c) Finalmente, no ponto ‘e’, ao preco PO, os produtores estéo dispostos a ofertar
a mesma quantidade ‘qe’ que os compradores desejam adquirir, portanto ha
um ponto de equilibrio de mercado: os pregos remuneram a atividade dos
produtores de maneira satisfatoria, e os consumidores acreditam despender
de forma justa pela compra dos produtos que lhes interessam.

No setor agropecuario, quem dita os pregcos € o mercado internacional, ja que
a oferta e a demanda sao analisadas globalmente. (SCHOUCHANA; SHENG e
DECOTELLI, 2013). Além disso, existe uma rapidez muito maior ao expor 0s pregos
para os componentes das cadeias produtivas e, dessa forma, aumenta-se o risco de
0S pregos gerarem um impacto imediato no agronegdcio como um todo.

Nesse sentido, seguindo a mesma linha de raciocinio, a gestdo de risco do
agronegocio passou a ter um papel importante na vida das empresas e, por essa
razao, o conhecimento das ferramentas de gestao de riscos, como os mercados de
derivativos, que sao operacdes financeiras que geram pagamentos futuros, ganhou
importancia na dindmica do mercado.

Portanto, € importante saber analisar, identificar, caracterizar e mensurar os riscos
envolvidos no prego das mercadorias agropecuarias, por meio do mercado fisico, que
nada mais € que a troca de produto fisico por dinheiro, por meio do mercado a termo,
que significa vender ou comprar algo com data e prego futuro pré-determinados, ou
ainda, pelo mercado futuro, no qual o comprador paga pela compra e o vendedor se
compromete a vender, mas sem a obriga¢ao da entrega do produto naquele momento.
Por fim, existe ainda o mercado de opgdes, que € a néo obrigagdo, mas o direito
de comprar ou vender algo a um preco especifico, dentro de um prazo predefinido.
Utilizar corretamente os conceitos e as estratégias operacionais dos derivativos é
imprescindivel para o produtor rural.

As premissas de um mercado em concorréncia perfeita abordadas anteriormente
sdo, na realidade, pouco encontradas, pois existem diversas distorgdes que levam a
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competitividade ora para os fornecedores, ora para os consumidores, sejam elas:
informacédo, conhecimento tecnolégico, protecdo de mercado, diferenciacdo na
qualidade e livre entrada e saida dos atores no mercado em questao.

Portanto, sob diversas circunstancias, existem outros tipos de mercado: os de
concorréncia imperfeita. Algumas de suas caracteristicas sdo descritas a seguir:

1)

2)

3)

Monopdlio: ha apenas um vendedor de determinado produto, servigo ou
fator de producao, o que lhe da o poder de ditar os precos.

Oligopdlio: situagdo em que se apresentam poucas empresas vendedoras,
existindo o risco de estas combinarem o preco e também receberem lucros
acima dos custos de producgao, os chamados lucros supernormais.

Concorréncia monopolistica: € o mercado mais comum de ser encontrado;
denota a juncao de concorréncia pura e monopolio, no qual existem muitas
empresas ofertantes, mas que, pelo fato de comercializarem produtos
diferenciados, atuam em nichos de mercado, havendo possibilidade para
determinacao de preco. Contudo, seus lucros nao sao infinitos, pois os
consumidores podem escolher produtos substitutos.

Monopsénio: mercado em que existe apenas um comprador, que determina
o preco de compra de seus diversos fornecedores.

Oligopsonio: mercado no qual existem poucos compradores para aquele
produto, configurando mais uma vez poder de barganha e determinagéo de
preco em detrimento dos vendedores.

Voltando a formagao dos pregos no mercado, especificamente interno, deve-se

atentar ainda para as seguintes variaveis:

preco externo: o preco do café é definido externamente, na Bolsa de Nova
lorque. Portanto, as cotacdes definidas no mercado externo influenciam
diretamente as cotagdes internas;



Figura 20 — Fachada do prédio onde funciona a Bolsa de Nova lorque.
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Figura 21 — Local onde ocorre o pregao na Bolsa de Nova lorque.
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prémio de exportagdo: € o valor formado pela diferenca entre o preco do
café bruto cotado no mercado externo (ICE), inclusos os tramites de frete
internacional, seguro, despacho e demais custos, e o prego free on board
(FOB), cuja traducao € livre a bordo. A diferenga entre esses dois valores é
definida como prémio de exportacao.

Ja o agio ou desagio no valor da exportacao € definido como a diferencga
da qualidade do café que esta sendo embarcado, comparado ao padréao de
qualidade definido pela bolsa de negociagao. Por exemplo: o contrato do ICE
trabalha com café Tipo 5, 46 defeitos, bebida dura para melhor. Se féssemos
exportar hoje, em safra corrente, um café considerado good cup (bebida
boa, em inglés), preparado, peneiras 17/18, Tipo 6, negociado para mai/jun,
teriamos um desagio de aproximadamente US$ 0,07 por libra-peso contra
a ICE. Ja para um café fine cup (bebida fina em inglés), preparado peneiras
17/18, também Tipo 6, seria desagio na faixa de US$ 0,04 por libra-peso;

A COB define a qualidade do café de acordo com parametros fisicos. Sao eles:
* peneira: tamanho do grédo. Exemplo: 15.

+ defeitos: soma das imperfeicdes encontradas em uma amostra de café. Cada
defeito tem uma equivaléncia em pontos. Exemplo: 46 defeitos.

» tipo: é definido com base na quantidade de defeitos. Exemplo: Tipo 5, que tem 46
defeitos.

custos portuarios: quando o café esta no porto para ser despachado as
taxas portuarias, cobradas pela utilizacdo da infraestrutura do local sao
descontadas do preco do grdo no mercado interno. E também cobrado o
custo da permanéncia ou estadia do caminhao carregado no local, pois isso
gera filas e demanda tempo no descarregamento e, por fim, as despesas de
armazenagem;

frete até o porto: a formacdo do preco do frete leva em consideragao
fatores locais/diretos e conjunturais/indiretos, além dos custos da atividade.
(APROSOJA, [s.d.]);



N =
SENARAR/PR 1o 47

Figura 22 — Porto de Santos, Sao Paulo.

Fonte — T photography, 2011.

= cambio: € a segunda variavel mais importante para a formagao dos pregos
no mercado interno, pois é volatil, ou seja, sofre variagdo continua de acordo
com movimentos do mercado e pode trazer um retorno ao produtor menor ou
maior do que o estimado no fechamento do contrato.

Figura 23 — Exemplo de cadmbio monetario.
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3.1.1  Calculo para transformagéo do prego do café arabica na Bolsa de
Nova lorque (US$/libra-peso) para o preco interno (R$/saca).

Para transformar a cotacao do café arabica na Bolsa de Nova lorque precisamos
multiplica-la pela cotacdo do dolar e também pelo fator de conversao de libra-peso
para sacas de 60 kg, por exemplo:

= cotagdo de NY: US$ 110,00 a libra-peso;
» cotagdo do dédlar: R$ 4,30 para se comprar US$ 1,00.

E convencionado que uma libra-peso é a unidade de massa definida como
exatamente 0,45359237 quilogramas. Para transformar libra-peso para saca de 60 kg
¢ feito o seguinte calculo:

( )
1 libra-peso — 0,454 kg

x — 60 kg

x = 132,28 libras-peso

Mas, pelo fato de a cotacdo do café estar multiplicada por 100, dividimos essa
constante por 100, resultando em 1,3228 libras-peso:

e 2
132,28

100

x =1,3228 libras-peso

Finalmente:

( )
x =110,00 - 4,30 - 1,3228

x = R$ 625,68

Esse é o preco da saca de 60 kg de café a ser entregue em Nova
lorque, nos armazéns credenciados na Bolsa.




N =
SENARAR/PR 1o 49

@ PARA SABER MAIS

Especificagdes dos contratos de café arabica na B3 — BM&F Bovespa

Quantidade: 100 sacas de 60 kg.

Tipo de produto: café cru tipo 4/5 ou melhor, bebida dura ou melhor.
Vencimento: 03, 05, 07, 09 e 12 (6° dia util ao ultimo dia do més de vencimento).
Local de entrega: SP — capital.

Liquidacéo: entrega.

Cadigos:

* CR1: Rolagem de café arabica;

» ICF: Café arabica;

* DR1: Rolagem de délar comercial;

e« DOL: Délar comercial.

3.1.2 Calculo para transformacao do preco do café arabica na BM&F

Bovespa — B3 (US$/saca) para o preco interno (R$/saca)

Nesse caso, como a cotagao do café ja esta em sacas de 60 quilos, precisa-se

somente transformar a cotagao em reais, multiplicando pela cotacao do dolar:

exemplo da cotagdo da B3: US$ 132,00 a saca de 60 kg;
cotacdo do dolar: R$ 4,30 para se comprar US$ 1,00.

Finalmente:

US$ 132,00 - 4,30 = R$ 567,60

Este é o preco da saca de 60 kg de café a ser entregue em
Sao Paulo-SP, nos armazéns credenciados na Bolsa.

3.1.3 Calculo para transformacao do pre¢o do café conilon na Bolsa de

Londres (US$/tonelada) para o preco interno (R$/saca)

Em Londres, a cotacao do café conilon esta em ddélares por tonelada, portanto é

necessario transformar ambas as variaveis para obtermos R$/sc:

exemplo da cotacdo da Bolsa de Londres: US$ 1.315,00 a tonelada de café
conilon;

cotacao do ddlar: R$ 4,30 para se comprar US$ 1,00;
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para transformar tonelada para sacas de 60 kg: € convencionado que uma
tonelada pesa 1.000 quilogramas, portanto, 60 kg equivalem a 0,06 toneladas.

Finalmente:

US$ 1.315,00 * R$ 4,30 - 0,06 toneladas = R$ 339,27

Esse é o valor da saca de 60 kg de café conilon entregue em
Vitéria-ES, nos armazéns credenciados na Bolsa.

@ PARA SABER MAIS

Especificagbes dos contratos de café conilon/robusta na Bolsa de Londres — LIFFEE

Quantidade: 10 toneladas.

Tipo de produto: café cru tipo 6 ou melhor.
Vencimento: 01, 03, 05, 07, 09 e 11.

Local de entrega: Grande Vitoria (ES).
Liquidagao: entrega.

Codigo (NYSE LIFFE LONDON).

RC: Café robusta futuro.

3.1.4 Calculo da cotacgao interna

O preco do café a ser pago ao produtor envolve as seguintes variaveis: a cotagéo

do café em Nova lorque com vencimentos preestabelecidos; o prémio praticado no

porto; os custos portuarios; o custo com o frete rodoviario e o cambio.

E importante que os agentes do mercado agropecuario utilizem os mercados
futuro, a termo e de opgdes pelos seguintes motivos:

€ possivel saber com antecedéncia se os pregos a serem praticados na safra
irdo remunerar a atividade;

esses mercados sdo alternativas de menor custo quando comparados a
compras com despesas de armazenagem;

0 hedge é uma ferramenta para travar o prego e nao incorrer em surpresas;
0s agentes bancarios tém maior confianga em agentes de mercado que estao
protegidos contra os riscos inerentes as operacgoes;

sempre ocorrem distorcbes de precos entre pracas diferentes, prazos e
vencimentos futuros, o que torna esses mercados oportunidades para
arbitradores igualarem as diferengas.
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Hedge: em inglés, significa cerca. No mundo das finangas € um cobertura que visa
a proteger operagoes financeiras contra o risco de grandes variagdes de prego
de determinado ativo. Hedge é uma operag¢ao que reduz ou elimina o risco com a
variagao indesejada de pregos.

Cabe, ainda, ressaltar que o mercado é afetado por fatores diretos (também
conhecidos como de base, ou microeconémicos) e fatores indiretos (externos ou
macroecondmicos). Ligados aos fatores diretos estdo a oferta de café no Brasil, a
demanda dos consumidores nacionais, os estoques internos e externos, a produgao
de paises concorrentes, as variacdes climaticas que podem afetar a producéo, as
cotacdes do café e dos insumos utilizados no processo de producéo, a taxa de cambio
e o custo de mao de obra.

Osfatoresindiretos afetam sobremaneira o mercado de café e, atualmente, pode-se
dizer que influenciam até mais o mercado de café do que os fatores diretos, devido ao
processo de aproximagao dos mercados de todo mundo e a inexisténcia de fronteiras
comerciais, ou seja, investidores do mundo inteiro podem comprar e vender contratos
de café na bolsa. Portanto, fundos de investimentos e grandes volumes de capital
passam a participar do mercado, além de produtores, exportadores e torrefadores.

Ja que o mercado é mundial, fatores que afetam de forma geral a movimentagéao
de capital desses grandes investidores causam reviravoltas no mercado, pois muitas
vezes nao estao respaldados ou explicados pelos fatores de base. Sao eles: a evolugao
da taxa de juros nacional e de grandes poténcias mundiais, a dindAmica do mercado
de trabalho, o terrorismo, a politica externa, a inflagdo, a energia limpa, a renda e a
demanda agregada.

Alguns conceitos importantes para entender o mercado e tomar decisdes mais
assertivas sdo os seguintes:

= margem de garantia: € a quantia que deve ser colocada, como o proprio
nome diz, como garantia para a operagao, para sustentar a posi¢ao tomada.
Em caso de ndo cumprimento de uma das partes, a margem de garantia é
acionada pela Bolsa de Valores para ajudar a cumprir o contrato. Lembrando
gue na Bolsa de Valores todos os contratos sdo cumpridos na totalidade, ou
seja, sdo pagos e recebidos;

= volume de comércio (VC): numero de contratos negociados em determinado
periodo de tempo (dia, més, ano etc.);

= posicoes em aberto (PA): sdo aquelas que ainda ndo foram encerradas.
Por exemplo: se o numero de posi¢cdes em aberto aumenta, significa que
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novos investimentos estdo sendo realizados; se o numero de PA diminui,
investidores est&o liquidando posi¢cdes e saindo do mercado; se 0 numero
de PA esta constante, diz-se que os investimentos estao “trocando de méos”,
pois novos negdcios estdo surgindo e outros estdo sendo encerrados.

3.2 HISTORIA DO CAFE NA BOLSA DE VALORES

Ja foi falado e é notério o importante papel do café na economia brasileira. Tao
relevante que as operagdes que se avolumavam comegaram a ser realizadas no
Palacio do Café em 1922. Criada por Decreto Federal, a Bolsa Oficial do Café iniciou
suas atividades em 1917 em um saldo alugado no centro da cidade de Santos-SP. A
Bolsa funcionou até fins da década de 1970. Posteriormente, as operagdes passaram
para a Bolsa de Mercadorias e Futuros (BM&F).

Em 1986, o governo do estado de Sao Paulo decretou o fechamento da
Bolsa Oficial do Café, como resultado de apenas uma parte do edificio
estar funcionando devido a degradacdo causada pelos anos, com risco de
desmoronamento. (MENDES, 2018).

Conforme Mendes (2018), em 1996 o governo do estado de Sao Paulo reuniu
orgaos publicos e privados para o desenvolvimento de um projeto para a criagao do
Museu do Café. As obras comecaram em 1997 com intuito de salvar o prédio, onde
posteriormente o museu foi instalado e foram criadas novas salas de visitagao.

O Palacio do Café, onde esta instalado o museu, foi tombado pelo Instituto do
Patriménio Historico e Artistico Nacional (IPHAN) em 2009. Atualmente, o Museu
do Café € um dos principais pontos turisticos da cidade de Santos e conta com
diversas exposigdes tematicas. Além disso, nele ha um Centro de Informagéo e
Documentagéao, abrigando um acervo com diversas publicagbes e documentos sobre
o café e sua histéria.

O museu é aberto ao publico para visitagdo gratuita e no Centro de Preparacgéo
de Café ocorrem regularmente cursos relacionados ao conhecimento e ao preparo da
bebida. A cafeteria, no primeiro andar, € uma das atra¢des, com cafés de todo o Brasil
preparados por meio de diferentes métodos.

3.3 CICLO DE PRECOS

Para analisarmos os mercados e tomarmos as decisdes mais assertivas, o
comportamento dos pregos ao longo do tempo é fator determinante na escolha do
momento em que o investidor ou ofertante podera entrar no mercado, executar uma
ordem, liquidar sua posi¢gdo ou mesmo entregar o produto aos compradores.
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Lembrando que o mercado de café é afetado ainda por um importante conceito: a
bienalidade do cafeeiro, caracteristica fisioldgica que determina alta produgdo em um
ano e menor produgao no ano subsequente, ou seja, a planta se prepara um ano para
produzir frutos e no outro produzir folhas e se recuperar para ter alta produtividade
novamente no proximo ano.

O ciclo de pregos pode ser dividido em trés diferentes analises: tendéncia,
sazonalidade e nivel da série de pregos, propriamente dito.

A tendéncia é descrita como o movimento dos precos de mercado que se
sustentam por certo periodo. Pode ser feita para qualquer série de precos, desde
que leve em consideragao o tamanho do periodo analisado e as possiveis distor¢des
de mercado que possam alterar o resultado da tendéncia e acarretar em uma
analise incorreta.

O Grafico 9 traz os pregos pagos ao produtor, em dolares por libra-peso, de
janeiro de 1997 até dezembro de 2018. De acordo com o comportamento da linha de
tendéncia (pontilhada em azul) observa-se um crescimento nos pregos do café arabica
em toda a série histérica, contudo, os precos nominais, descontada a inflacdo de
novembro de 1996 (US$ 121,15 por libra-peso) para dezembro de 2018 (US$ 107,23
por libra-peso), cairam 11,5%.

Grafico 9 — Tendéncia/lndicador Cepea de pregos do café arabica, de 1997 a 2018, em ddlares por
libra-peso.
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A sazonalidade resulta do comportamento cruzado entre a oferta, quando
analisamos a safra e entressafra (que sao afetadas pela bienalidade), as condigdes
climaticas e as variagdes de pregos praticados pelo mercado que influenciam a
tomada de decisdo dos ofertantes por produzir mais ou menos. A sazonalidade
também afeta o comportamento da demanda, que utiliza para suas compras as
questdes relativas a oferta, as datas especiais, ao desenvolvimento econémico, a
capacidade de compra, aos avangos tecnoldgicos, as pesquisas ligadas a area de
saude e aos produtos substitutos.

O Gréfico 10 demonstra os pregos para exportagéo, praticados ano a ano, de
janeiro de 2015 a outubro de 2018, em ddlares por saca de 60 kg. Pode-se notar que
o comportamento é diverso, ndo seguindo necessariamente o mesmo padrao.

Apesar de histdrica e estatisticamente os meses de dezembro, janeiro e fevereiro
terem os melhores pregcos para venda de café, devido principalmente ao fato de ser
o periodo de entressafra do café brasileiro, nas curvas anuais demonstradas no
grafico pode-se notar que o comportamento é diferente do que acabou de ser dito,
contradizendo a média de periodos de tempo mais longos. Ou seja, as andlises de
periodos longos sdo importantes, mas as de curto intervalo de tempo muitas vezes
nos trazem detalhes de comportamentos especificos que podem resultar em agdes
mais assertivas e que trazem maior faturamento a atividade em questao.

Grafico 10 — Sazonalidade / Preco de exportagdo do café arabica US$ por saca de 60 kg, de janeiro
de 2015 a outubro de 2018.
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Fonte — Adaptado de Cecafé, 2018.
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A faixa de pregos incerta € um comportamento que se repete em um periodo
maior que um ano, ou seja, quando dividimos diferentes periodos encontramos
similaridades no comportamento dos agentes nas condi¢cbes de pregcos e também
nos sistemas produtivos. No Grafico 11 podemos observar os pregcos recebidos
pelas exportagdes, de 2004 a 2018. As linhas vermelhas na vertical foram colocadas

para separar periodos de comportamento semelhantes, acompanhando o ciclo de
producéao do café.

No grafico notamos que nos trés primeiros intervalos o comportamento é
semelhante, pois os precos do café subiram em todos eles. Nos dois ultimos ciclos, no
entanto, os precos do café decairam. Fatores diversos explicam tal comportamento.
Especificamente analisando o viés do ciclo de pregos, percebe-se que o café leva em
torno de trés anos para uma forte alta nos precos refletir em uma queda, pois torna o
mercado atrativo, gerando assim uma superoferta de café no ciclo seguinte.

Grafico 11 — Ciclo / Prego de exportacdo do café arabica US$ por saca de 60 kg, de janeiro de 2004
a outubro de 2018.
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Fonte — Adaptado de Cecafé, 2018.
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QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

1. Sobre os fundamentos do mercado, marque a alternativa incorreta.

a) Quanto maior a oferta, menor tende a ser o prego.
b) Quanto maior a oferta, maior tende a ser o prego.
c) Quanto maior a demanda, maior tende a ser o prego.
d) Quanto maior o prego, maior tende a ser a oferta.

e) Quanto menor o prego, menor tende a ser a oferta.

2. Quanto aos fundamentos do mercado de café, é errado afirmar que

a) monopodlio é existéncia de apenas um comprador no mercado para determinado
produto.

b) oligopsdnio é a existéncia de poucos e concentrados compradores no mercado
para determinado produto.

c) tendéncia é o comportamento de longo prazo de uma série analisada.

d) sazonalidade é a flutuag&o nos valores de uma série com duragao inferior a um
ano e que se repete todos os anos em funcao de estagdes do ano, feriados,
festas populares ou por exigéncias legais.

e) Ciclo é a flutuacao nos valores de uma série analisada, com duragao superior
a um ano, e que se repete com certa periodicidade.
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4 GESTAO DE CUSTOS

Segundo a Conab (2016), os custos de producdo sao eficientes instrumentos
para, entre outras finalidades, identificar diferencas competitivas entre localidades,
conhecer as tecnologias utilizadas na agricultura, caracterizar a eficiéncia produtiva,
analisar o impacto dos insumos nos custos e sua influéncia na produtividade e
dimensionar a rentabilidade do setor agricola.

O custo pode ser subdividido em Custo Operacional Efetivo (COE) e Custo
Operacional Total (COT). Somados, eles formam o Custo Total (CT). No COE estao
inclusas despesas variaveis, ou seja, todos os desembolsos necessarios para que a
producao ocorra, por exemplo: custo de adubacéo via solo e foliar; custo de colheita
e pos-colheita; administragdo; controle de plantas daninhas, pragas e doencas;
conducao da lavoura; comercializagéo e outros.

Para se obter o COT soma-se ao COE a mao de obra familiar e a depreciacao
dos equipamentos, implementos e benfeitorias da fazenda, ou seja, inclui-se o custo
dos familiares, que muitas vezes néo é levado em consideracdo, como também o
desgaste dos equipamentos e construgdes, afinal, todos os bens tém vida util e, ao
seu final, o cafeicultor precisara fazer manutencdo ou comprar novos bens para ter
condicbes adequadas de producdo. A mesma analise deve ser feita para a lavoura,
pois ela deve ser manejada e renovada de tempos em tempos.

Custo de oportunidade é um termo usado em economia para indicar o custo de
algo em termos de uma oportunidade renunciada, ou seja, o custo, até mesmo social,
causado pela renuncia do ente econémico, bem como os beneficios que poderiam
ser obtidos por meio dessa oportunidade renunciada.

E, para fechar o CT de produgdo do cafeeiro, € necessario incluir o custo de
oportunidade do capital, no qual se coloca o valor possivel de ser obtido se todo o
capital investido na producao de café fosse colocado, por exemplo, na poupanca.
Essa analise é feita por poucos produtores e se torna muito interessante na medida em
gue comparamos a rentabilidade que o café esta proporcionando a outros negdcios
potenciais. E importante analisar se a lavoura e todo o processo fornece remuneracéo
satisfatoria ou se seria melhor investir o capital em outro negécio. Essa tomada de
decisao é crucial para qualquer negocio no qual se va investir hoje em dia.

Segundo o Campo Futuro, projeto realizado pela Confederagdo da Agricultura
e Pecuaria do Brasil (CNA) e pelo Servigo Nacional de Aprendizagem Rural (Senar)
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em parceria com universidades e centros de pesquisa, em Apucarana, municipio
localizado no estado do Parana, o COT esta em R$ 513,82 por saca, o COE em
R$ 422,66 por saca e o CT em R$ 595,67 por saca (Tabela 2).

Tabela 2 - Custos de produgao de café em R$ por saca de 60 kg, nos municipios de Luis Eduardo Magalhaes
(BA), Brejetuba (ES), Guaxupé (MG), Apucarana (PR), Cacoal (RO) e Franca (SP) em 2018.

DEP + PRO

N° Espécie Cidade COE L ABORE COT  REMUNERAGCAO cT
Luis
. Eduardo
1 Arbica o8 Do RE271.26 R$7205 RS 34331 R$ 34,33 R$ 377,64
(BA)
2 Arabica (BErgJ)et“ba R$ 301,10 R$5527 R$ 356,37 R$ 35,64 R$ 392,01
3 Arabica ?,\/‘Ijg’)‘“pe R$ 339,00 R$90,64 R$ 429,64 R$ 42,96 R$ 472,60
4  Arabica ?F?;)Cé‘ra”a R$ 422,66 R$91,16 R$513.82 R$ 81.85 R$ 595,67
Cacoal
5 Robusta ) R$ 220,63 R$4452 R$ 26515 R$ 26,52 R$ 291,67
- Franca
6 Ardbica () R$ 400,86 R$59,61 R$ 46047 R$ 46,05 R$ 506,52
MEDIA R$ 325,92 R$68,88 R$ 39479 R$ 44,56 R$ 439,35
*CAP+TERRA+BENS

Fonte — Adaptado de CNA, 2018.

De acordo com levantamento da Conab (2018) divulgado pelo Conselho
Nacional do Café (CNC), podemos observar na Tabela 3, avaliando o custo total,
na média nacional, considerando-se um cultivo semiadensado e médio emprego de
tecnologia, para uma produtividade de 35 sacas por hectare, o custo de produgao
por saca de 60 kg esta em R$ 425,71. Niumeros do Educampo Café - Sebrae Minas,
plataforma de assisténcia técnica que acompanha ha mais de 20 anos mais de 300
produtores de café no estado de Minas Gerais, esse custo é da ordem de R$ 358,00,
aproximadamente.
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DISCRIMINAGAO

CUSTO PORHA CUSTO (60kg)

| - DESPESAS DE CUSTEIO DA LAVOURA

1 — Operagao com maquinas

1.1 — Tratores e colheitadeiras R$ 502,56 R$ 14,36
2 — Méao de obra R$ 7.423,05 R$ 212,08
3 — Administrador R$ 143,10 R$ 4,08
4 — Fertilizantes R$ 2.656,69 R$ 75,91
5 — Agrotoxicos R$ 681,70 R$ 19,47
6 — Outros:
6.1 — Embalagens/Utensilios R$ 82,25 R$ 2,35
6.2 — Andlise de solo R$ 40,00 R$ 1,14
TOTAL DAS DESPESAS DE CUSTEIO DA LAVOURA (A) R$ 11.529,35 R$ 329,39

Il - OUTRAS DESPESAS
7 — Despesas
7.1 — Despesas administrativas R$ 351,87 R$ 10,05
7.2 — Despesas de armazenagem R$ 95,22 R$ 2,72
7.3 — Beneficiamento R$ 199,50 R$ 5,70
8 — CESSR R$ 395,97 R$ 11,31
TOTAL DAS OUTRAS DESPESAS (B) R$ 1.042,56 R$ 29,78
Il — DESPESAS FINANCEIRAS
9 - Juros do financiamento R$ 359,53 R$ 10,27
TOTAL DAS DESPESAS FINANCEIRAS (C) R$ 359,53 R$ 10,27
CUSTO VARIAVEL (A+B + C=D) R$ 12.931,44 R$ 369,44
IV - DEPRECIAGOES
10 — Depreciac¢ao de benfeitorias/instalagées R$ 34,08 R$ 0,97
11 — Depreciagdo de Maquinas R$ 46,08 R$ 1,32
12 — Exaustao do cultivo R$ 744,09 R$ 21,26
TOTAL DE DEPRECIACOES (E) R$ 824,25 R$ 23,55
V — OUTROS CUSTOS FIXOS
13 — Manutencgao periodica/Benfeitorias/Instalagdes R$ 133,13 R$ 3,80
14 — Encargos sociais R$ 65,24 R$ 1,86
15 — Seguro do capital fixo R$ 8,55 R$ 0,24
TOTAL DE OUTROS CUSTOS FIXOS (F) R$ 206,92 R$ 5,90
CUSTO FIXO (E + F=G) R$ 1031,17 R$ 29,45
CUSTO OPERACIONAL (D + G =H) R$ 13.962,61 R$ 398,89
VI - RENDA DE FATORES

16 — Remuneracgao esperada sobre o capital fixo R$ 101,81 R$ 2,91
17 — Remuneracao esperada sobre o cultivo R$ 33,22 R$ 0,95
18 — Terra propria R$ 803,70 R$ 22,96
TOTAL DE RENDA DE FATORES (I) R$ 938,73 R$ 26,82
CUSTO TOTAL (H+1=J) R$ 14.901,34 R$ 425,71

Fonte — Adaptada de Conab, 2018.
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Nos Graficos da figura 24, extraidos do Anuario Brasileiro do Café 2019, também
com dados trabalhados pelo Projeto Campo Futuro da CNA (CNA, 2020), pode-se
notar a evolugdo dos custos de producao de 2014 a 2018. Em azul-escuro esta
representado o COE, em azul-claro a depreciacéo e o pré-labore do administrador e
em preto, a receita bruta média da cidade/regiao naquele ano.

Figura 24 — Evolugéo dos custos de producao, depreciagao e receita bruta em cidades selecionadas,
de 2014 a 2018, em R$ por saca de 60 kg.
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Fonte — Anuario Brasileiro do Café, 2019.

Margem liquida (ML) é a diferenga entre a receita total e o custo total, ou seja, é o
lucro.
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De 2014 a 2016 verifica-se queda constante dos custos de produgao, mas
ainda operando com Margem Liquida (ML) negativa, pois o custo total estava acima
da receita bruta; em 2017 a receita empatou com os custos somados a depreciagao
e pro-labore; ja em 2018 houve o pior resultado da série, com aumento dos custos
e reducdo das receitas, resultando em um prejuizo de R$ 92,25 por saca em
Apucarana-PR.

Comparativamente as demais regides, Apucarana teve o pior resultado
econdmico, no qual as receitas nao cobriram os desembolsos da safra, ocasionando
Margem Bruta (MB) negativa.

Margem bruta (MB) é a diferenga entre a receita bruta e os desembolsos, no caso, o
COE. No calculo da margem bruta ndo entram os custos com depreciagdo e o custo
de oportunidade.

E importante para o produtor rural conhecer seu custo de produgdo para
comercializar seus produtos, s6 assim ele sabera a margem que esta obtendo, podera
comparar seu custo com o valor pago pela saca de café, para dai tomar decisdes
importantes a fim de aumentar sua rentabilidade e, primordialmente, saber se os
precos praticados pagam seus custos fixos e variaveis.

O produtor pode, mediante o levantamento dos custos, comparar-se aos demais
produtores locais e regionais para saber se esta sendo competitivo ou n&o; e com o
basico feito, COE, COT e CT mensurados, planejar-se para crescer na atividade.

Ou seja, o produtor deve entender o fato de que seu negdcio € uma empresa,
como em qualquer outro ramo da economia. Afinal, se todos os segmentos necessitam
levantar custos, pensar em estratégias, planejar o futuro, definir metas e planos de agéao
e planos de contingéncias, além é claro de estudar o mercado em que estdo atuando,
por que com os produtores rurais, nesse caso, os cafeicultores, seria diferente?
E necessario que eles assumam que sdo empreendedores rurais de fato, proprietarios
de empresas do agronegocio. Esse é o grande desafio.
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QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

Sobre custos de producao do café, quais destes elementos ndo sao
considerados na analise?

a) Gastos com adubacéo e pulverizagao da lavoura.

b) Depreciacdo dos equipamentos, benfeitorias e implementos.

c) Custo de oportunidade e custo da m&o de obra familiar.

d) Despesas administrativas, combustiveis e beneficiamento do café.

e) Colheita do milho, cultura complementar ao café e colheita da madeira que
circunda o café.

Com relagao ao calculo de custos de producao, é incorreto afirmar que

a) COE é o Custo Operacional Efetivo, no qual estao inclusas despesas variaveis.

b) no COT somamos ao COE a mao de obra familiar e a depreciagdo dos
equipamentos.

c) ao CT de producgao do cafeeiro precisa-se incluir o custo de oportunidade do
capital.

d) quando o produtor vende café abaixo do CT ele tem prejuizo na atividade.

e) quando o produtor vende café abaixo do COE ele tem prejuizo na atividade.
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3. Levante seus desembolsos, despesas fixas, variaveis, depreciagao e custo

de oportunidade do capital e, com esses dados em maos, calcule seu custo

de producao de uma saca de café. Utilize os exemplos colocados na cartilha.

(CT)-(H)=(D+E+F+G)

Custo Calculos O Participagao el
saca hectare
Mao de obra
1 (exceto colheita e pds- Salario
colheita)
2 Mecanizagao
Corretivos
3 Insumos Fertilizantes
Defensivos
Mé&o de obra
4 Colheita e pos-colheita Mecanizagéao (2)
QOutros
Administrativos
5 Gastos gerais
Materiais
6 Juros de custeio
7 Custo Operacional Efetivo (COE) — (A)
8 Depreciagdes — (B)
9 Pré-labore — (C)
10 Custo Operacional Total
(COT)-(D)=(A+B+C)
11 Remuneracgao capital circulante Préprio — (E)
12 Remuneracéo terra — (F)
13 Remuneracao Bens de Capital — (G)
14 Custo total
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O célculo do ponto de equilibrio é de suma importancia para o controle financeiro

dos negécios. Com ele é possivel mensurar a quantidade a ser vendida para que

as receitas igualem os custos e despesas, resultando em lucro zero. (GHERMANDI,

2018).

Figura 25 — Ponto de equilibrio em R$ por unidade produzida.

( )
Custos Receita
em R$
—
Custo fixo
Custos * |
de equilibrio Ponto de variave
equilibrio
Custo fixo
Quantidade Producdo em
de equilibrio unidade
\_ Y,

Fonte — Avila, 2016.

Contudo, existem trés variagdes do calculo do ponto de equilibrio que séo

importantes conhecer. Sao elas:

» ponto de equilibrio contabil;

= ponto de equilibrio financeiro;

= ponto de equilibrio econdmico.

@ PARA SABER MAIS

Break even point (ponto de equilibrio, em inglés) é a denominag¢do dada ao estudo,
nas empresas, no qual o total das receitas é igual ao total dos gastos. Nesse ponto,
a empresa sabe quanto precisa produzir em unidades para pagar todos os custos da

atividade.
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Para fazer o calculo dos pontos de equilibrio deve-se levar em consideragao
os dados contabeis ou gerenciais, de acordo com a realidade e disponibilidade de
informagdes.

Com o objetivo de detalhar os métodos, é importante lembrar o conceito de
margem de contribui¢cdo, essencial para o calculo do break even point, que é o prego
de venda unitario subtraido dos custos diretos para a produgédo de um produto ou para
a prestacao de um servigo. (GHERMANDI, 2018).

5.1 PONTO DE EQUILIBRIO CONTABIL (PEC)

E o método mais utilizado e mostra a quantidade de vendas necessarias para
que o lucro seja zero:

= |ucro = zero

= Férmula:

Gastos fixos
Margem de contribuic&o

PEC =

Gastos fixos sdo aqueles que a empresa agricola tem mesmo se nao produzir
nenhuma unidade do produto. Sdo despesas como aluguel, servigos de seguranca,
limpeza, planos de telefonia, manutencido de equipamentos etc.

Margem de contribuicdo € a quantia em dinheiro que sobra da receita obtida por
meio da venda de um produto, servigo ou mercadoria apos retirar o valor dos gastos
variaveis. E composto por custo variavel e despesas variaveis. (GHERMANDI, 2018).

Custo variavel é a soma dos fatores variaveis de producao. Ele muda de acordo
com a producdo ou a quantidade de trabalho. Sdo exemplos o custo de materiais,
suprimentos e salarios da equipe de trabalho. (GHERMANDI, 2018).

» Vantagem: leva em consideracdo os demonstrativos contabeis para mostrar
exatamente quanto a empresa precisa vender para chegar ao lucro zero.
Ou seja, qualquer quantidade abaixo desse valor devera ser inaceitavel para
0 negocio, pois acarretara prejuizo. (GHERMANDI, 2018).
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Tabela 4 — Exemplo de ponto de equilibrio.

PONTO DE EQUILIBRIO

ITEM UNIT TOTAL
(+) Receita operacional R$ 50,00 R$ 50.000,00
(=) CPV — Custo dos produtos vendidos R$ 20,00 R$ 20.000,00
(=) CV - Custo variavel R$ 15,00 R$ 15.000,00
(=) MC — Margem de contribuigéo R$ 15,00 R$ 15.000,00
(=) MC — Margem de contribuigdo percentual (%) 30,00% 30,00%
(=) CF —custo fixo R$ 6,00 R$ 6.000,00
(=) LB —lucro bruto R$ 9,00 R$ 9.000,00
(=) Ponto de equilibrio 400 R$ 20.000,00

Fonte — O autor.

5.2 PONTO DE EQUILIBRIO FINANCEIRO OU DE CAIXA (PEF)

Esse ponto ndo considera a desvalorizagao e o pagamento da divida da empresa,
fator que diminui o lucro contabil, mas que, gerencialmente, ndo representa saida de
caixa do negocio. (GHERMANDI, 2018).

Lucro zero: a depreciacdo ou desvalorizacdo é o custo ou a despesa da
obsolescéncia dos ativos imobilizados, como maquinas, veiculos, moveis,
imoveis, implementos agricolas etc.

Férmula:

Co (Gastos fixos — Gastos n&o desembolsaveis)
Margem de contribuigédo

PE

Vantagem: o calculo ndo leva em consideragao gastos que nao vao sair do
caixa, mostrando exatamente quanto o produtor precisa vender para ficar
com o lucro zerado. O unico problema dessa abordagem é que ela ndo
prepara o produtor para momentos de troca de maquinas ou equipamentos
que precisarao ser renovados no futuro.

Obsolescéncia € a condi¢ao que ocorre a um produto ou servigo que deixa de ser Util,
mesmo estando em perfeito estado de funcionamento, devido ao surgimento de um
produto tecnologicamente mais avangado.
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5.3 PONTO DE EQUILIBRIO ECONOMICO (PEE)

Nesse ponto, a empresa determina um lucro minimo desejado para se embutir no
calculo do custo de producgao, representando uma remuneracao ao capital investido
nela. Na pratica, esse calculo deveria ser utilizado em conjunto com o ponto de
equilibrio contabil, ja que existem duas analises financeiras: quanto vender para néo
ter prejuizo e quanto vender para lucrar o desejado. (GHERMANDI, 2018).

= Lucro = zero + remuneragéo do capital proprio.

= Férmula:

Gastos fixos + Lucro desejado)

PEE = ( ——
Margem de contribuic&o

» Vantagem: o calculo ja leva em consideragao o quanto a empresa quer de
lucro, mostrando a quantidade de produtos ou servigos que precisam ser
vendidos para ter retorno.

Observe agora um exemplo de Calculo do Ponto de Equilibrio Contabil, Financeiro
e Econdmico. Imagine os seguintes dados de sua empresa:

» preco de venda = R$ 450,00;

= custos diretos = R$ 200,00;

= gastos fixos = R$ 25.000,00;

» depreciagdo = R$ 2.500,00;

= custo de oportunidade = R$ 4.000,00.

Agora vamos aos calculos do ponto de equilibrio contabil, ponto de equilibrio
econdmico e ponto de equilibrio financeiro. Antes de entrar em cada uma das férmulas,
vale a pena ja fazer o calculo da margem de contribuigdo (MC) que sera utilizada:

= Margem de Contribuicdo (MC)

MC = Preco de venda — Custos diretos
MC = R$ 450,00 — R$200,00
MC = R$ 250,00

Agora veremos cada um dos calculos:
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= Ponto de Equilibrio Contabil (PEC)

PEC - R$ 25.000,00
R$ 250,00
PEC =100 unidades

» Ponto de Equilibrio Financeiro (PEF)

(R$ 25.000,00 -R$ 2.500,00)
R$ 250,00
PEF =90 unidades

PEF =

= Ponto de Equilibrio Econémico (PEE)

R$ 25.000,00 +R$ 4.000,00)
R$ 250,00
PEE =116 unidades

PEE =

5.4 APLICACOES GERENCIAIS DO PONTO DE EQUILIBRIO

Esses calculos podem ser feitos utilizando os demonstrativos contabeis ou
gerenciais da empresa agricola. Uma abordagem gerencial com o uso de uma planilha
de calculo de ponto de equilibrio que utilize os numeros mais importantes do negdcio
e forneca uma resposta clara de qual deve ser a quantidade de vendas realizadas a
determinado preco para empatar receitas e gastos torna-se uma ferramenta essencial
para alcancgar o objetivo de faturamento e resultado econémico.

Vamos exemplificar os calculos dos Pontos de Equilibrio Contabil, Financeiro e
Econdmico para uma propriedade cafeeira de Apucarana. A Tabela 5 foi elaborada
com informagdes do Educampo Café — Sebrae Minas e Campo Futuro — CNA e Senar.

Para calcular os trés tipos de Ponto de Equilibrio, precisamos levantar as
seguintes informagdes:

» Estoque de Capital Com Terra (ECCT), que define o quanto de capital
empatado e recursos, incluindo a terra, o produtor possui para converter em
producao;

= Area da Fazenda (AF);

* Producéao Anual (PA);
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* Preco de Venda do Café (PVC) para obtermos a receita bruta;

= Custo Total (CT), conforme falado anteriormente nas analises de gestao de
custos;

= Custos Variaveis (CV);
= Custos Fixos (CF).

Capital Empatado € aquele que envolve bens moveis, imdveis e recursos
financeiros dispendidos para a realizagdo de determinada atividade, por exemplo,
em uma fazenda. Pode ser traduzido como dinheiro, benfeitorias, terra, plantagao,
equipamentos etc.

Além dessas informacdes, também utilizamos a Depreciacdo das Benfeitorias
(DEP) (maquinas e equipamentos), ou seja, a perda de valor e funcionalidade do bem
de acordo com o passar dos anos e a vida util; a Receita Bruta (RB); o Lucro Desejado
(LD), que pode ser igualado ao custo de oportunidade, ou seja, a remuneragao
alternativa que o produtor receberia caso estivesse investindo em outra atividade.

Aqui, utilizamos 12% para o LD, visualizando um retorno médio de 25% dos
produtores intermediarios do Projeto Educampo Café — Sebrae Minas. No projeto, os
produtores sao divididos em inferiores, intermediarios e superiores e, dessa forma,
consideramos o cenario meédio para calcular os pontos de equilibrio e a Margem de
Contribui¢cdo. Finalmente, chegamos aos diferentes Pontos de Equilibrio explicados
anteriormente.
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As formulas para se chegar aos valores da planilha estdo descritas na coluna
‘Férmula’ da Tabela 5. Portanto, chegamos ao ponto no qual a fazenda do exemplo em
questao precisa produzir e vender 38,19 sacas de café, ao prego de R$ 500,00 a saca,
faturando R$ 763.880,16, para chegar ao Ponto de Equilibrio Contabil (PEC) e pagar
todos os seus custos e despesas. Apos esse ponto, cada produto que for vendido vai
contribuir para o acumulo de recursos, ou seja, para o lucro do negdcio.

Para calcular o Ponto de Equilibrio Financeiro (PEF), vamos agora excluir como
despesa ndo reembolsavel as depreciacées de ativos no valor fixo de R$ 570,00.
Assim, chegamos a quantidade de 32,22 sacas produzidas por hectare.

No caso do Ponto de Equilibrio Econémico (PEE), é necessario acrescentar o
valor do custo de oportunidade do capital, ou seja, o lucro desejado em outra atividade
que nao a producao de café. Partindo da base de 12%, o produtor deveria produzir
62,08 sacas para chegar ao equilibrio.

Caro produtor, qual € o seu PE? Essa informacéo € imprescindivel para uma
gestao eficiente da atividade. Utilize a Tabela 5, faga o levantamento de suas
informacgdes e seja 0 mais realista possivel, lembrando que o importante n&o € o
valor que os bens tém para nés, mas o valor de mercado deles. Por exemplo: vocé
pode ter um carro velho que valha em torno de R$ 5.000,00, mas que ajuda no
cotidiano da fazenda. Sem ele, o trabalho ficaria comprometido, portanto seu valor é
enorme, mas, mercadologicamente, ele vale pouco se comparado a um bem novo ou
em melhor estado.

Levante os custos e preze pela veracidade e exatidao das informacodes, assim
vocé chegara a um numero confiavel e podera tomar decisdes a fim de profissionalizar
ainda mais seu negdcio e torna-lo cada vez mais rentavel.
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QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

Sobre Ponto de Equilibrio (PE), é correto dizer que:

a) com ele, é possivel entender a quantidade de vendas que precisam ser
realizadas para que as receitas igualem os custos e as despesas, resultando
em lucro positivo.

b) com ele, € possivel entender a quantidade de vendas que precisam ser
realizadas para que as receitas igualem os custos e as despesas, resultando
em lucro negativo.

c) com ele, & possivel entender a quantidade de vendas que precisam ser
realizadas para que as receitas igualem os custos e despesas, resultando em
lucro zero.

d) existem apenas dois Pontos de Equilibrio: Contabil e Econémico.

e) existem apenas dois Pontos de Equilibrio: Financeiro e Econémico.

O que significa dizer que o produtor tem Ponto de Equilibrio Contabil (PEC)
igual a 38 sacas?

a) Nessa quantidade produzida, ele cobre os custos fixos e ainda os lucros
desejados.

b) Nessa quantidade produzida, ele cobre os custos fixos e também as
depreciacoes.

c) Se ele produzir 38 sacas, tera lucro positivo.

d) Se ele produzir 38 sacas, tera lucro negativo.

e) Se ele produzir 38 sacas, tera lucro zero.
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3. Considerando o custo de producdo levantado anteriormente, defina agora
seus Pontos de Equilibrio: Contabil, Financeiro e Econémico. Em caso de
davida, recorra aos exemplos da cartilha. Lembre-se: o instrutor esta a
disposig¢ao para ajuda-lo.

P. E. INDICADORES VALORES PEC PEF PEE

1 CUSTO FIXO

2 DEPRECIAGAO

3 LUCRO DESEJADO

4 MARGEM DE CONTRIBUIGAO
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6 COMERCIALIZAGAO

6.1 O QUE E COMERCIALIZACAO?

A comercializagdo é uma etapa frequente na vida de qualquer pessoa e uma
das mais cruciais na atividade agropecuaria, pois ajuda a definir a competitividade
do produtor. O objetivo da negociagdo pode variar. Por exemplo, quando o agricultor
negocia algum tipo de produto ou servigo na condicdo de comprador, seu objetivo
final € a reducdo de custos, seja na compra de insumos (sementes, fertilizantes e
defensivos), seja na contratagdo de servicos como transporte e assisténcia técnica.
No entanto, quando vende seus produtos (soja, milho, algodéo, café), seu objetivo é
a lucratividade.

Figura 26 — A comercializagdo € uma etapa crucial na atividade agropecuaria.

Fonte — Freedomz, 2019.

A comercializagao envolve, além do produtor rural, outros participantes da cadeia:
desde os vendedores de insumos (atacadistas, varejistas) até os consumidores finais,
conforme vimos no esquema da Cadeia do Agronegdcio Café anteriormente.

O agricultor deve procurar sempre comprar e/ou vender para empresas com
histérico de transparéncia e seguranga nas suas operagdes, objetivando evitar o
envolvimento com fornecedores, profissionais e organizagbées que nao cumprem
contratos ou tém dificuldade em entregar o que foi combinado. (APROSOJA, [s.d.])
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Com a alta volatilidade dos precos, as variagcdes na qualidade decorrentes de
descuidos durante o processo poés-colheita ou até mesmo de condigdes climaticas
adversas e o histérico das empresas compradoras e dos prestadores de servigo com
0s quais os produtores operam, 0 momento exato para a venda se torna muito dificil
de se prever e/ou acertar.

Por isso, conhecer os canais de comercializagao possiveis, relacionar-se com
diferentes pessoas, consultaraopiniao de diversos operadores, acompanhar as noticias
de mercado, entender os comportamentos de precgos, tendéncias, sazonalidade, ciclos
e utilizar ferramentas dos mercados futuros se tornam preponderantes para que o
produtor rural tenha uma boa média de venda de seus produtos.

6.2 TIPOS DE AGENTES NO MERCADO

Existem basicamento trés tipos de agentes atuando no mercado, o hedger, o
especulador e o arbitrador. Entenda como cada um deles atua.

= Hedger. é o agente que opera nos mercados fisico e futuro. Ele busca a
protecdo contra o risco de preco e opera em um ou poucos mercados. Por
esséncia, ele detém o custo do produto e/ou da operagéo para se proteger
contra variagdes de pregos que entende como negativas, com base nas
posi¢des tomadas, e ainda tem clara a margem de contribuigdo ou lucro
desejados.

= Especulador: é o agente que opera no mercado futuro e busca ganhos na
diferenca entre os precos de compra e venda. Na maioria das vezes, nao
detém o produto ou sequer tem interesse direto nele, por isso nunca liquida
por entrega. Seu maior ponto positivo € que garante a liquidez do mercado e
ajuda na formacéao do preco.

= Arbitrador: por esséncia, € um especulador. Opera nos mercados fisico e
futuro. Ele assume ainda mais riscos por buscar ganhos nos diferenciais de
precos entre diferentes pragas comerciais. Por exemplo, ele compra contrato
de café na BM&F Bovespa no Brasil e vende contrato na Bolsa de Nova
lorque, nos Estados Unidos, compra os mesmos padrdes de contratos e
busca lucratividade no resultado das duas operacgdes. Ele nunca liquida por
entrega, garante a liquidez do mercado e ajuda na formacéo de pregos.

Ainda temos, de acordo com a especificagao de especulador, o day trade, agente
que atua no mercado fisico ou futuro, buscando pequenas variagbes de precos que
ocorrem durante o pregédo, ou seja, ele compra e vende no mesmo dia.
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E importante entender os tipos de agentes no mercado financeiro, pois assim
compreenderemos muitas noticias e oscilacdes. E sabido que a grande explicagdo para
a alta volatilidade de alguns papéis nas bolsas de valores, e também dos derivativos
agricolas, se deve a atuagao dos especuladores.

Por exemplo, quando ocorre um ataque terrorista na Europa, o prego da saca de
café cai acentuadamente, ndo diretamente influenciado pelo fato, mas pela migragéao
de capitais e novos investimentos dos especuladores, vendendo contratos de café e
investindo em outros ativos, baixando assim sua cotacéao.

6.3 MECANISMOS DE COMERCIALIZACAO

Comercializagdo nada mais é do que uma forma de realizar a troca de um produto
ou servico por dinheiro. As negociagdes podem ocorrer em quatro grandes mercados:
fisico (spot, cash ou a vista), a termo, futuro e de opgdes. Esses quatro grupos de
operacoes sao praticados em todo o mundo (APROSOJA, [s.d.]).

A comercializagao envolve:

= compra de insumos: materiais, servigos, tecnologias, eletricidade, mao
de obra, entre outros, essenciais para o processo produtivo e que variam
conforme o tipo de producéo;

= contratos: documentos formalizados nos quais constam todas as definicoes
da negociagao, além de direitos e deveres de ambas as partes (comprador e
vendedor). Eles funcionam como uma proteg&o para o agricultor;

= entrega: no momento em que os insumos chegam a fazenda é importante
checar se todas as especificagbes que foram exigidas no contrato foram
cumpridas pelo fornecedor. E fundamental que o agricultor planeje bem
a época e as regras para a entrega e o transporte dos insumos. Atengao
especial deve ser dada aos fertilizantes e defensivos, para evitar atrasos nas
aplicagdes e adubacgoes;

= (Cédula de Produto Rural (CPR): titulo financeiro com o qual o agricultor vende
uma parte de sua produgao antecipadamente, recebendo valores ou insumos
no ato da venda. Nas CPRs sao definidas todas as regras do contrato, tais
como a quantidade a ser entregue, data e local;

Outros termos importantes a saber para operar no mercado:

= pool de compra: unido de produtores para compra de insumos em grande
escala;
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o vantagens: comprando grandes volumes, o agricultor aumenta seu poder
de barganha, ampliando a possibilidade de descontos. Os insumos sao
negociados diretamente com as grandes empresas;

o desvantagens: passando a comprar em grupo, o agricultor fica limitado
ao planejamento coletivo, o que interfere na gestao da fazenda.

= Compra a vista: ocorre quando o produtor paga pelos insumos no momento
da compra.

o Vantagens: o produtor evita taxas de juros e tem maior flexibilidade para
negociar descontos.

o Desvantagens: o agricultor deve atentar para a necessidade de capital
de giro da propriedade para néo ficar sem fluxo de caixa. Atualmente, a
compra a vista de insumos tem-se revelado uma boa op¢ao devido ao
menor custo, a excegcao das operagdes em pool de compra. A sugestao,
portanto, € que o agricultor se programe financeiramente de uma safra
para a outra, para dispor de recursos para efetuar a compra a vista.

= Compra a prazo: o agricultor realiza a compra de seus insumos a prazo,
realizando o pagamento geralmente apods a colheita.

o Vantagens: é uma boa saida para produtores que nao tém caixa para
pagamento dos insumos no momento da compra.

o Desvantagens: a compra a prazo leva a incidéncia de juros sobre o valor
do produto adquirido, o que significa aumento no custo dos insumos.
Assim, o agricultor restringe a venda de sua produgéo na época de safra
para cumprir os prazos de pagamento. Com isso, 0os pregos de venda
podem nao ser tao atrativos.

= Barter ou troca: consiste na compra dos insumos das empresas fornecedoras
com pagamento na entrega do produto, ou seja, no pos-colheita. Nessa
op¢ao, nao ha intermediagcdo monetaria.

o Vantagens: o produtor ndo se descapitaliza para a compra de insumos.
Pode ser uma boa opg¢ao para quem nao tem caixa para custear a propria
safra. Além disso, a comercializagao de parte da producao reduz os riscos
de oscilagado do prego do produto.

o Desvantagens: a operagao adota altas taxas de juros, podendo chegar a

30%. Portanto, se o mercado oscilar positivamente ndo ha ganhos para
o produtor.

Em resumo, o agricultor deve analisar os custos e os juros da troca de insumos
antes de decidir por essa opgao, pois os riscos de desvalorizagdo s&o maiores.
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A venda da produgao agropecuaria € uma etapa da comercializagao e uma das
mais importantes de todo o processo, pois € ali que todo o esfor¢o € mensurado em
valor. O agricultor ou pecuarista deve, portanto, atentar para a busca de parceiros
comerciais de credibilidade que garantam segurancga e fazer uma analise do mercado
para interpretar o contexto antes de tomar qualquer decisao.

6.4 CANAIS DE COMERCIALIZACAO

O tema ‘canais de comercializacdo’ tem uma série de definigdes. A America
Marketing Association (AMA) considera canais de comercializagdo como “a estrutura
de unidades organizacionais dentro da empresa, agentes e firmas comerciais fora
dela, atacadistas e varejistas, por meio dos quais uma mercadoria, um produto ou um
servico sao comercializados”. (2008).

Os canais de comercializagao podem ainda ser segmentados de acordo com
seus participantes: os fabricantes, como os produtores ou quem da origem ao produto
ou servico; os intermediarios, ou seja, qualquer membro participante do canal e que
nao seja o produtor ou o consumidor final; e os usuarios finais, isto €, os consumidores
individuais ou empresas. (ROSENBLOOM, 2002).

A escolha do canal de comercializagdo € uma das decisbes estratégicas para
0 negocio e, para fazé-la, o produtor deve se cercar de informacdes relevantes, tais
como pregos pagos, condi¢gdes de pagamento, pedido minimo e maximo, frequéncia de
entrega, tipo de embalagem, de transporte etc. Os canais funcionam como elos de uma
corrente, ligando os produtores até os consumidores finais. Se n&o houver relagdes
nos canais de comercializagdo ou se estes apresentarem problemas, o consumidor
nao ficara satisfeito com o produto e isso ira gerar perda de competitividade.

Existem quatro tipos de canais de comercializagdao, cada um deles com
caracteristicas distintas e diferentes niveis de intermediacao para colocar o produto
no mercado consumidor. Os clientes de canais de comercializagdo também tém perfil
diferenciado, conforme mostra a Tabela 6:
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Tabela 6 — Canais de comercializacéo.

TIPO COMO FUNCIONA PERFIL DO CLIENTE
Gosta do contato direto com o vendedor,
O produtor vende seu produto de pechinchar, de comprar ao ar livre e
: diretamente aos consumidores finais, nos fins de semana; paga com dinheiro;
NIVEL 0 . L . . ~
sem qualquer intermediario. Ex.: quer conselhos e informagdes sobre os
feiras de produtos orgéanicos. produtos; faz pesquisa da qualidade e
dos precgos.
Gosta de comodidade em relagao ao
local e horario, normalmente compra
proximo de sua residéncia; gosta de
Existe um varejista entre o produtor ~ aproveitar promocdes; da preferéncia as
NIVEL 1 e o consumidor final. Ex.: sacoldes, compras em ambiente protegido; compra
mercados e supermercados, em qualquer dia da semana, prevalece
empoarios, lojas de conveniéncia etc. o0 pagamento com cartdo ou cheque;
prefere escolher livremente seus produtos
(autosservico); gosta de servigo rapido e
busca produtos de qualidade.
O produtor negocia seu produto
. com atacadistas, gue por sua vez Tem perfil semelhante ao dos
NIVEL 2 vendem aos varejistas. Esse canal . .
. L . . consumidores do Nivel 1.
tem intermediarios. Ex.: atacadista
do Ceasa.
O produtor vende seu produto para
um atacadista local, que os pode
repassar para um atacadista de
i um Geasa ou diretamente para os Apresenta as mesmas caracteristicas dos
NIVEL 3 varejistas. Normalmente, o produtor

vende seus produtos em sua
propriedade, os quais passam pelo
menos por mais um intermediario,
até chegar ao consumidor final.

clientes dos Niveis 1 e 2.

Fonte — Adaptada de Melo; Araujo, 2016.

Por conta dos avancgos tecnoldgicos de informagao e dos estudos direcionados

a exploragdo de novos canais de comercializagdo, surgiu uma nova alternativa

abordada por empresas de atacado e varejo, o e-commerce ou lojas on-line (virtuais),

ou seja, o comércio eletrbnico. Essa alternativa traz uma série de beneficios ao

ambiente empresarial, como um novo canal de vendas com amplo raio de alcance

a clientes, de maneira direta com retornos por meio da interatividade. (BLOCH,;
PIGNEUR; SEGEV, 1996).
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6.5 MODELOS DE CONTRATOS COM O PRODUTOR E SUAS
CARACTERISTICAS

6.5.1 Mercado a vista

E 0 modelo no qual a entrega do produto e seu pagamento acontecem no mesmo
momento.

@ PARA SABER MAIS

Como funciona? O produtor entra em contato com o comprador, um negociante, para
efetuar o negoécio. Esse modelo exige uma alta liquidez e disponibilidade financeira
imediata, possibilitando maiores oportunidades. Em contrapartida, pode ocorrer risco
de oscilagao no preco.

6.5.2 Mercado a termo

E um tipo de negociacao feita por meio de um contrato acordado entre as partes
envolvidas que, nesse documento, fixam o preco, a qualidade e o volume do produto,
além de acordarem a entrega e o recebimento do mesmo. A vantagem € que o produtor
pode garantir o preco para a proxima safra.

Nesse modelo, os produtores que nao tém capital para efetuar operagdes em
bolsa de valores podem garantir a venda futura para diminuir os riscos, entretanto,
perdem o poder de aproveitar as oscilagdes positivas do mercado. Além disso, esse
tipo de contrato apresenta baixa liquidez devido a sua especificidade.

@ PARA SABER MAIS

Como funciona? O produtor entra em contato com o comprador, estabelece o valor,
a quantidade, o tipo do produto em negociacdo, como também o local e a data
de entrega.

Esse modelo de negdécio exige maior atengao, pois multas sdo cobradas se alguns
dos itens, como o valor da saca, a data de entrega e de pagamento, a qualidade do
produto e o local de entrega ndo forem cumpridos conforme as determinagdes
do contrato.

6.5.3 Mercado futuro

E uma solugdo que existe para o produtor fixar o preco de venda em uma bolsa
de mercadorias ou bolsa de valores, como a BM&F Bovespa ou a NYSE (Bolsa de
Nova lorque), com a garantia de que recebera o valor esperado no futuro.
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Nesse molde de negdcio, o produtor fica protegido de variagdes de preco no
mercado, uma vez que o preco final ja foi estabelecido. Ademais, as negociacbes
em bolsas de valores excluem a possibilidade de calotes, pois elas funcionam como
ferramentas transparentes de formacao de pregos, ou seja, sem viés e interesse por
parte de qualquer grupo. Além disso, a bolsa oferece alta liquidez de seus contratos,
pois existem investidores interessados em comprar e vender a todo momento e, por
ultimo, o acerto dos créditos e débitos acontece diariamente em conta cadastrada, ou
seja: o acerto do saldo ndao acontece somente no final do contrato.

A desvantagem € a necessidade de capital para comecgar a operar em bolsa,
pois 0 operador precisa empenhar a margem de garantia, os ajustes diarios e as
taxas de corretagem. A margem de garantia é de, aproximadamente, 20% do valor do
contrato, somado ao ajuste diario, que depende do mercado e da taxa de corretagem
da operadora contratada.

Se o produtor fizer um contrato futuro com empresa nacional, em reais por saca,
ele ndo precisa necessariamente travar, ou fazer um hedge do cambio. Ja para os
casos em que ira operar diretamente em ddlar, € bom que o agricultor também trave o
preco do dolar, pois assim ele fica protegido das oscilagdes tanto do produto, quanto
do cambio ao qual ele esta atrelado.

@ PARA SABER MAIS

Como fazer? Para realizar um hedge ou uma operagéo no mercado futuro, & preciso
definir uma corretora credenciada na bolsa, cadastrar-se junto a ela, iniciar o contato
com o corretor e/ou sua plataforma de negociagao para definir o perfil de investimento,
realizar o planejamento dos retornos esperados, definir as estratégias e, finalmente,
realizar os negdcios no momento em que for mais oportuno.

6.5.4 Mercado de Opc¢des tipo venda (Put)

Trata-se da compra de um titulo que dara a opc¢ao de venda do produto no prego
estipulado na Bolsa de Mercadorias. Caso o prego suba, o agricultor tera gasto o
valor do prémio/seguro e aproveitado a elevagado no mercado disponivel.

E uma estratégia eficiente para produtores organizados financeiramente, pois
assim conseguem reservar parte de seus custos para buscarem melhores resultados
na comercializagao.

Para compra-la, o desembolso financeiro é imediato; o agricultor também
deve atentar para fazer o hedge do ddlar para n&o ficar a mercé das oscilagbes
monetarias.
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@ PARA SABER MAIS

Como fazer? O produtor precisa se cadastrar junto a uma corretora e, em seguida,
efetuar o depdsito dos valores de margem, corretagem e prémio da opgéo.

6.5.5 Mercado de Opc¢des tipo compra (Call)

O investidor/produtor compra o direito de comprar determinado contrato a um
preco estipulado. E um modelo de negdcio similar ao seguro. Se o prego subir na
Bolsa de Mercadorias, o produtor exerce o direito de compra ao preco estipulado e
arca com o prémio. Se o preco cair, ele o vende no mercado fisico e perde o valor
do seguro.

E uma estratégia interessante para o produtor garantir os custos operacionais
da atividade e ainda usufruir da opgéo, no caso de uma subida nos precos. E também
uma alternativa para especuladores, pois podem conseguir ganhos com a elevagao
do mercado, mesmo sem possuir o produto fisico. Contudo, em caso de queda de
preco no mercado, o produtor ira arcar com mais um elemento de despesa, o prémio
da opcgao.

@ PARA SABER MAIS

Como fazer? O produtor precisa se cadastrar em uma corretora, efetuar os depdsitos
da margem, corretagem e pagar o prémio.

No Quadro 4 apresentamos um resumo dos tipos de contrato, ou mercado,
nos quais o produtor rural pode optar por negociar. E, levando em consideragao que
o planejamento é a chave para uma atividade promissora, quanto mais planejado
seu negocio, mais contratos, garantias de precgos e travas o produtor podera tomar,
partindo sempre do conhecimento de seu custo de produgéo.

Ainda, comparamos os contratos quanto a data de entrega do café e o recebimento
do capital referente a venda. Por exemplo, no contrato a termo, o produtor entrega
o café hoje, recebe um laudo contendo todas as caracteristicas do produto e tém
o prazo de um ano para fechar o preco final de venda do café. Nesse mercado, o
objetivo é ndo perder a qualidade com o armazenamento, ndo correr o risco de roubo
do café na fazenda, e sobretudo, participar das possiveis altas nos precos no periodo
da entressafra pelo qual ele ira passar.
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Quadro 4 - Tipos de operagdes em mercados futuros.

TIPOS DE ENTREGA DO
o

N MERCADO PRODUTO RECEBIMENTO DO CAPITAL

1 A vista Hoje Hoje/no maximo em 7 dias

5 Atermo / A fixar Hoje Futuro/r)a data'de melhor preco para o comprador/
/prazo final estipulado

3 Futuro Futuro Futurc_)/contrato feito hoje: contém qualidade,
quantidade, prazo e prego

4 Opgao de venda Futuro Futuro/se o.merc?cldo for desfavoravel, exerce a opgao /
/contrato feito hoje

5 Opcdo de compra Futuro Futuro/se o_merc_ado for desfavoravel, exerce a opgao /
/contrato feito hoje

Fonte — Teixeira, 2020.

Vimos, no texto e no Quadro 4, as principais ferramentas de negociacéo de
café de que dispdem o produtor rural, os investidores e todos os interessados em
ingressar no mundo das commodities agricolas, ou seja, produtos que tém baixo valor
agregado, especificamente no caso do café.

Agora, no Quadro 5, detalhamos e exemplificamos cada uma delas por meio
de numeros ficticios, mas que sao préoximos da realidade experimentada pelos
investidores e cafeicultores.
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No caso do café, o mercado futuro pode ser acessado por qualquer operador,
por exemplo: produtores, exportadores, torrefadores, investidores, fundos de pensao,
entre outros. Em grande parte dos contratos, o produto ndo é entregue, pois o objetivo
€ lucrar na compra e venda dos mesmos.

Portanto, um investidor ou especulador, na maioria das vezes, toma uma posi¢ao
no mercado para travar, proteger sua posi¢cao, garantir o preco de venda ou compra
de seu produto. Na pratica, ele continua negociando seu produto no mercado fisico
local ou regional, mas usufrui dos resultados financeiros da negociagao na bolsa, ou
seja, da compra ou venda de contratos financeiros. Reveja os exemplos no Quadro 5.

Existem também os contratos futuros, que sao feitos diretamente entre as
exportadoras e seus clientes cafeicultores. Nesse caso, ha entrega fisica do produto
no pre¢co acordado em contrato, de acordo com as condigbes preestabelecidas,
e o recebimento do capital no momento da entrega do produto nos armazéns da
exportadora.

6.6 MECANISMOS DE APOIO A COMERCIALIZACAO DO GOVERNO
FEDERAL

O Governo Federal tem diversos mecanismos de apoio a comercializacao, a
estocagem e ao financiamento para o agronegécio, entre eles:

= Programa de Apoio ao Pequeno e Médio Produtor (Pronamp): criado pelo
Banco Nacional de Desenvolvimento Social (BNDES), tem como obijetivo
promover o desenvolvimento das atividades rurais dos médios produtores
rurais, proporcionando o aumento da renda e a geragao de empregos. Como
acessar? O produtor o acessa diretamente pelo BNDES ou por meio de
instituicdes cadastradas para opera-lo como o Banco do Brasil;

= Programa de Assisténcia Técnica e Desenvolvimento Rural da Agricultura
(Ater): existem diversas entidades no Brasil que efetuam esse servigo, que trata
da transmissao de conhecimento de novas tecnologias para o agronegocio
como um todo, geradas por meio das pesquisas governamentais e privadas.
Como acessar? O produtor deve buscar a entidade local/regional que
executa tal servico;

» Programa de Garantia de Pregos Minimos (PGPM): coordenado pela Conab,
objetiva estipular um pre¢o minimo para os produtores operarem no mercado,
diminuindo as oscilagdes na renda deles e atuando como balizadora da oferta
de alimentos, incentivando ou desestimulando a produgédo e garantindo a
regularidade do abastecimento nacional.
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Como acessar? O produtor deve se cadastrar no Sistema da Conab, o
Sican, registrar a quantidade de produtos vendidos e providenciar alguns
documentos que deverdo ser enviados para a Conab. Os principais deles
sdo: a nota fiscal, o CPF, a Declaracao de Aptidao ao Pronaf, a DAP ou o
Cadastro da Agricultura Familiar e o CAF;

Programa Desenvolvimento Sustentavel de Territérios Rurais: visa
a desenvolver os territorios rurais homologados pela Secretaria de
Desenvolvimento Territorial (SDT) com melhores infraestruturas e servico.
Como acessar? Por meio de contato com 6rgaos ou entidades publicas
(administracédo estadual, distrital, municipal) ou privadas sem fins lucrativos
para a execugao de programas, projetos e atividades de interesse, realizados
por instrumentos celebrados pelos 6rgaos e entidades da Administragcao
Publica Federal,

Programa Desenvolvimento Sustentavel do Agronegodcio: capitaneado
pelo Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (Mapa), foca na
proposi¢ao da inovacédo nas politicas publicas voltadas a sustentabilidade
no campo e também na promogédo dos projetos de sucesso no segmento.
Como acessar? Por meio de contato com 6rgdos ou entidades publicas
(administracado estadual, distrital, municipal) ou privadas sem fins lucrativos
para a execugao de programas, projetos e atividades de interesse;

Programa Garantia Safra (GS): coordenado pelo Ministério do
Desenvolvimento Agrario (MDA), € um programa muito utilizado em regides
consideradas de maior risco para a produgao agropecuaria, como aquelas
suscetiveis a intempéries climaticas mais graves e que podem prejudicar a
producao e, consequentemente, a renda das familias rurais. Como acessar?
Os agricultores devem aderir ao programa junto ao MDA. Podem participar
aqueles que tiveram perdas de, no minimo, 50% da produgdo devido as
intempéries climaticas;

Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar (Pronaf): trata de
diversas formas de financiamento a implantagao, ampliagdo ou modernizagao
da estrutura de producgao, beneficiamento, industrializacdo e de servicos no
estabelecimento rural ou em areas comunitarias rurais préximas, visando a
geracao de renda e a melhora do uso da mao de obra familiar.

Como acessar? ComaDAP e um projeto de crédito, feito em estabelecimentos
autorizados pela Sead, como os sindicatos rurais, o produtor deve se deslocar
até um agente financeiro, como o Banco do Brasil, o Banco do Nordeste, o
Banco da Amazoénia, as cooperativas de crédito, entre outros, para apresentar
o projeto e requerer o financiamento.
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QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

Marque a alternativa incorreta. Sobre os possiveis mecanismos de
comercializagao, os produtores podem optar por

a) mercado a vista, contratos a termo e futuro.

b) venda sem hedge e custos de producao.

c) pool de compras e Cédula de Produto Rural (CPR).

d) barter e compras a prazo.

e) vendas em conjunto e opgoes.

Sobre as operagoes de mercado, eu nao posso dizer que
a) no modelo a vista, a entrega do produto e seu pagamento acontecem no
mesmo momento.

b) a negociagéo a termo é feita por meio de um contrato acordado entre as partes
envolvidas, elencando todos os detalhes do contrato.

c) o contrato a termo pode envolver entrega a vista e recebimento futuro.

d) o contrato futuro existe para o produtor fixar o prego de venda em uma bolsa
de mercadorias ou bolsa de valores.

e) o contrato futuro pode envolver entrega futura e recebimento a vista.

Sobre as ferramentas de comercializagdo hedge e as opgdes, é correto
afirmar que

a) hedge é a protecado que o cafeicultor faz para se prevenir quanto a subida de
precos.

b) opgao é a compra de um titulo que dara a possibilidade de venda do produto
no prego estipulado na Bolsa de Mercadorias.

c) hedge é a protegado que o torrefador faz para se prevenir quanto a elevagao
de precos.

d) opcéao € a compra de um titulo que dara a possibilidade de compra do produto
no precgo estipulado na Bolsa de Mercadorias.

e) todas as afirmativas estéo corretas.
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3. Fagaagora um exemplo de uma operagao de contrato futuro, tomando como

base os custos de producgao levantados e o cenario de pregos atuais.

FUTURO

INDICADORES

VALORES

%
DIFERENCA

CUSTO TOTAL

PRECO HOJE

PRECO FUTURO/
FIXADO

QUANTIDADE DE
SACAS

QUALIDADE

PRAZO

CENARIO 1: PRECO
FiSICO SOBE

CENARIO 2: PREGO
FiSICO CAl

FRETE

10

SEGURO

1

IMPOSTOS

12

CORRETAGEM

13

RESULTADO
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7 FINANCIAMENTOS

A comercializagao agricola esta diretamente ligada ao financiamento da
producao, pois esta € uma ferramenta recorrente do produtor rural brasileiro. Existem
basicamente quatro maneiras de o produtor operar financiamentos:

a) pelo crédito rural adquirido no banco, alguns com subsidio do governo;
b) por recursos proprios;

c) por crédito de terceiros, que podem ser de fornecedores de insumos,
comerciantes, entre outros;

d) titulos do agronegdcio, que possibilitam financiamentos com recursos de
investidores do mercado de capitais.

O crédito rural é o financiamento destinado a produtores, cooperativas e
associagdes que visa a fomentar investimentos e permitir o custeio da atividade. Os
recursos podem ser acessados nos bancos e cooperativas integrantes do Sistema
Nacional de Crédito Rural, tém prazos e juros definidos e podem ser aplicados na
compra de insumos para a produgao, contratagdo de mao de obra, na venda ou no
armazenamento dos produtos e também na aquisicdo de maquinarios. (TEIXEIRA;
MIRANDA,; FREITAS, 2014).

Existem também os financiamentos de estocagem de produtos agropecuarios
(FEE), destinados a custear o armazenamento e a conservagao desses produtos,
visando a comercializacdo em melhores condicbes de mercado.

Os beneficiarios sao produtores rurais, pessoa fisica e juridica, suas cooperativas
e produtores de sementes registrados no Mapa.

De acordo com o Banco Central do Brasil (BCB), O FEE tem como base o prego
minimo dos produtos amparados pela Politica de Garantia de Pregos Minimos (PGPM)
e o precgo de referéncia dos produtos constantes nas tabelas oficiais, admitidos agios
e desagios definidos pela Conab de acordo com o tipo e qualidade do produto.

Trading companies sao empresas que atuam como intermediarias entre empresas
produtoras e compradoras, em operagdes de exportagao e importagao.
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Ainda conforme o BCB, é vedada a concessao do FEE para o produto que
tenha sido objeto de financiamento de custeio com alongamento e reprogramacao do
vencimento da operacao de que trata o MCR 3-2-25. (Res. 4.666, Art. 8°) (BCB, 2018).
Embora de livre convencao entre as partes, as garantias do FEE devem incorporar o
penhor dos produtos estocados ou seus derivados.

E importante salientar que os prazos e juros do crédito oficial sdo fixados de
acordo com as politicas econémicas do Governo Federal a cada ano-safra por meio
do Plano Agricola e Pecuario (PAP).

Na hora de escolher a melhor linha de crédito para seus negdcios, o agricultor
deve despender tempo, pois € preciso analisar, entre outros fatores, os limites de
recursos disponiveis, a facilidade de acesso aos recursos e o grau de burocracia
demandado pelas instituicbes bancarias. Outro ponto importante € o0 momento de
investir. O produtor deve analisar o mercado e prospectar informacdes, pois nos
anos em que o crédito esta restrito os juros podem ser mais elevados. (TEIXEIRA;
MIRANDA,; FREITAS, 2014).

Para o caso especifico do agronegaocio café, o setor conta com o Fundo de Defesa
da Economia Cafeeira (Funcafe), que tem como missdo promover o desenvolvimento
sustentavel e a competitividade do agronegdécio em beneficio da sociedade brasileira.

Criado pelo Decreto-Lei n.° 2.295, de 21 de novembro de 1986, e estruturado
pelo Decreto n.° 94.874, de 15 de setembro de 1987, o Funcafé é destinado ao
financiamento, a modernizagdo e ao incentivo a produtividade da cafeicultura, da
industria e da exportacao; ao desenvolvimento de pesquisas; a defesa de precgo
e de mercados interno e externo, bem como a melhoria das condi¢gdes de vida do
trabalhador rural.

O 6rgao apresenta anualmente prestagao de contas da aplicacéo de recursos
publicos com o objetivo de demonstrar os principais resultados das politicas, dos
programas e das acdes que foram desenvolvidas para a cafeicultura brasileira.

De acordo com a Tabela 7, verificamos que o Funcafé disponibilizou para a
cafeicultura R$ 2,51 bilhdes em 2017 e R$ 4,01 bilhdes em 2018 e correspondeu
respectivamente a 13,35% e 11,70% no montante dos valores investidos do
agronegocio café por alguns programas do governo, como o Programa Nacional de
Apoio ao Médio Produtor Rural (Pronamp), o Programa Nacional de Fortalecimento da
Agricultura Familiar (Pronaf) e outros, sem vinculos com os 6rgaos governamentais,
ou seja, com linhas de crédito disponibilizadas pelos bancos privados.
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Tabela 7 — Recursos investidos pelo Funcafé.

ANO RECURSOS APLICADOS (em bilhdes de reais)
2017 R$ 2,51
2018 R$ 4,01
2019 R$ 4,20

Fonte — Adaptado de BRASIL, 2019.

@ PARA SABER MAIS

Como acessar? Para acessar os recursos do Funcafé, o produtor rural deve procurar
as instituicdes cadastradas junto ao Mapa para operarem o Funcafé, por exemplo,
o Banco do Brasil, e encaminhar a documentagado necessaria. Em alguns casos é
exigido o penhor do produto adquirido com o crédito, especificamente no caso das
industrias na aquisicdo de matéria-prima para torrefagao.

7.1 GARANTIAS PARA O FINANCIAMENTO RURAL

Atrelado a qualquer financiamento existe sempre a necessidade de garantias.
Sendo assim, é importante definir as garantias exigidas junto aos credores, entre
eles os bancos oficiais e privados, as cooperativas de crédito, as cooperativas de
produtores, os fornecedores de insumos e as tradings.

Os credores, como estdo expondo seu capital ao risco, vao buscar o maximo
de garantias para que, em caso de ndo pagamento, seja possivel o recebimento do
valor emprestado, dos juros, das despesas e todas as custas envolvidas. (TEIXEIRA;
MIRANDA,; FREITAS, 2014).

Objetivamente, quanto maior a garantia, menor o risco para o credor, e, por
consequéncia, tendem a ser menores as taxas de juros e facilitadas as negociagdes.

O produtor pode negociar diretamente com o banco quais as garantias necessarias
para a liberac&o dos recursos de crédito rural e, entre as diversas existentes, ele deve
selecionar opgdes adequadas a natureza da operagao e ao prazo do crédito.

Varios fatores podem influir na garantia ofertada, como o relacionamento
bancario, o grau de comprometimento financeiro com outras dividas e, finalmente, o
historico de pagamento das obrigagdes ja assumidas.

As seguintes garantias podem ser solicitadas pelas instituicdes financeiras para
liberagao do crédito rural (TEIXEIRA; MIRANDA; FREITAS, 2014):
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penhores agricola, pecuario, mercantil, florestal ou cedular: constitui-se
o penhor pelo empenho ou pela entrega de coisa moével ou imével como
garantia de obrigagao assumida. No caso do agronegocio, essa garantia pode
ser em terra e/ou produtos derivados da producéao, sejam eles da agricultura,
sejam da pecuaria, além de papeéis que sirvam como garantia de venda;

alienacgao fiduciaria: € um contrato de garantia, de propriedades, méveis
ou imoveis, baseado na transferéncia de bens como pagamento da divida
assumida. Por exemplo, o produtor transfere a posse do trator para a
financeira, até o pagamento completo de seu valor;

hipoteca comum ou cedular: é um titulo de crédito que representa um
financiamento bancario lastreado em um bem imoével. Para que seja constituida
a hipoteca, o devedor devera ter o imével regularizado. Por exemplo, o
agricultor assume uma divida para arcar com investimentos na propriedade,
portanto, como garantia ele hipoteca sua casa;

aval ou fianga: o aval pode ser entendido como uma terceira parte dando
garantia do crédito caso o devedor ndo cumpra com o contrato e pagamento
do credor. Nele, a responsabilidade é solidaria, ou seja, tanto o devedor quanto
o avalista sdo responsaveis pelo montante integral da divida. Ja na fianga a
responsabilidade € subsidiaria, ou seja, o fiador somente sera acionado caso
o devedor principal ndo cumpra a obrigagao;

seguro rural ou ao amparo do Programa de Garantia da Atividade
Agropecuaria: um dos mais importantes instrumentos de politica agricola,
também importante para a modernizacdo da agricultura, protege o produtor
contra perdas causadas por fendbmenos naturais, por exemplo, geadas, até
o limite maximo de indenizag&o contratado. Aléem da atividade agricola, o
seguro rural abrange também a atividade pecuaria, o patriménio do produtor
rural, seus produtos, o crédito para comercializar a produgao e o risco de
morte dos produtores;

Programa de Garantia da Atividade Agropecuaria (Proagro): retira da
responsabilidade do agricultor obrigacdes financeiras relativas a operagao
de crédito rural de custeio, cuja liquidacao seja dificultada pela ocorréncia de
fendbmenos naturais, pragas e doengas que atinjam rebanhos e plantagdes,
na forma estabelecida pelo Conselho Monetario Nacional (CMN);

protecao de preco futuro da commodity agropecuaria, inclusive por
meio de penhor de direitos, contratual ou cedular: visam a permitir a
comercializagdo de produtos da agropecuaria por meio de travas/hedge,
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mecanismos de protecao de precos de commodities agricolas em Bolsas de
Mercadorias e Futuros nacionais e internacionais;

= outras que o Conselho Monetario Nacional admitir.

QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

Sobre financiamento rural, é incorreto dizer que:
a) os financiamentos existentes sdo ferramentas importantes para o produtor
utilizar sempre, mesmo nao tendo os custos de produgao.

b) os financiamentos existentes sao ferramentas importantes para o produtor ter
capital de giro, quando necessario.

c) éimportante observar que prazos e juros do chamado crédito oficial sao fixados
de acordo com as politicas econémicas do Governo Federal.

d) na hora de escolher a melhor linha de crédito, o agricultor deve despender
tempo, pois é preciso analisar taxas, prazos, limites, entre outros fatores.

e) atrelada a qualquer financiamento existe sempre a necessidade de garantias.
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8 GESTAO DE RISCOS

Vimos até aqui diversas ferramentas que objetivam a diminuigao de riscos por
parte dos agentes agropecuarios. Em alguns casos, as empresas as utilizam como
forma de especular, mas, em esséncia, as ferramentas foram criadas para diminuir
chances de riscos aos quais os agentes estao expostos.

Para avancgar na gestao de risco € preciso entender quais tipos de risco podem
afetar as empresas, ou seja, atuar naquilo que se deve proteger; entender quais séo
os fatores mais relevantes para o impacto no lucro da empresa e como funciona o
processo de gestéo de risco.

Os principais riscos que podem impactar os negdocios das organizagdes podem
ser divididos em financeiros e nao financeiros. Enquanto no primeiro temos risco de
liquidez, risco de crédito, preco das commodities, precos de acdes, taxa de cambio
e taxa de juros, no segundo temos risco de contabilidade, de impostos, legais, de
regulamentacgao, de contrato, de modelo, de operacéao e de clima (Quadro 6).

Quadro 6 - Classificagao de riscos.

GRUPO DE RISCOS FINANCEIROS

1 | Liquidez: quanto tempo leva para sair da posi¢do de 1.000 contratos futuros vendidos de café?

2 | Crédito: sera que minha contraparte ira honrar as obriga¢des de entregar o café em julho do
préoximo ano?

3 | Pregos de commodities: qual sera o prego do café no final de dezembro?

4 | Precos de acgdes: qual sera o prego da agéao da Apple no final do més?

5 | Taxa de cambio: vamos receber US$ 1 milhdo no dia X. Qual sera a taxa de cdmbio na data X?

6 | Taxa de juros: a rentabilidade do nosso negdcio esta em 12%. Qual sera a taxa de juros em

margo?

GRUPO DE RISCOS NAO FINANCEIROS

1 | Contabilidade: sera que as contas das nossas demonstragdes financeiras foram classificadas
corretamente?

2 | Impostos: sera que a aliquota aplicada na exportacao de café ira mudar no médio prazo para
incentivar as operacoes?

3 | Legal: sera que a regulamentagéo trabalhista ficara mais rigida no préximo ano?

4 | Regulamentagao: sera que o governo ira reduzir ou abolir a cobranga do Funrural nas
negociagdes de café?

5 | Contrato: sera que o arranjo do contrato ficara adequado a minha qualidade da préxima safra
de café?

6 | Modelo: sera que ndo conseguimos avancos na tecnologia de colheita mecanizada nas areas
mais montanhosas?

7 | Operacgao: sera que teremos volume suficiente para entregar aos nossos clientes?
8 | Clima: sera que teremos seca nesse ciclo de producao?

Fonte — Adaptado de Schouchana; Sheng; Decotelli, 2013.
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E importante levar em consideragdo que muitas vezes os riscos ndo acontecem
isoladamente, mas relacionados, por exemplo: a oscilagdo do risco de pregco da
commodity agricola esta relacionada a tecnologia de produgao, ao clima, a fatores
econdmicos domésticos, a demanda e oferta microecondémica e macroecondmica, a
preferéncia do consumidor e as politicas publicas.

Para medir os riscos € preciso, no momento da organizacao, realizar analises
como:

= levantar o fluxo de caixa més a més, com as entradas e saidas de recursos,

em cima do fluxo de produgao agricola e industrial,

= subtrair as saidas das entradas;

= ver o fluxo negativo de recursos;

= verificar que o fluxo negativo é o capital sob risco na empresa, que pode ser

previsto e coberto com antecedéncia.

Avaliando os tipos de riscos aos quais as empresas estao expostas, o proximo passo
dos gestores € elaborar um ‘Mapa de risco’, cruzando as informagdes de probabilidade
da ocorréncia e impacto causado. Assim, sdo desenvolvidos cenarios embasados em
numeros e analises podem ser feitas para tracgar as prioridades de agdes.

Figura 27 — Analise de riscos, considerando impacto e probabilidade de ocorréncia.
4 A

=

IMPACTO

e PROBABILIDADE +

\_ .
Fonte — Teixeira, 2020.
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Na Figura 26 € possivel observar as ag¢des prioritarias, nas quais ha maior
probabilidade de ocorréncia do risco, aliadas ao maior impacto nos resultados da
empresa. E ali que estdo as agdes emergenciais. Em primeiro lugar, a area colorida em
vermelho, em seguida, as areas em amarelo. Ja na cor verde ha menor probabilidade
de ocorréncia e menor impacto econémico, o que significa que essa questao pode ser
resolvida posteriormente.

Aplicando a analise de impacto x probabilidade para o caso de uma propriedade
cafeeira, o primeiro item a ser atacado pelo produtor seria a produtividade, pois ela
impacta em 74% o resultado final da atividade cafeeira, segundo dados do Educampo
Café — Sebrae Minas (conforme o Grafico 12).

Grafico 12 — Analise de correlagéo entre margem liquida e produtividade.
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Fonte — Adaptado de Educampo Café — Sebrae Minas, 2018.

O resultado do aumento da produtividade é diretamente proporcional a boa
execucgao dos trabalhos, como a identificagdo das analises de solo e folha, o diagndstico
correto de doengas, pragas e plantas daninhas, a probabilidade da ocorréncia desses,
a escolha dos produtos adequados e a aplicacdo dos mesmos nas épocas corretas.

Em segundo lugar, o produtor deveria se preocupar com os custos da nutricao
do cafeeiro, seja por meio de adubacéao via solo, seja da pulverizagdo. De acordo
com o Campo Futuro (CNA), 14% do custo de produgéo do café arabica no estado
do Parana é representado pelos insumos da nutrigdo (fertilizantes). Se somarmos a
isso os custos com os corretivos de solo (1%), chegamos em 15%. Ainda devem ser
acrescidos e rateados entre as demais operagdes na fazenda os custos com méao de
obra e mecanizagao, alcancando até 30% do custo.
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Finalmente, a atengdo do gerente rural deve estar voltada para os custos com
a colheita e pds-colheita do café, pois no Parana eles representam 26% dos custos
totais, ou seja, impactam menos no resultado comparado aos custos de nutrigao.
De outra forma, também poderiamos dizer que esses custos contribuem menos para
aumentar a rentabilidade da atividade.

Em decorréncia dos riscos que o produtor rural vivencia, o pre¢o de venda no ato
da comercializagao foge a seu controle, pois o prego é formado pela oferta e demanda
de todos os agentes do mercado, como ja vimos.

Quando o produtor toma um financiamento para o custeio de atividades nas quais
ele desembolsa capital para concretizar a producéo, ou melhor, os custos variaveis,
nao sabe a que prego ira vender seu produto no momento da colheita, gerando uma
incerteza no produtor e no financiador.

Para o agronegadcio, o risco de preco esta associado as oscilagdes nos pregos
das mercadorias. Dependendo delas, o produtor pode nao cobrir seus custos e,
consequentemente, ndo podera honrar seus compromissos com os clientes e bancos.

O comprador, por sua vez, diante de uma alta no pregco do insumo pode
comprometer a rentabilidade de sua atividade. Para se proteger contra esse tipo de
risco, existem os mercados futuros e de opgdes, que gerenciam o risco dos pregos.
Sua funcao é promover a fixacdo antecipada do prego da mercadoria, para proteger
0s agentes econdmicos contra a oscilagdo dos precos.

No mercado futuro, essa fixacdo de preco se da por contratos futuros e de opcoes,
que estabelecem as regras de negociacdo em bolsa de mercadorias. A camara de
compensacao da bolsa, formada por instituicdes financeiras, constitui garantias para
que o preco negociado seja assegurado. Essas bolsas sao reguladas pelos bancos
centrais e pelas comissdes de valores mobiliarios.

Assim, efetuar uma protegcao contra oscilagbes de pregos com derivativos, ou
fazer um hedge, é semelhante a adquirir um seguro. Por meio deste, o vendedor e o
comprador se protegem contra os efeitos das oscilagées dos precos das mercadorias.
Para ilustrar, vamos analisar a Tabela 8:
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Se um produtor vende café no mercado futuro em margo a R$ 560,00/sc (saca)
com entrega prevista para setembro, esse valor deveria cobrir seus custos de produgao
e seu lucro.

Se no vencimento do contrato, em setembro, o preco futuro, que € muito préximo
do preco a vista, for de R$ 540,00/sc, o produtor vendera o produto a R$ 540,00/sc
no mercado fisico e recebera R$ 20,00/sc na bolsa, totalizando os R$ 560,00/sc do
seguro que havia feito em margo.

Se, por outro lado, o preco tiver subido até o vencimento para R$ 580,00/sc, o
produtor vendera o café a R$ 580,00/sc no mercado fisico e tera que desembolsar
R$ 20,00/sc no mercado financeiro, ou seja, na bolsa, totalizando os R$ 560,00/sc que
havia assegurado em margo.

O risco na bolsa é transferido daquele que quer minimizar os efeitos da oscilagcao
do preco para aquele que o quer tomar. Isso é feito com base nas expectativas sobre
a oferta e a demanda futura da mercadoria.

O tomador de risco faz o papel de uma seguradora, como as que existem para o
seguro de carro e de bens em geral. Tais empresas e individuos fazem calculos para
medir o risco e cobram um prémio para assumi-lo. O mesmo ocorre com o risco de
preco, que é avaliado pelo tomador para este cobrar um valor compativel.

Analisando de forma mais ampla, para reduzir os riscos € preciso entender
0 processo de gestdo da empresa e estabelecer diretrizes objetivas embasadas
nos levantamentos quantitativos dos riscos, fazer uma estratégia de hedge clara,
estruturada e com uma governanga transparente em todos os processos. Dessa
forma, os agentes envolvidos estardo a par dos objetivos finais e poderao colaborar
de forma mais participativa.

Na Figura 27, indicamos a implantagao de estratégias para a gestao de risco na
empresa, podendo ela ser rural ou urbana. A abordagem é uma mescla entre o Ciclo
PDCA e o modelo de gestao de risco da Risk Metrics Group.

O Ciclo PDCA, conhecido também como Ciclo de Deming, ou ciclo de Shewhart,
é formado pelas siglas das palavras em inglés plan, do, check e action, que querem
dizer, respectivamente (SHEWHART, DEMING, 1986):
= plan: planejar, nos niveis estratégico, tatico e operacional, com base no
levantamento de informacdes e analise desses dados, as agdes a serem
tomadas para a efetivagao do resultado almejado;
= do: fazer, colocar em pratica as ac¢des planejadas no item anterior, realizar,
acontecer,

= check: checar, fase importantissima para colher retornos de parceiros,
fornecedores e clientes. Além disso, produzir relatérios com base na



N mE
SENARAR/PR 103

mensuracao das acgdes realizadas e indicadores importantes para a medi¢ao
dos resultados alcangados até ali;

= action: agao, agir na correcao das falhas, na potencializagdo dos resultados
positivos e no acompanhamento com parceiros, fornecedores e clientes.
Assim, o ciclo se fecha e comeca a acontecer novamente.

Figura 28 — Ciclo PDCA: Planejar, Fazer, Checar e Agir.

-

Fonte — Adaptado de Shewhart; Deming, 1986.

Quadro 7 - Descrigao do ciclo PDCA.

PLAN — PLANEJAR DO - FAZER
(MENSURAR A EXPOSICAO AOS RISCOS) (POLITICAS E GESTAO ESTRATEGICA)
1. Identificacdo dos riscos que afetam o negdcio. | 1. Integragdo dos objetivos estratégicos.
2. Classificagao da exposigéo aos riscos. 2. Definigdo da estrutura organizacional da
3. Verificagao dos impactos no fluxo de caixa e empresa.
nos resultados financeiros. 3. Definicao das politicas de gestao de risco.
4. Estabelecimento de responsabilidades e
alcadas.
5. Envolvimento com a contabilidade.
ACTION - AGIR CHECK - CHECAR
(AGOES DE CONTROLE E EVOLUGAO) (IMPLEMENTAR CHECANDO PROCESSOS)
1. Exposigao aos riscos calculada e reportada. 1. Definicdo da metodologia de implementagao
2. Definicao de estratégias contramedidas para | e checagem.
evolugao. 2. Execucao das negociacgoes.
3. Auditoria e controle.

Fonte — Adaptado de Shewhart; Deming, 1986.

No Quadro 8 apresentamos um exemplo de aplicagdo do Ciclo PDCA no Sitio
Santo Anténio, utilizando a mesma linha de atuagao para implementagdo de uma nova
area para aumentar a producao de café da propriedade.
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Quadro 8 — Exemplo de Ciclo PDCA: Implantagdo de area para produgéo de café no Sitio Santo Antonio,

Pinhaldo, regido do Norte Pioneiro do Parana.

1. PLAN
(MENSURAR A EXPOSICAO AOS RISCOS)

2. DO
(POLITICAS E GESTAO ESTRATEGICA)

1.1 Identificagcdo dos riscos que afetam o
negécio
Mudas de qualidade; analise de solo;
disponibilidade de mao de obra e equipamentos;
clima e chuvas para desenvolvimento da
plantacao.

1.2 Classificagao da exposicao aos riscos
Dos itens levantados acima, os de maior risco
séo a disponibilidade de m&o de obra, sendo que
poderiamos classifica-lo como alto risco.

1.3 Verificagao dos impactos no fluxo de caixa
e resultados financeiros

Como a mao de obra é determinante para a
execucao dos trabalhos, bem como o clima, o
produtor deve se planejar para ter funcionarios,
insumos e equipamentos no momento adequado,
bem como verificar a época certa para a
implantacéo, ja contando com a média historica
de chuvas naquela regido. O fato de, por acaso,
ter de pagar mais caro aos funcionarios, ou
necessitar de irrigacdo das mudas implantadas,
ou replantio, aumentaria sobremaneira os custos.

2.1 Integragao com os objetivos estratégicos

A implantagdo de mais uma area produtiva resulta
diretamente no aumento da producdo. Ela sera feita de
acordo com as técnicas agronémicas e, portanto, resultara
também no aumento da média de produtividade do sitio.

2.2 Definigao da estrutura organizacional da empresa
Para a execugéo correta das tarefas atempo e hora, ha de se
atentar para a diviséo de tarefas, a delegacéo das funcdes
aos respectivos responsaveis e o acompanhamento.

2.3 Definigao das politicas de gestao de risco

Havera monitoramento do item 1.1 e, a cada alteragao,
acoes corretivas serdo definidas entre a geréncia geral do
sitio e o encarregado direto pela area/fungéo.

2.4 Estabelecimento de responsabilidades e algadas
Juntamente ao item 2.2 — organograma do Sitio Santo
Agostinho.

2.5 Envolvimento com a contabilidade

Avaliagdo do impacto que o aumento da producgéo, dos
custos e das receitas trara para o fluxo de caixa da empresa,
da necessidade de capital de giro e de planejamento do
retorno do investimento.

3. CHECK
(IMPLEMENTAR CHECANDO PROCESSOS)

4. ACTION
(ACOES DE CONTROLE E EVOLUGAO)

3.1Definigdodametodologiadeimplementagao
e checagem

Check list de equipamentos, matéria-prima
e pessoal necessarios para a execugdo das
atividades, bem como dispéndio de capital.

3.2 Execucgao das negociagoes
Implementagédo do plano definido, seguindo o
cronograma planejado.

3.3 Confecgdo dos relatérios de feedback e
evolucio

Acompanhamento dos resultados intermediarios
obtidos por cada nucleo de servigos realizados.

4.1 Exposicao aos riscos calculada e reportada
Relatérios diarios sdo analisados semanalmente e agdes
urgentes sao tomadas de acordo com escala de prioridade.

4.2 Definicido de estratégias contramedidas para
evolucido

Planos de contingéncia para disponibilidade de mao de
obra e clima/chuva, pois as demais operacgdes fazem parte
de um planejamento bem feito.

4.3 Auditoria e controle

Durante a execugao, e também ao final de cada tarefa, os
numeros sao levantados, indicadores sdo formados e sdo
discutidos entre o financeiro, a geréncia e a coordenagéo.

Fonte - Teixeira, 2020.
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QUESTOES PARA AVALIAGAO DO APRENDIZADO

Como podemos definir risco, pensando em mercado e agronegocio?

a) E a possibilidade ou probabilidade de que algo pode acontecer, sem impacto
no resultado.

b) Pode ser dividido em riscos fixos e riscos variaveis.

c) E a combinagéo entre a probabilidade de ocorréncia de determinado evento e
os impactos resultantes deste, caso ocorra.

d) Pode ser dividido em riscos agudos e graves.

e) Existe, quando o produtor ja definiu seu custo de produgao, pregco de venda e
produto pronto, acabado para vender.
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9 CONSIDERAGOES FINAIS

Chegamos ao fim desta cartilha, cujo objetivo foi trazer conceitos, fundamentos,
teorias, visdes e estratégias para que os produtores rurais conhegam como funciona
o amplo tema da comercializagdo, sobretudo dos aspectos e condigbes nos quais o
mercado trabalha, sua volatilidade e atuacado de diferentes agentes neste que € um
dos mais assediados mercados, o agronegadcio café.

Seguem abaixo alguns pontos que podem ajudar o produtor na tomada de
decisao e no acompanhamento do mercado:

1)

As posi¢cdes longas e curtas podem coexistir como transacdes individuais; no
entanto, devem ser liquidadas juntas, no momento de estabelecer a posigao
liquida total consolidada.

Se compararmos os mercados futuro, a termo e de opg¢des quanto a reducao
de riscos, o que traz maior redugao € o de opgoes, pois ele define obrigacdes
entre as partes; logo depois temos o mercado futuro, por ter regras claras
e ser facilmente transferivel; por ultimo, o mercado a termo, pois devido ao
fato de ser especifico entre os contratantes ele tem menor liquidez.

Quanto a antecipagdo do pagamento: o contrato a termo antecipa o
pagamento para o vendedor; o futuro ndo, contudo paga-se a margem de
garantia; no de opgdes o prémio € retido temporariamente, arrecadando
assim recursos para o vendedor.

Com base no embasamento tedrico repassado aos produtores rurais, em
especial aos cafeicultores, esses terdo melhores condi¢gdes para tomar decisdes

referenciadas nos conceitos de comercializagdo e nos preceitos do mercado,
saber ler e interpretar graficos diversos, pensar nos custos de produgao e agir nos
indicadores mais assertivos da atividade em busca da sustentabilidade econémica,

ambiental e social.
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