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1. INTRODUÇAO

As desigualdades regionais nos países subdesenvolvidos e em 

vias de desenvolvimento t&m sido motivo de o.preensoos parG os que 

estudam os problemas de a.'esenvolvimento econômico. 

O círculo vicioso da }1obrezG., que certos autores definem co­

mo ªPrincípio da Causo.ç;-io Circular o Acurnulati VG.11
, devo se:;:- quebra­

do, 1x1.ra q_uo sc�j n. possí7el eJ.iminG.r ou a.tenuar os desequilíbrios r.s:_ 

gionais das soc:i.,1da.d.os subd.osonvol vidas. Observa--se 9 entretanto, que 

o processo acumulativo l)od.c operar em direçoos fcworá,vois e dosfavo

ráveis n,o d.escnvolvimonto dG umo. socied.o,de9 no sentido de ,que um con 

junto ciJ:culo.r d.e fôrças tenda. r, 2.gir o a regiar int0rdependentemeQ_ 

to, do sorte 2. mantor umn comunidnci.e pobre Gm maior osto.do de pa­

brezo., 0 ou J.'ica em mn.io:r· estado é:.e riqueza. Porém, o q_ue se preten­

de tornar relevante é q_ue êste ;'.)rocesso nao exerça pressio contínua 

dasf'avorável � isto é, de cir.ia para baixo, no qual ur,1 ou mais fatÔ­

res negativos sejam simultâneo.mente a causa e o efeito de·outros f..§: 

tôres ne:9:ativos. MYRDAL (16) diz que os 11 efoitos propulsores 1
1 (spread 

effects) d.a economia, a.o contrário dos "efeitos regressivos11 (back­

-wash offects), podem transformar o estado atual d.e uma zona situa­

da em um ponto central da expansao, graÇàS aos bonefícios dos mero_§ 

dos crescentes de p1·od.utos agrícolas. Naturalmente, essa zona tanto 

poderá ser fornecedora de rnatéria-:,prirna
1 
em geral, para as indústrias, 

coiilo beneficiar o mGrcado consumidor com produtos in natura. 

A Zona da Ifa.ta do Estado de Minas Gerais te.r;i aspecto caract.s:_ 

rístico do âre8. subdesenvolvida ou trn.nsiç;.o. �.i;m décadas passadas, 

era considerudn como importante produtora. d.e cü.fé, Grn rc:.zao do, en-
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tre outros fa tôres, a fertiliclade do solo e as condiçoes climáticas 

propícias par·a a cultura. Concomitanteraente, a zona surgia como nao 

menos importante produtora de milho, feij;o e arroz, em rela.çio às 
~ ~ 

..demais do País. Em face d.isto, nao havia problema com relaçao a pr_g 

cura de maa-de-ob�a, tendo-se em mente o caráter tradicional da ex­

ploraçao agrícola. 

Ençiyanto o café e outros produtos agrícolas se projetavam nos 

mercados, os meios urbanos beneficiavaw-se com a crescente expansao 

dos neg6cios comerciaisº 

Com o decorrer do tempo, porém, a cafeicultura e outras cti­

vidades iniciavam a fase d.e decadência, cujas causas podem estar re 

lacionadas tanto com o ineficiente uso do fator terra, dado o cará-

ter tradicional, como a expansao d.o mercado p1·od.utor n1:1.cional, cria_!! 

do, até certo, ponto, desvantu.ee,:1s compc.rati vas desta regia.o cora rela­

çao a outras. 

A diminuiçÕ:o d.a poupançn, a, ausência de novas tecnologias e, 

posteriormente, o.. implantéLÇ;,o d.a polí-i:;ico. de erradicaç;o do cnfé,tal_ 

vez tenharn sid.o os elementos b6.sicos da estngnaç;:o dn. economia do. 

zona. Os d.esestímulos d.ese1wo.dearn.ra-s e de tal forme, que passou a 

predominar n economia d.o subsistênciiJ.. 

A incapacidade de abso:cçao da r.iao-à.e-obra ativa, anteriormeE_ 

te empregada na lavoura cafeeira, incrementou sensivelmente a cor ~ 

rente :nigratória d.os meios urbano e rural da Zona d.a Mata para os 

grandes centros cor.ierciais de dentro e fora d.ela. 

Tendo era r.:iente os sucessivos e graves problemas surgidos, os. 

órgaos d.o Govêrno Estadual e Fc�a.eral, corno o Iiiinistério a.o Planeja­

mento, através do Instituto de Planejamento EconÔ1T1ico e Social, in­

tegrados cor:i outras insti tuiçoes 
J 

têm procurad.o realizar estudos e 

planos para o d.esenvolvirnento com base na reorganizaç;o dos fatôres 

·prod.ut:i.vosg terra, trabalho e capital.

1. 1. O Problema

O diagnóstico da Zona da Mata, realizado pelo Instituto d.e 

Econorniri..
.
Rurnl (IER), em convênio com o Instituto de Planejamento 

~ 

EconÔ□ico e Social do Ministério do Planejamento e Coordenaça.o Ge-
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ral, mostrou a necessidade de expandir certas áreas de exploração 
agrícola como prioritárias ao seu desenvolvimento.

Dentre elas, destacam-se a ampliaçao e instalaçao de empreeii 
dimentos relacionados com a fruticultura, a fim de alocar nao só a 
mao-de-obra desempregada e subempregada, como o fator terra que apre 
senta condiçoes topográficas e climáticas em grandes extensões pro­
pícias ao empreendimento,

Paru expandir a produção de frutas (abacate, banana, citrus, 
manga etc.), em pomares comerciais, foi necessário completá-la 
com um estudo de mercado e comercialização de frutas.

A Zona da Mata é limítrofe de grandes mercados consumidores 
capazes de absorver parte do quo possivelmente poderá ser produzido, 
julgando-se a priori que existe demanda, potencial para frutas.

Por outro lado, vale salientai? que se pretende instalar e um 
pliar seu parque industrial de produtos alimentícios como parte do 
programa de seu desenvolvimento econômico, sendo ela sua própria for. 
necedora de matéria-prima» •

0 estudo de como se comporta a comercialização de frutas ao 
nível dc sistema atacadista atual da Zona da Mataéfator de real im 
portância, levando-se em conto, que sua desorganização afeta o preço 
recebido pelo agricultor e o pago pelo consumidor com efeitos que p_o 
derao acarretar sérios distúrbios na economia, especialmente o des_e 
quilíbrio da renda real da comunidade.

As funções de permutas físicas c auxiliares do sistema de co­
mercialização, em geral,deverão estar bem vinculadas a outras ativi­
dades da. economia como um todo, com o objetivo do cooperar nas mu­
danças sócio-economicas.

A escolha da análise do merca.dc atacadista de frutas deveu- 
—se a algumas razoes? a) os atacadistas estarem vinculados tanto 
aos mercados de produção, quanto a outros atacadistas localizados 
dentro ou fora da Zona da Mata, em termos de compra e venda de fru­
tas b) estarem sujeitos com mais freqüência. aos problemas econômi­
cos? o que, quando, onde, quanto e como comercializar o produtoj c) 
representarem os pontos centrais da comercialização, de tal forma 
que, em parte, sao responsáveis pela elevaçao do preço do -produto 
pago pelo consumidor.
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0 oue ocorre no atual sistema de comercialização de frutas 
na Zona da Mata é algo de importância. Os resultados deste estudo 
possibilitarão aos órgãos planejadores o conhecimento do atual fun­
cionamento deste sistema, podendo tornar os novos processos a serem 
empregados dentro de seus planos mais compatíveis com a Zona da Ma­
ta, tendo em vista o seu desenvolvimento.

1.2. Objetivos

■ 0 presente trabalho tem como objetivo geral a descrição de 
como se processa a comercialização das frutas 8 abacate, banana, ci­
trus e manga, ao nível do mercado atacadista da Zona da Mata, Minas 
Gerais.

Especificamente, procura-se descrever e analisar por produto 
e volume de negócioss

a) compra e venda
b) uso de transporte e armazenamento
c) sistema e tipos de embalagens
d) padronizaçao e classificaçao
e) riscos e perdas
f) razao social e capital da empresa
g) custos operacionais.



2. REVISÃO DE LITERATURA

Sao poucas as pesquisas relacionadas com o mercado atacadis 
ta.em geral?no Brasil, Entretanto? alguns estudiosos em Comerciali­
zação Agrícola têm procurado dar sua contribuição através de estu­
dos relacionados com instituições mercantis e/ou funcionais em di­
ferentes áreas geográficas. De outra, forma, estas contribuições têm 
sido através de mensagens extraídas de fatos observados em pesqui - 
sas do mesmo gênero.

SHEPHERD (18) afi rma que existem'duas correntes de crenças no 
que se refere a pesquisa em comercialização agrícolas a primeira a— 
credita que a pesquisa em comercialização agrícola visa a ■ expansao 
de consumo dos produtos agropecuários 5 a segunda, defende a pesqui­
sa em comercialização agrícola, no sentido de que ela foi criada a 
fim do maximizar os retornos dos produtores.

MONTEIRO (17) diz "Os atacadistas locais, intermediários co­
merciantes em análise institucional de mercados, constituem um gru­
po importante na comercialização de produtos agrícolas ao nível do 
município. E importante observar como se organizam, que outras ati­
vidades exercem, além de uma análise sucinta das funções de comer­
cialização que executam".

LLANZO (14) ressalta que a primeira função do atacadista é de 
concentrador. Em termos de investimento êle dispende mais dinheiro 
na operaçao de compra do que na de venda.

0 atacadista por força das circunstâncias é obrigado a abas­
tecer-se em diferentes fontes supridoras, geralmente, na maioria das 
vezes fora da região em que está localizado. De outra forma, êle é 
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procurado pelo varejista que fica responsável pelo transporte da mer 
cadoria.

LIMA (12), analisando o mercado atacadista de hortaliças e 
frutas no mercado de Belo Horizonte, observou? a) número de firmas 
e condiçoes de entrada e saída na estrutura? b) política do produto 
na conduta e margem bruta e caráter do produto na performance.

Os resultados demonstraram que os tipos de instalações usa­
dos nao’ foram suficientes para a operaçao das firmas. A classifica­
çao utilizada para as frutas nao se apresentaram de maneira unifor­
me. Geralmente, as frutas provenientes de Sao Paulo foram classifi­
cadas. Os produtos receberam classificaçao de acordo com o tamanho, 
cor, maturaçao e qualidade. Os tipos de embalagem para as frutas ejs 
tudadas variaram desde o saco-de tecido até o uso de "caixa de sa- 
bao”, como sao conhecidas no mercado. 0 estudo verificou, ainda,que 
as frutas apresentaram certa uniformidade mensal durante o ano, à 
exceção dos meses de janeiro, fevereiro, agosto e setembro. As fru­
tas foram comumente procedentes dos Estados de Minas Gerais,Sao Pau 
lo, Rio de Janeiro e Guanabara.

COVARRUBIAS (5) conduziu uma pesquisa no mercado retalhista 
de hortaliças e frutas, na cidade de Belo Horizonte, no ano de 1963, 
visando analisar sua performance. A pesquisa teve como objetivos? 
a) determinar as diferenças em níveis de preços e em quantidades de 
serviços agregados aos produtos, entre setores da cidade, entre ti­
pos de instituições $ c fazer uma descrição geral do processo da co­
mercialização retalhista daquela cidade'.

Os resultados mostraram que as frutas de maior importância 
neste tipo de comércio foram? laranja, banana e mexerica? e que os 
varejistas adquiriam seus produtos de fornecedores localizados na 
praça do "Merendo Municipal" ou na "Cooperativa dos Hortigrunjei - 
ros". 0 volume médio de compra diária dos retalhistas, por fornece­
dor, era de aproximadamente Crí» 2,95» Enquanto isto, o volume de ven 
das, por dia, ao consumidor final correspondeu aproximadamente a 
Cr# 34,60. Entre os tipos do varejistas analisados, observou-sc que 
os foirantes apresentaram maior volume de vendas ao consumidor fi­
nal.

CAMARGO et alii (4) afirmam que o comércio de banana do Esta 
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do de Sao Paulo assume três características com relaçao ao tipo de 
negócios "transações com banana verde no atacado», as com banana ma­
dura no atacado e as vendas de banana madura no varejo". Os autores 
verificaram na mesma pesquisa realizada em 1966 que; a) as transa - 
çoes de banana realizadas no mercado atacadista se dividiam em com­
pras ou vendas por consignação e ou em leiloes; b) a média das tran 
saçoes físicas mensais da banana pelos atacadistas correspondeu a 
53 toneladas5 nao existindo critério oficial de classificaçao da ha 
nana para consumo interno. Esta classificaçao é feita empiricamente 
dentro dos moldes de uso e costumes; c) 100% da banana comprada pe­
los atacadistas e feirantes foi transportada por caminhao; d) em ge 
ral as fontes supridoras da banana, para o mercado paulistano, fo­
ram os Estados de Sao Paulo, Minas Gerais, Goiás e. Santa Catarina; 
e) os atacadistas compravam a banana diretamente dos produtores(80% 
do volume total) e de outros atacadistas (2%) e f) perda média glo­
bal foi de 20% do volume transacionado, desde a compra até a venda, 
Para os feirantes que nao usavam estufas a perda física correspon - 
deu em média a 14% do volume total transacionado.

JUNQUEIRA et alii (9) realizaram estudo sôbre sistemas de co 
merciulizaçao de produtos agrícolas no Estado de Sao Paulo, entre os 
quais estão incluídos; laranja, banana, mange, figo e uva.

A pesquisa cita uma série dos principais problemas do atual 
sistema de comercialização de frutas do Estado de Sao Paulo. Sao 
êles:

a) Padronizaçao, processamento e embalagem das frutas.
As finitas, de modo geral, apresentam inconvenientes com rela, 

çao à variabilidade de caixas de sua embalagem, quando sofrem o pro 
cesso de compra e venda. As perdas e a comparaçao entre preços para 
um mesmo tipo de fruta sao causas preponderantes para, o desenvolvi­
mento de padrões definidos, quando no mercado sao encontradas divea? 
sas variedades.

b) Transporte
A variaçao média das perdas no transporte variam de 15 a 40% 

do volume comercializado, partindo da fonte de produção ao mercado 
atacadista.

c) Crédito.
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0 problema da falta de redesconto e ou de capital de giro pa­
ra garantir melhores condiçoes operacionais por parte do produtor , 
determina, de certo modo, a elevação dos custos de comercialização.

d) Perdas
0 estudo lembra que se deve descobrir os melhores métodos de 

proteção para cada produto.
e) Industrialização
A implantaçao de certas unidades industrializadoras em pon­

tos escolhidos com o objetivo de utilizar as frutas de qualidade in 
ferior, estabelecería a "facilidade de se evitar o aviltamento dos 
preços nos mercados, permitindo a médio e a longo prazo melhor polí 
tica para a produção das fruteiras".

BBAIíBT (1) diz que a análise dos custos implica em interpre 
tar minuciosamente as inúmeras sugestões para redução de custos e 
elevaçao de eficiência do sistema,

"As oportunidades de redução de custos de comercialização lo 
calizariam-se em tres áreass Ia) redução de perdas e deteriorizaçao^ 
2 a) determinação e utilização de escalas ótimas para firmas e indús. 

úrras? o.J rntegraçao de serviços de comercialização".
LIMA (13) afirma que existe uma inegável distorção no campo 

da comercialização do produtos agrícolas brasileiros, onde os pro­
cessos obsoletos e empíricos sao verdadeiras barreiras que . impedem 
o desenvolvimento da economia nacional.

A transformaçao dos atuais processos de comercialização em ou 
tros mais eficientes, só é possível através de gradual e racio­
nal evolução no aperfeiçoamento das atuais funções de comercializa­
ção no Brasil.

Transporte, armazenamento, padronizaçao e classificaçao, as­
sunção de riscos e perdas, e outras, sao campes de atividades aos 
quais o governo deve dar a maior ênfase, utilizando os recursos na­
cionais.

BRAKDT (2) afirma que um sistema de padronizaçao e classifi­
caçao deve ter como orientação a preferência do consumidor, cuja me 
dida é o preço de mercado, quando há alternativas entre os padrões 
de qualidade, devendo existir uma relaçao direta entre preço e qua­
lidade. Parte da populaçao que dispõe de maior poder aquisitivo ad­
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quire mercadoria de preço mais altos; e parcela da populaçao de me­
nor renda compra mercadoria dc preço mais baixo.

HOTiARD (8) assegara que a informação de mercado "parece ser 
altamente relevante para as necessidades da Kercadologia, uma vez 
quo a maioria dos observadores concordaram com o fato de que a'uti­
lização judiciosa da informação, em certo sentido, constitui ura, se 
nao o problema central da Mercadologia. As vendas pessoais, a propa 
ganda e a comercialização podem ser consideradas como problemas de 
comunicações mercadológicas".



3. MATERIAL E MÉTODOS

3.1. Descrição da Área

3.1.1. A Zona da Mata

A Zona da líata do Estado de Minas Gerais tem uma população 
estimada, em 1967» em aproximadamente 1.700.000 habitantes, distri­
buídos em 36.012 km"-. Sua densidade populacional corresponde a 48 

2 habitantes por km (20). Limita-se pelas Zonas Fisiográficass Sul, 
Campos das Vertentes, Metalúrgica e Rio Doce e, ainda com os Esta­
dos do Espírito Santo e Rio de Janeiro. Sua localizaçao geográfica 
é estratégica e favorável ao seu desenvolvimento, tendo em mente que 
se encontra próxima aos centros consumidores do Rio de Janeiro, Be­
lo Horizonte e Sao Paulo (Figura 1).

No Diagnóstico Preliminar da Zona da Mata, realizado pelo TER/ 
IPEA, a taxa de crescimento populacional entre os anos de 19?Oel96O 
foi de 1,73%. Neste mesmo período, houve decréscimo da população ru 
ral, passando de 70 para 63%.

A Zona da Mata ó composta de 123 municípios e servida pelas 
Estradas de Ferro Leopoldina e Central do Brasil. Com relaçao as ro_ 
dovias, e cortada pelas BR-116, BR-135 e BR 262, também conho cidas 
como: Rio-Bahia, Rio-Bolo Horizonte e Belo llòrizonto-Vitóriu, res- 
pectivamente (7).

Entro os municípios que a compoem, destacam-se, pelas suas 
atividades econômicas, os seguintes, por ordem decrescente de impor, 
tancia; Juiz de Fora, Além Paraíba, Ponte Nova, Leopoldina, Santos
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Dumont, Cataguases, Muriaé, Manhumirim, Ubá, Manhaçu, Carangola e 
Viçosa (20),

Por ocasiao do VII Recenseamento Geral do Brasil (196O),ae.s 
trutura fundiária da Zona da Mata contava com 59.643 estabelecimen­
tos distribuídos em uma área correspondente a 3.355-518 hectares , 
apresentando o mesmo comportamento verificado no Estado, isto é, com 
a maioria dos estabelecimentos agrícolas do área inferior a 100 he_c 
tares (3). Por outro lado, segundo o Instituto Brasileiro de Refor­
ma Agrária (IBRA), no ano de 196?, esta zona contava com 77.265 em­
presas agrícolas, distribuídas em uma área do 3.174.200 hectares (20).

3.2. Procedimento

Os dados utilizados no presente trabalho sao de origem primá 
ria coletados através do Survey Hethod referentes ao ano de 1969 em 
questionário elaborado no Instituto de Economia Rural (lER) da Uni. 
versidade Federal de Viçosa. (UFV), prèviamente testado e aplicado aos 
atacadistas de frutas da Zona da Mata do Estado de Minas Gerais.

Foram selecionados, intencionalmente, os Municípios des Além 
Paraíba, Bicas, Carangola, Cataguases, Juiz de Fora, Leopoldina, Ma 
nhuaçu, Manhumirim, Muriaé, Ponte ITova, Raul Soares, Rio Pomba,San­
tos Bumont, Sao Joao Fepowuceno, Ubá, Visconde de Rio Branco e Vi­
çosa.

0 julgamento para essa, seleção teve como critérios: a impor­
tância econômica em termos de centro polarizador, pré-determinado em 
estudo realizado pelo I2R da UFV (20)5 a localização geográfica e o 
conglomerado populacional. Entretanto, afora as características men 
cionadas, acredita-se que os municípios nao selecionados nao dispu­
nham de condiçoes suficientes e necessárias para manter um mercado 
atacadista de frutas.

A idéia inicial foi a de um censo dos atacadistas de frutas. 
Para tanto, procurou-se, na Secretaria de Agricultura'.e Federação do 
Comercio do Estado de Minas Gerais, o cadastro geral que pudesse i— 
dentrficar e oferecer o nome e o número das firmas que operavam no ra 
mo, em 1969, da Zona da Mata, Êste tipo de informação nao foi encon 
trado, passando-se para as instituições particulares que também nao 
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dispunham de informações adequadas que pudesse localizar e identifi 
car, com precisão, as empresas atacadistas de frutas. Diante desta 
limitação, tomou-se um número possível de casos nos municípios se­
lecionados.

0 procedimento aplicado na localizaçao das empresas ataca — 
distas de frutas constou do seguinte? procurou-se informações junto 
às Prefeituras Municipais, Coletorias Estaduais, líderes municipais 
e quintadeiros de frutas de cada município selecionado, a fim de que 
fossem localizadas as firmas atacadistas.

Os questionários aplicados foram em número de 23, distribuí­
dos entre os municípios selecionados, dos quais dois foram elimina­
dos por ineficiência de dados (Quadro 1 e Figura 2).

QUADRO 1 -Número de Questionários Aplicados nos Municípios Selecio
nados da Zona da líata, MG, 1970

Municípios Número de Ques­
tionários

Além Paraíba 1
Bicas 1 ■
Carangola 1
Cataguases 2
Juiz de Fora 8
Leopoldina 2
Iluriaé 1
Raul Soares 1
Santos Dumont 1
Ubá 2
Viçosa 1
TOTAL 21

Nos municípios selecionadosnao foram encontrados atacadistas 
de frutas eo: lianhuaçu, Manhumirin, Rio Ponha, Sao Joao Nepomuceno e 
Visconde do Rio Branco, 

Observou-se que as empresas atacadistas entrevistadas nao
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eram integralmente especializadas na venda das frutas escolhidas pja 
ra êste estudo. Além destas', outras faziam parte do volume de suas 
transações, tais como: legumes e cereais, de modo geral. Entretanto, 
para analisar a estrutura de custos operacionais foi necessário es­
timar a porcentagem do capital aplicado na comercialização destasfru 
tas (abacate, banana, citrus e manga), a qual foi ditada pelo pró­
prio atacadista. Destes,elementos, foram calculados os itens de des. 
pesas fixas e variáveis.

Para melhor análise distribuíram-se as empresas por estrato 
de tamanho, levando-se em consideração o volume agregado de vendas 
de frutas (abacate, banana, citrus e manga) no ano de 1969. Deste mo 
do, foi considerada como empresa pequena aquela que possuía volume 
de venda até 40 toneladas inclusive? empresa média, entre 41 a 200 
toneladas inclusive? empresa grande com 201 toneladas a mais, as 
quais estão representadas pelas médias obtidas nos respectivos es­
tratos .

As análises foram baseadas nos Custos Fixos e Custos Variá - 
veis para cada estrato considerado.

Considerou-se como Custo Fixo na porcentagem dc uso das fru­
tas estudadas os seguintes itens:

a) Salários pagos a mensalistas
Despesa correspondente ao pagamento de salários às pessoas que 

nao estavam ligadas diretamente ao aumento ou diminuição de vendas 
de frutas, e dedicadas aos serviços de escritório: calculista, con­
tador e outros.

b) Aluguéis
Pagamento a terceiros pelo uso de depósitos ondo se encontra 

instalada a empresa.
c) Seguros
Foram avaliados os seguros com transporto, depósito e outros 

bens.
d) Depreciação
Constante dos itens referentes às edificações eveículos cal. 

culados com base no método linear.
e) Reparos
Despesa .efetuada a título de conservação dos bens como insta^- 
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laçoos e equipamentos.

£) Outros
Despesa com ligações telefônicas e outras nao especificadas 

nos itens anteriores.

g) Juros sobre o capital fixo empatado
Foi calculado na base de 12% ao ano sobre os valores das ins, 

talaçoos e equipamentos da empresa.
Considerou-se como Custo Variável nas porcentagens de uso pa 

ra as frutas estudadas os seguintes itens;

a) Salários eventuais
Valor correspondente ao pagamento a carregadores, gerente de 

viagem, classificador polo uso de suas forças de trabalho.

b) Perdas do produto
Despesa estimada na base das porcentagens do perda, forneci - 

da, individualmente pelos atacadistas e calculadas através do preço 
de compra.

c) Embalagem
Despesa referente a compra e aluguel de embalagens do fru­

tas .
d) Impostos o toaras
Levou-se era consideração neste item os valores corresponden­

tes aos impostos? predial, indústrias profissão c outros. 0 imposto 
do circulação de mercadoria (ICM) nao foi computado, porque o coraér. 
cio de frutas ó isento.

e) Energia, elétrica

f) Combustível c lubrificante
Despesas referentes a óloo c gasolina para transporte de fru 

tas.
g) Fretes e ostocegem a terceiros
Pagamento roaliaudo a terceiros pelo uso de transporte e ar- 

masonaraento de frutas.
h) Juros sobro o capital de giro
Valor estimado em 12^, no uno, em 1 raes sobre o capital apli­

cado on compra dc frutas, visto supor-se o seu retorno ca 30 dias.
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i) Juros sobre o capital de custeio
Valor estimado de 12% ao ano, em 6 meses sôbre as despesas e 

fetivada.s com: salários, mao-de-obra direta, embalagem, impostos 
e taxas, combustível e lubrificantes, fretes e estocagem a tercei - 
ros e outros.

3.3. Modelo Concoptual

0 modelo concoptual aqui considerado tem por base a teoria de 
Mercado e Comercialização e Teoria da Firma, como suporte ao estudo 
realizado.

3.3.1. Mercado

Mercado, no conceito econômico, ê qualquer organizaçao c ou 
instituição capaz do integrar indivíduos, dispostos a oferto,r e a 
procurar mutuamente, bens e serviços com a finalidade de maximiza - 
rem seus lucros e satisfações, respectivamente.

3.3.1.1. - Mercados' como Organização, -A distribuição de bens e ser­
viços vem sc modificando através dos últimos anos. A análise deste 
fenomeno mostra que os meies dc distribuição e a estrutura des mer­
cados modificam-se constantemente, acompanhando o desenvolvimento e 
conômico e social. Antes da evolução dos meios de transporte, cer — 
tos produtos nao participavam das atividades comerciais. Predomina­
va a economia de auto-suficiência, produzindo cada família o que lhe 
era necessário para sua sobrevivência. Com o advento do transportee 
da armazenagem técnica,s, os produtores passaram a preocupar-se com o 
mercado. Ficavam, antes, na maioria das vêzes, na dependência de in. 
termediários que levassem seu produto ao consumidor final, Peste mo 
do, o produtor e o -consumidor se distanciavam no tempo e no espaço, 
à medida que as cadeias de organizações se antepunham entre ambos.

3.3.1.2, Mercado como Lugar. MAIíZO (14) diz que 0 mercado no seu as_ 
pecto geográfico pode ser un ponto no qual se recebem produtos de ura 
território vizinho, ou ainda vários pontos aos quais se remetem os 
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produtos procedentes dos centros de produção. Como exemplo? Suo Pau 
lo o Bio de Janeiro sao mercados dentro de cada um dos seguintes sen 
tidos? a) sao locais dc recepção pura produtos quo se produzem e se 
consomem nestas cidades? b) sao setores de recepção de produtos das 
áreas vizinhas que precisam ser manufaturados antes de serem entre- 
gues ao consumo5 cj sao locais de recepção e expedição de produtos 
em excesso das zonas vizinhas, destinados a outros centros consumi­
dores? d) sao pontos de recepção e distribuição de produtos de con­
sumo, procedentes de tidas as partes do mundo.

3.3.2. Tipos de Atacadistas

0 comércio atacadista estrutura-se de acordo com o mercado era 
que opera. Todavia, 0 esqueraa da atividade econômica tem demonstra­
do que as complexas operaçoes em escalas as que oferecera as suas ca 
racterísticas, fazendo-o imergir em quase todos os níveis, em maior 
ou menor grau de especialização. 0 papel do comércio atacadista con 
siste em concentrar o produto proveniente de una ou mais fontes su- 
pridorus e distribuir a outras instituições no mercado. Em razao das 
contigências ditadas pelo mercado, o comércio atacadista pode atin­
gir ao consumidor final, no sontido de atenuar ms possíveis perdas 
física e economica que lhe sao pecualiares no ato do armazenamento, 
ospecialmente com os produtos perecíveis.

STEELE (19), citando Kaynard & Beckman, diz que ura atacadis­
ta c o comerciante que vende u varejistas, a outros atacadistas eou 
a usuários industriais, e instituições 0 que, nunca vende quantida­
des substanciais a consumidores.

Segundo EILBIRT ot qlii (6) os atacadistas podem ser?

3.3.2.1. Atacadistas Normais. Constituem a instituição mais impor - 
tante do sisteraa de conercializaçao. Adquirem direito sobre as mer­
cadorias que transacionara e podem oferecê-las,em geral, em linhas 
completas de material ou era linhas especializadas. Podem vender ner 
cadorias de consumo final e ou matéria-prima era áreas locais, régio, 
nais e nacionais. Quaisquer que sejam as diferenças, característica 
mente, operara de raodo independente? possuem e transportam ' estoques 



- 19 -

de mercadorias, prestam serviços de crédito, de entrega e consulti- 
vos? e tentam coordenar suprimentos o consumo, em espécie, quantida 
de c tempo,

3.3.2.2. Atacadistas de Funções Limitadas. Entre os atacadistas de 
funções limitadas existem vários, Julgados significativos em virtu­
de de darem importância a uma ou poucas funções específicas dos ata, 
cadistas normais. 0 atacadista de caminhao é um exemplo típico dos 
de funções limitadas.

3.3.2.3. Atacadistas Integrados. 0 número de atacadista integrado na 
função de produtor e ou retalhista é relativamente elevado. Uma par 
cela dos negócios é feita sem separaçao de armazéns e setores de ven 
das. As vendas podem ser feitas diretamente aos consumidores, utili. 
zadores industriais e ou retalhistas.

As lojas em cadeia, as de departamento especializados têi^tam. 
Lém, a tendência dos estabelecimentos atacadistas, a fim de que pq£ 
sara manter suas operaçoes a varejo era maior performance.

K.OHLS (10), enfocando as características das instituições que 
fazem parte dos canais de comercialização, diz que os atacadistas 
constituem um grupo altamente heterogêneo, de variados tipos e ca - 
racterísticus. Os atacadistas locais (municipais) muitas vezes ad­
quirem os bens na área de produção e embarcam para os grandes cen - 
tros urbanos, onde sao vendidos a outros atacadistas. Outro grupo de 
atacadistas localiza-se nos maiores centros urbanos de uma região. 
Sstes atacadistas sao considerados ”gerais", tendo em vista que eles 
manipulara muitos e diferentes produtos ou podem ser especiali zados 
na manipulaçao de um número limitado de produtos,

3.3.3. Comercialização

A comercialização é considerada como sendo o desempenho das 
atividades comerciais necessário ao atendimento da distribuição da 
produção, de tal modo que venha alcançar o consumidor final.
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3.3.4» Funções'Básicas

0 Método funcional ó um das maneiras de se estudar comercia 
lizaçao de Bens e serviços. Êste método pode ser compreendido atra­
vés das funções básicas.

A lista das funções existentes nos compêndios de comerciali­
zação varia de conformidade com o autor. KOHLS (11) diz que qualquer 
lista de funções deve ser reconhecida como arbitrária. Existem, a- 
proximadamente, 30 a 40 listas destas funções. Neste trabalho usou- 
-se a classificação de KOHLS (11), partindo-se da pressuposição de 
que a terminologia exata de sua lista será importante, desde que a 
finalidade das funções isoladas sejani entendidas.

3.3.4.1« Funções de Intercâmbio. Consistem nas atividades relaciona 
das com as transferências de títulos por bens. Nestas funções ini­
ciam-se os estudos de preço de mercado. Tanto a função de compra co 
mo a de venda apresentam, como objetivo primordial, a negociação em 
termos de trocas favoráveis,.

3.3.4.1.1. Função de Compra. Esta função realiza-se, em narte, na 
fonte de concentração e suprimento do produto e de outras ativida - 
des que ficam associadas com sua aquisiçao. Pode assumir o aspecto, 
tanto de concentração de matérias-primas, proveniente das áres de 
produção, como de produtos acabados, oriundos de outros intermedia 
rios, com o fim de atender a etapa final que é a de atingir o últi­
mo consumidor.

3.3.4.1.2. Função do Venda. Esta função pode ser analisada em aspec­
to mais amplo. Podem ser agrupados nela tôdas as atividades que se 
relacionam com a técnica de comercialização. Entre estas atividades 
destacam-se a da propaganda e de esquemas promocionais, no sentido 
de influenciar a procura da unidade de venda de maneira mais apro­
priadas melhor canal de comercialização e capacidade de incremento 
do vendo, dos intermediários.

3.3.4.2. Funções Físicas. As funções físicas estão relacionadas com
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Xis^rewrtXvei o das mercadorias no canal de comercialização.

3.3.4.2.1. Função de Armazenamento. A colocaçao dos bens à disposi­
ção dos compradores no memento desejado é funçac primária da armaze. 
nagera. Esta função assume, entre outros, os seguintes objetivos; a) 
a retenção de grandes volumes de matérias-primas en silos e armazéns 
para uso futuro das indústrias de transformaçao e b)a retenção de es. 
toques de bens de consumo final, no sentido de regular a oferta.

3.3.4.2.2. Função de Transporte. Esta função está intimamente asso­
ciada com a de armazenagem. Tem como objetivo inicial a colocaçao, 
tanto das matéiúas-primas, quanto .dos produtos finais à disposição 
dos compradores era local adequado. A performance desta função con - 
siste na qualidade das vias e veículos utilizados no processo.

3.3.4.3. Funções Auxiliares. Sao estes os responsáveis pelo aprimo­
ramento das funções físicas e de intercâmbio.. Nao estão relaciona - 
das diretamente com a transferência de posse ou com o manuseio físi 
co das mercadorias. Porém, na sua ausência o sistema de mercado nao 
seria uma. realidade digna de mensao dentro do sistema econômico.

3.3.4*3.1. Função de Fadronizaçao. Os aspectos relacionados com a 
padronizaçao e classificação constituem o estabelecimento e a manu­
tenção das características e medidas uniformes para a classificaçao 
das mercadorias.

Estas podem ser tanto, de qualidade, quantidade e forma, quan 
to de variedade. A padronizaçao e a classificaçao têm como uma das 
funções básicas a dc simplificar e garantir as operaçoes de compra© 
venda das mercadorias, possibilitando a venda em massa, processo de 
real importância num sistema econômico complexo.

3.3.4.3.2, Função de Financiamento. Na maioria das vezes a condução 
dos diversos aspectos da comercialização dependem das facilidades de 
obtenção de financiamento polos intermediários. A antecipaçao de di_ 
nheiro para sua aplicaçao no sistema é medida que, em muitos casos, 
solucionam os problemas surgidos. 0 espaço de tempo entre a compra 
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da matéria-prima e a venda de bens acabados ao consumidor final, o 
capital esteve dinamizando a operaçao,

3.3.4.3.3. Função de Assunção de Riscos. S a maneira de aceitar uma 
possibilidade de perda ou prejuízo na comercialização de um bem. Os 
riscos podem ser classificados em duas categoriass a)riscos físicos 
e b) riscos econômicos ou de mercado. Os físicos ocorrem em razao 
da deteriorizaçao ou destruição completa ou .parcial das mercadorias, 
provocada pelo fogo, clima, mau funcionamento das funções físicas 
(transporte e armazenamento) e da própria condição de perecibilida- 
de do produto.

Os riscos de mercado estão relacionados com as mudanças dos 
valores para menos das mercadorias à proporção que sao comercializa, 
das. Naturalmente quo estas mudanças nao caminham de acordo cora os 
desejos do comerciante. A mudança no gosto do consuraidor é outro ris. 
co de mercado que pode reduzir o consume do produto, bem corao a va-, 
riaçao na forma de competição que pode resultar na perda do consumo.

3.3.4.3.4. Função de Informação de Mercado. Esta função está empen- 
nhada em conduzir o sistema era termos dc coleta, interpretação e pro. 
pagaçao de dados que podem ser úteis no sentido do alcançar a per­
formance dos processos de comercialização. Para a conercqalizaçao e 
ficiente é necessário a presença do processo informativo. As tona - 
das de decisões bem sucedidas cora relaçao ao preço page pele consu­
midor e recebido pelo intermediário5 o tipo de política a ser adota, 
do no processo de compra e venda da mercadoria? os programas adequa 
dos de armazenamento? a eficiência no uso de transporte e os progra 
mas apropriados para a política de padronizaçao e classificaçao,de 
pendem, em grande parte, da qualidade das informações.

✓

3,3.5 » Canais de Comercialização

0 canal de comercialização pode ser considerado como a rota 
tomada pelos bens e serviços produzidos através de instituições es­
pecializadas.

McCARTHY (15) afirma que os canais de comercialização sao a- 
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fetndos pelos seguintes fatoress a) natureza cio mercado c cios consu 
nidores? b) natureza dç produto^ c) necessidade âc esforço cie ven­
das e d) situações especiais.

3.3.6 . Custos Operacionais

Os custos operaciona.is do uma empresa e ou indústria saoaquê 
les necessários à manutenção da capacidade produtiva destas unida - 
des. Êstes custos sao fixos, variáveis e totais (Figura 3).

As curvas do Custo Total (CT) e Custos Variáveis (CV) têm ne 
cessàriamente a mesma trajetória, desde que cada incremento na pro­
dução per unidade de tempo, incremente ambos os custos na mesEaqum 
ti da de.

As curvas de custo por unidade sao as de Custos Fixos Médio 
(CFMe), Custos Variáveis Médio (CVMe) e Curvas de Custos Total Mé­
dio (CTMe) (Figura 4).

As curvas de Custos Variável líédio e Total Médio assumem a 
forma geométrica parabólica. Isto pode ser explicado em termos dos 
princípios econômicos,especialmente através da "lei das proporçoes 
variáveis" ou rendimento decrescente,

0 Custo Variável Médio (CVMe) em determinada escala de produ 
çao torna-se maior que c Custo Fixo Médio.(CFMe).
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FIGURA 4 - Curvas de Custo Fixos Médio (CFMe), 
Custos Variáveis Médio (CWe) o Cus 
tos Total Médio (CTMe)



4. RESULTADOS E DISCUSSÕES

Neste capítulo apresontar-se-á uma analiso descritiva da rea 
lidado do atual processo de comercialização do mercado atacadista de 
frutas na Zona da líata, dando ênfase ao procosso físico desta comer 
cializaçao cm quase todos os seus aspectos.

As frutas selecionadas para êste estudo forams abacate, Lana, 
na, laranja, limão, tangerina e manga? que serão analisadas indivi­
dualmente, dentro do esquema das funções básicas de comercialização. 
Contudo, de modo a complementar esta parte, se juntará uma análise 
das empresas atacadistas por volume de negócios. •

Por outro lado, se fará uma análise da estrutura dc custos dês 
se mercado por tamanho de empresa, no sentido de ressaltar quais os 
itens de custos mais onerosos, especialmente.

4.1. Compra e Venda

4.1.1. Compra

Os atacadistas de frutas estabelecidos na Zona da Mata utili. 
zao-sede várias fontes de suprimentos para atender as sua» necessi­
dades de vendas.

Dependendo do tipo de frutas e variedade, os mercados supri- 
dores têm maior ou menor partioipaçao no volume de compras dêsse co 
mércio atacadista.

Com relaçao ao abacate, a influência dos mercados supridores 
de Sao Paulo, Estado do Pio e Guanabara é pequena? sendo o maior mer 
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cado supridor deste produto, o do Estado de Minas Gerais, correspori 
dendo a 91,4% do total das compras (Quadro 2). 0 restante está dis­
tribuído entre os mercados do fora do Estado, onde a menor partici­
pação cabe ao Estado dò Rio (0,6%).

Especificamente, a Zona da Mata tem pequena participação no 
volume de compras de abacate pelos atacadistas de frutas que nego­
ciam com êste produto. Do que correspondo ao Estado do Minas Ge­
rais, apenas 25,3% c originado da Zona da Mata e o restante de outras 
(74,7%) (Quadro 3).

0 comportamento dos atacadistas, com relaçao à compra de ba­
nana, apresenta-se diferente do observado com o abacate. A compra 
deste produto processa-so exclusivamente dentro da zona (Quadros 2 
c 3).

A laranja assume u liderança no volume total das importações 
do citrus, que em termos absolutos, o principal mercado fornecedor é 
o do Estado do Rio, seguido do Sao Paulo. Em termos relativos, às 
porcentagens de vendas destes mercados correspondem a 51 o 42^^re£ 
pectivamonte (Quadro 2). Êstes dois totalizam 93,3%, ficando o res­
tante distribuído entre os mercados da Guanabara (0,6%) e de ííinas 
Gerais (6,1%) (Quadro 2). Com relaçao à. parte correspondente ao su­
primento pelo Estado de Minas Gerais para a Zona da Mata, esta é qua 
se, na sua totalidade, autofornecedora, com 99,2% (Quadro 3).

0 mesmo caso acontece para o limão e tangerina’ sendo que,pa. 
ra o limão, o mercado supridor de Minas Gerais é representado na sua 
totalidade pela própria zona ('Quadro 3). 0 principal mercado forne­
cedor de limão, fora do Estado de Minas, em relaçao ao volume total 
de importação é o de Sao Paulo, com 83,2%. Enquanto o Estado do Rio 
é o mais importante supridor de tangerina com 89,9% (Quadro 2),

A manga comercializada na zona é adquirida, na sua quase to­
talidade (96,2%), no mercado do Estado de Minas, e totalmente, dos 
produtores localizados nesta própria zona (Quadros 2 e 3). Os merca 
dos supridores de fora do Estado, embora em quantidades bem reduzi­
das, sao os de Sao Paulo. (1,9%) e Guanabara (1,9%) (Quadro 
2).



QUADRO 2 - Fontes de Compra Total de Frutas dos Atacadistas Estabelecidos na Zona da Mata, MG, Ano de 
■ l /1969, em Tonelada e Porcentagem-7

Produtos

Fontes de Compra

TotalSao Paulo Estado do Rio Guanabara Minas Gerais ■

t % t % t % t % t

Abacate 4,8 4,0 0,7 0,6 4,8 4,0 109,2 91,4 119,5 100,0

Banana — - — 76,7 100,0 76,7 100,0

Citrus
- Laranja 2.132,5 42,3 2.570,4 51,0 28,8 0,6 310,1 6,1 5.041,8 100,0
- Limão 765,2 83,2 15,7 1,7 62,0 6,7 77,4 8,4 920,3 100,0

- Tangerina 10,0 1,0 857,5 89,9 80,0 8,4 6,4 0,7 953,9 100,0

Manga 2,2 1,9 — — 2,2 1,9 112,1 96,2 116,5 100,0

abacate caixa de 24 kg em média
laranja TI II 32 kg II fl

limão tf tt 25 kp1 I! 11

tangerina 1? 11 25 kg 11 II

manga H 11 25 kg B TI

l

I
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QUADRO 3 - Fontes de Compra de Frutas do Estado de Minas Gerais pe­
los Atacadistas Estabelecidos na Zona da Mata, MG, Ano 
do 1969, om Tonelada 0 Porcentagem

Produto

Fontes de Compra de Minas Gerais

TotalZona da Mata Outras Zonas

t c* /° t % t

Abacate 27,6 25,3 81,6 74,7 109,2 100, 0
Banana 76,7 100,0 — 76,7 100, 0
Citrus
- Laranja 307,8 99,2 2,3 0,8 310,1 100, 0’
- Limão 77,4 100,0 - — 77,4 100, 0
- Tangerina 5,0 70,1 ' 1,4 21,9 6,4 100, 0
Manga 112>1 100,0 •— 112,1 100, 0

Com referência ao total das compras de frutas efetuadas pelos 
atacadistas observa-se que,em termos comparativos, as frutas cítri­
cas têm maior influência no computo geral, tanto no aspecto físico 
como no valor de compras (Quadro 4).

QUADRO 4 - Total Físico e Valor das Compras de Frutas 
los Atacadistas Estabelecidos na Zona da K;

Efetuadas pe- 
ata, MG,Ano de

1969, em Tonelada e Porcentagem

Produto
Total das Compras' em:

t Cr$ %

Abacate 119,5 1,6 39,32 2,0
Banana 76,7 1,1 18,38 0,9
Citrus
- Laranja 5.041,8 69,8 1.186,02 61,8
- Limão 920,3 12,7 373,92 19,4
- Tangerina • 9 >3,9 13,2 273,86 14,3
Manga 116,5 1,6 31,08 1,6
TOTAL 7.228,7 100,0 1.922,58 100,0
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Especlficamente, o, laranja é o produto de maior aquisição p_e 
lo mercado da zona (69,8%) , vindo em seguida a tangerina 0-3,2%) (Qua 
duo 4)0

A laranja apresenta variedades precoces, do tempo, semi-tar- 
dias e tardias, as quais estão relativamente distribuídas durante to 
do 0 período do ano, de modo que nao cause dificuldades na sua aqui­
sição, como também as alternativas de oferta dos mercados suprido - 
rcs

Por outro lado, infere-se que esse maior volume de aquisição 
esteja condicionado a fatores como? preferência do consumidor, rela, 
tivas condiçoes de maturação e perspectivas razoáveis de lucros pa­
ra o atacadista.

As frutas? abacate, banana e manga, em termos comparativos, 
no.,o têm a, mesma importância no volume total das compras. Percentual 
monte, o comportamento destes produtos se apresenta quass que homo­
gêneo (Quadro 4), Acredita-se quo o baixo volume de compra esteja- 
condicionado à sua oferta que, segundo se observou, nao se apresen- 
ia estável.durante todo o ano. A manga, por exemplo, seu ciclo de 
p;.-oduçao é relativumente pequeno, A variedade "Ubá" , u mais produzi 
da na zona, tem ciclo correspondente aos meses de novembro até fins 
Jc janeiro,

A banana está influenciada pelo clima, tornando seu ciclo de 
produção variável durante-o uno. 0 comércio atacadista de banana s£ 
fre u influencia do mercado varejista que, na maioria das vezes, é 
adquirida diretamento da fonte produtora. Às vezes os próprios agri 
cultores fazem o papel de varejistas, dificultando de certo modo os 
atacadistas nas suas transações. Ao quo parece, êste é o motivo ca- ' 
paz dc justificar o baixo volume de compras do banana pelo mercado 
atacadista de frutas da Zona da Mata, como também a ausência de con. 
diçoes técnicas de armazenamento para este produto neste merco,do.

As instituiççes que transacionam com o mercado atacadista des_ 
ta zona variam entro? produtores c outros atacadistas. Alguns comer; 
dantes de frutas desta zona transacionam com ambas, om caráter si- 
multanooj isto é, com produtor e atacadista (Quadro 5)"

A maior ou menor participaçao das instituições produtoras e 
de outros atacadistas, varia de acordo com 0 tipo de fruta. Entre os 
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atacadistas que negociam com o abacate, 57,2% compram ' diretamente 
do produtor, 14,2% de outros atacadistas e 28,6% de outros ataca - 
distas e produtores simultaneamente (Quadro 5)• Observa-se cuea pre. 
ferência das negociações entre os atacadistas de frutas estabeleci­
dos na 2ona da Mata com instituições produtoras é maior em razao da 
pouca influência de outras fontes intermediárias nos canais por on­
de flui êste produto.

QUADRO 5 - Porcentagem dos Atacadistas de Frutas Estabelecidos na 
Zona, da Mata, MG, que Compram Frutas a Produtor, a Ataca 
dista e, Produtor e Atacadista Simultâneamente,Ano de 196?

+ .Laranja, Limão e Tcngerina.

Produto
N. ° de 
Obser- 
vaçoes

Instituições Fornecedoras de Frutas ■
Total 
%Produtor

Ataca­
dista

Produtor e A- 
tacadista Si­
multaneamente

Abacate 7 57,2 '14,2 . 28,6 100,0
Banana 7 100,0 — — 100,0
Citrus‘ 20 40,0 20,0 40,0 100,0
Manga 8 75,0 12,5 12,5 100,0

As compras de banana sao feitas, na sua totalidade, diretamen. 
te dos produtores. A freqüênoia• relativa, dos atacadistas que nego­
ciam diretamente com instituições produtoras de citrus (laranja, li • 
mao e tangerina) é maior do que a daqueles que negociam com outros 
atacadistas, embora existam os que negociam simultâneamente com pro 
dutor o outro atacadista (Quadro 5) •

Entre os que negociam com manga, 75,0% compram diretamente do 
produtorj 12,5% de outro atacadista e 12,5% do produtor e outro ata. 
cadista simultaneamente (Quadro 5)«

Entre as instituições utilizadas pelos atacadistas, a que 
obtém maior freqüência relativa de transações é a produtora (Quadro 
5)» Pode-se inferir que, de certo modo, torna-se mais econômico pa­
ra o atacadista as transações feitas diretamente com o produtor, teii 
do em mente a disponibilidade maior do produto, associada a preços
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mais compensadores.

Comparando-se o número do atacadistas que negociam com as men 
cionadas instituições e as quantidades relativas transacionadas, ob- 
serva-se que a maior concentração de compras está na. fonte produto­
ra (Quadro 6). •

QUADHO 6 - Quantidades de Frutas em Porcentagem Compradas .uiretaraen
te do Produtor, Atacadista e, Produtor e Atacadista Si-., 
multâneamenfe pelos Atacadistas de Frutas da Zona da Ma-.
ta, MG, Ano do 1969.

Produto Produtor Atacadista
Produtor e 
Atacadista 
Simultânea 

mente
Total
4

Abacate 13,0 0,6 86,4 100,0
Banana 100,0 — — 100,0
Citrus 47,6 28,8 23,6 100,0
Manga 86,3 3,9 ' 9,8 ' 100,0

+ Laranja, Limão e Tangerina.

As quantidades transacionadas com outros atacadistas sao pe­
quenas. Porém, paru o abacate, o maior volume de compras em ternos 
relativos é proveniente do produtor e de outro atacadista simultâ - 
neamente, embora maior número tenha comprado diretamente do produ — 
tor, especif i-camente.

Com relação ao comportamento do processo de pagamento das com 
pras efetuadas pelos atacadistas, observa-se que existe relativa di 
ferença variando, conforme o produto. A maioria compra à vista, ha­
vendo também aqueles que tanto compram n vista como a prazo, simul­
taneamente. Aponas parto dos que negociam cora citrus é que compra es 
pecificamente a prazo que variam entre 60 e 120 dias (Quadro 7).

As compras do banana e manga sao, na sua totalidade, à vis­
ta (Quadro 7 ) ♦
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QUADRO 7 - Porcontagor. dos Atacadistas de Frutas Estabelecidos na
Zo.na da riata, MG, que Compram à Vista, a Prazo, e à Vis­
ta e a Prazo Simultaneamente, Ano de 1969

+ Laranja, Limão e Tangerina.

Produtos
N.° de 

Obser­
vações

Porcentagem dos Atacadistas 
que Compram Total

A Vista , A Vista eA Prazo a .Prazo Simul 
taneamente

Abacate 7 86,0 14,0 100,0
Banana 7 100,0 "=• — 100,0
Citrus 20 80,0 • 5,0 1.5,0 100,0
Manga 8 100,0 — «m 100,0

Contudo, considerando-se o comportamento de 'compras por tama 
nho de empresa, observa-se que o seu suprimento em mercados fora do 
Estado está em função do volume de negócios da empresa. As empresas 
grandes abastecem-se mais nos mercados de fora do que as pequenas, 
porém, as médias mantêm uma distribuição de compras relativamente s_e 
melhantes entre mercados, embora o maior volume de compra tenha si­
do no mercado de Minas Gerais, com 36,9% (Quadro 8),

Conforme se observa, as empresas grandes mantêm seu maior vo_ 
lume de compra no mercado do Estado do Rio. Isto implica que o volu 
rae de citrus negociado por estas empresas tenha levado este mercado 
à liderança de exportador de frutas para a zona (Quadro 8).

Com referência às quantidades de frutas compradas no Estado 
de Minas Gerais, observa-se que a maior parte é proveniente da pró­
pria Zona da Mata, As empresas pequenas e médias compram aí, na sua 
quase totalidade, a parte correspondente do Estado (Quadro 9)« Admi 
te-se que, boa parte das transações feitas dentro da zona com estas 
empresas seja com os atacadistas de frutas julgados de maior poder 
aquisitivo (empresas grandes) comumente estabelecidos na Cidade de 
Juiz de Fora,

De outra forma, pressupoe-se que as quantidades de frutas com_ 
pradas pelas empresas grandes, dentro da Zona da Mata, sejam prove­
nientes das instituições produtoras,



QUADRO 8 - Fontes de Compra de Frutas Totais por Tamanho de Empresa Atacadista Estabelecida na Zona da 
Mata, MG, Ano de 1969, em Tonelada e Porcentagem

Empresas

Fontes de Compra

TotalSao Paulo Estado do Rio Guanabara Minas Gerais

t /u t $ t % t • t %

Pequena 39,0 22,7 53,7 31,2 — — 79,1 46,1 171,8 100,0

Média 195,4 27,3 231,2 32,3 24,8 3,5 264,4 36,9 715,8 100,00

Grande 2.680,3 42,3 3,159,4 49,8 153,0 2,4 348,4 5,5 6.341,1 100,00



As empresas grandes predominara sobre as de tamanho médio e 
pequena nas compras feitas era outras zonas do Estado (Quadro 9)*

QUADRO 9 - Fontes do Compra de Frutas no Mercado do Minas Gerais por 
Tamanho da Emprêsa Atacadista Estabelecida na Zona da Ma 
ta, MG, Ano de 1969? cm Tonelada e Porcentagem

Fontes do Compra ■
Empresas Zona da Mata Outras Total

t %• t % t %
Pequena 77,7 98,2 1)4 1,8 79,1 100,0
Média . 259,8 98,3 4,6 1,7 264,4 100,0
Grande 269,2 77,2 79,2 22,8 348,4 100,0

Com relaçao ao tamanho de empresas e as quantidades dc fru - 
tas compradas, observa-se que as empresas pequenas negociam mais com 
abacate e banana do que as médias; G estas últimas compram maiores 
quantidades de manga do que as pequenas e grandes, Poróra, o produto 
de maior aquisiçao pelas empresas pequena, média e grande è a laran 
ja com 62,5? 63,7 c 70,7%, rospectivamente (Quadro 10),

0 valor monotário dispendido nas compras de frutas por essas 
empresas é diretaraente proporcional ao-volume físico adquirido, embo. 
ra o comportamento dos preços médios desses produtos de per se se­
jam diferentes por tamanho dc enprêsa.

As quantidades relativas de frutas compradas pelas empresas 
atacadistas às instituições supridoras refletem, de certo modo, ten 
doncia o preferência de aquisiçao na fonte produtora, Nao se pode a 
valiar, contudo, quanto correspondo a cada instituição, tendo-se era 
monte que todas as empresas comprara quantidades agregadas simultâ - 
noamente.de produtor e atacadista. Porém, observando-se as quanti­
dades correspondentes a cada instituição dc per se, infere—se que as 
empresas grandes compram’ maiores quantidades de outros atacadistas 
do que as pequenas o médias. Talvez, isto esteja ligado ao fato de 
as empresas grandes adquirirem relativas quantidades de outros mer­
cados, fora do Estado de Minas Gerais. Enquanto isto, verifica—se

noamente.de


QUADRO 10 - Valor e Quantidade de Compras Totais de Frutas, Efetuadas por Tamanho de Empresa, pelo Mer­
cado Atacadista Estabelecido na Zona da Mata, MG, 1969

Produtos

Tipos de Empresas

Pequena Média Grande

Quantidade Valor Quantidade Valor Quantidade Valor

t % Cr$1.000,00 1° t % Cr$1.000,00 t % Cr$1.000,00 %

Abacate 12,5 7,6 4,12 7,6 3,8 0,5 1,20 o.,4 103,2 1,6 34,00 2,1

Banana 14,4 8,8 2,80 5,2 0,2 0,02 0,06 0,02 62,1 1,0 15,52 1,0

Citrus

-Laranja 102,1 62,5 31,65 5ô,9 456,0 63,7 123,12 46,6 4,483,7 70,7 1,031,25 64,4

-Limão 2,0 1,2 1,50 2,8 128,1 17,9 103,76 39,2 790,2 12,4 268,66 16,7

-Tangerina 28,8 17,6 12,38 23,0 • 35,1 4,9 12,28 4,6 890,0 14,0 249,20 15,5

Manga 3,7 2,3 1,36 2,5 92,9 13,0 24,15 9,1 19,9 0,3 5,57 0,3
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que as empresas pequenas compram maiores quantidades de frutas de 
produtor e atacadista do que as médias (Quadro 11).

QUADRO 11 - Quantidade do Frutas em Porcentagem, por Tamanho de Em­
presa Atacadista da Zona da Mata, Compradas Dirotaraentc 
do Produtor, Atacadista,e, Produtor o Atacadista Simul­
taneamente, Ano de 1969

Empresas Produtor Atacadista
Produtor e A- 
tacadista Si- 
mult âneamente

Total 
% '

Pequena 46,9 6,3 46,8 100,0
M 6 dia 41,0 0,2 58,8 100,0
Grande 50,4 31,4 18,2 100,0

4.1.2. Venda

As vendas de frutas; abacate, banana, laranja, limão, tange­
rina 0 manga pelos atacadistas estabelecidos na Zona da Mata no ano 
10,1969, assumem comportamentos diferentes, que variam com o produ­
to.

Destacam-se entre as frutas estudadas, as que se caractori 
sam pelo sou volume de exportação; isto ó, as que sao vendidas para 
fora da Zona da íiata o as que se caracterizam pelo seu volume de ven 
da interna. As quantidades de abacate e manga vendidas pelos ataco-, 
distas sao, cm grande parto, destinadas a outras regiões (Quadro 12)1

No caso específico do abacate, o volume comercializado é na, 
sua maior parte destinado nos Estados do Rio c Guanabara, com 71,4%. 
0 restante, 28,6%, é vendido dentro de município, no qual se encon­
tra o estabelecimento comercial. Com relação à manga,, a maior quan­
tidade comercializaria destina-se ao Estado do Rio, com 45,7%. 0 res 
tante corresponde às vendas dentro do município, com 27,9%, c fora 
do município, com 26,4% (Quadro 12).

A banana c na sua quase totalidade vendida dentro do municí­
pio onde operam as unidades atacadistas, cor» parte insignificante 
vendida para outros municípios, dentro cia zona (Quadro 12),



QUADRO 12 - Destino cias Vendas de Frutas, pelos Atacadistas Estabelecidos na Zona da Mata, MG, Ano de 
1969, em Tonelada e Porcentagem

Produtos

Destino das Vendas de Frutas

TotalNo Município Fora do Município Outras Regiões

t t % t % t %

Abacate 29,6 28,6 73,9 71,4^
103,5 100,0

Banana

Citrus

52,5 99,8 0,07 0,2 — 52,5 100,0

- Laranja 3.647,6 82,2 792,7 17,8 4.440,3 100,0

- Limão 737,9 84,5 135,5 15,5 — 873,4 100,0

- Tangerina 878,5 9.9,7 1,9 0,3 . 880,4 100,0

Manga 20,1 27,9 19,0 26,4 33,1 J-4. /45,7^ 72,2 100,0

+/ Guanabara e Estado do Rio 

++/ Estado do Rio
l
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As frutas cítricas; laranja, limão e tangerina sao vendidas 
totalmente dentro da zona, com parte dentro e fora do município pre 
dominando, contudo, as vendas dentro do município, e com especial ên 
fase a tangerina, com 99,7%. (Quadro 12),

As vendas destas finitas correspondem parte à vista, a prazo à 
vista e a prazo simultaneamente e à consignação--^, Entre os que nego 

ciam com abacate, 57,0% vondem à vista, 28,5% a vista e a prazo si­
multaneamente, e 14,5% à consignação, e os que negociam com banana, 
43,0% vendom à vista o 57,0% à vista e a prazo simultaneamente, En­
tre os que negociam com citrus (laranja, limão e tangerina), 30,0% 
vendem à vista, 10,0% a prazo e 60,0% à vista e a prazo simultânea^ 
monte. Enquanto isto, entre os que comercializam a manga, 87,5% veii 
dom à vista e 12,5% à vista o a prazo simultaneamente (Quadro 13).

Nota-se que oxiste certa flexibilidade quanto ao pagamento 
de frutas a êste mercado, e que de certo modo se’ apresentafhvorável, 
dando-se a reconhecer quo telvez pouco volume do frutas sao vondi - 
das a prazo.

QUADRO 13 - Porcentagem dos Atacadistas de Frutas Estabelecidos na
Zona da Mata, IdG, que Vendem à Vista o a Prazo Simulta­
neamente o por Censignaçao, Ano de 1969

Produtos

,T o , N. do
Obser­
vações

Porcentagem dos Atacadistas que Vendem

Total 
%

A Visti
A Vista e

„ a a Prazo Si
multanea- 

m.ente

Por Con­
signação

Abacate 7 57,0 — 28,5 1 A R 100,0
Banana 7 43,0 **• 57,0 — 100,0
Citrus+ 20 30,0 10,0 60,0 — 100,0
Manga g 87,5 — 12,5 — 100,0

+ Laranja, Liraao e Tangerina.

Consignação = Entrega de mercadoria a um negociante para as ven­
der por conta de quem as remete.



Como se observa, apenas o abacate toma parte nas negociações 
por consignação, nac obstante o maior volume de vendas ter sido à 
vista (Quadro 13).

As demais frutas, à exceção das frutas cítricas, nao têm par. 
ticipaçao no volume do negociações u prazo. 0 maior número relativo 
de negociações à vista se observa entre os atacadistas que negociam 
com manga especificamente (Quadro 13). Segundo se verificou, os pra 
zos de pagamentos por estes atacadistas giram entre 60, 120 e 180 
dias,

Os aspectos da distribuição- de frutass abacate, banana, ci­
trus e manga pelo mercado atacadista assumem características espe­
ciais, as quais variam de conformidade com o produto (Quadro 14),Pe 
certa forma, estas características podem estar correlaciona das,tan­
to ccm o número de instituições atingidas pelo produto, como ' pelo 
volume de vendas relativas a estas instituições comerciais c consu­
midoras,

0 abacate é, na sua maioria, vendido a outro atacadista(72^%) 
e na sua quase totalidade fora-do município. Êste produto atinge a 
todas as instituições possivelmente existentes no mercado. Pequenas 
quantidades sao vendidas a varejistas (2,6%), noteis e bares (0,8%) 
e hospitais (0,08%). A quantidade relativa correspondente à venda 
ao consumidor final 6 da ordem de 23,5% (Quadro 14 e Figura.5).

ITo caso f?a banana, a situaçao apresenta—se diferente. 0 maior 
volume de vendas dêste produto pelo mercado atacadista corresponde 
ao consumidor final, com 60,7%, enquanto poucas quantidades sao ven 
didas a outro atacadista (2,7%). Q volume de vendas ao mercado vare 
jista é da ordem de 26,2%. Poucas quantidades sao vendidas a hotéis, 
bares e hospitais que, cm termos relativos para estas instituições, 
atingem a 10,4% distribuída em partes iguais (Quadro 14 e Figura 6<).

Com relaçao à distribuição de frutas cítricas a outras insti_ 
■ tuiçoos, observa-se que, 6 o varejista o principal comprador. Den - 
tre elas, é a laranja a que atinge a todas instituições ycomerciais 
e consumidoras observadas (Quadro 14 e Figuras 7» 8 c 9).

As vendas de manga sao realizadas entre atacadistas com 5^6%; 
varojista com 17,1% e consumidor final com 24,3%. Vcrifica-sc que 0, 
maior porcentagem de vendas-do manga destina-se a outros atacadis - 
tas (Quadro 14 e Figura 10 ).



QUADRO 14 - Distribuição de Frutas, pelos Atacadistas Estabelecidos na Zona da Mata, MG, às Institui*-' 
çoes do Mercado e aos Consumidores, Ano de 1969, em Tonelada e Porcentagem

Produtos
Outro Atacadista* Varejista Hotéis e Bares Hospitais Consumidor Total

t t % t ■ % t % t t %

Abacate 74, S 72,3 2,7 2,6 0,8 0,8 0,8 0,8 24,4 23,5 103,5 100,0

Banana

Citrus

1,4 2,7 13,7 26,2 2,7 5,2 2,7 5,2 32,0 60,7 52,5 100,0

- Laranj a 29,8 0,7 3.202,0 72,2 24,8 0,5 10,7 0,2 1.173,0 26,4 4.440,3 100,0

- Limão 1,8 0,2 ' 789,2 90,4 - ... 82,4 9,4 873,4 100,0

- Tangerina 1,7 0,2 . 501,0 . 63,8 - — — 317,7 36,0 880,4 100,0

Manga 42,4 ’5õ,6 12,3 17,1 — — 17,5 24,3 72,2. 100,0
1

------------------------- ------ -----------—------------------------- :---------------------------------------- o
+ Entende-se por outro atacadista os (te dentro e de fora da zona. 1



FIGURA. 5 - Fluxo de Distribuição de Abacate pelo Mercado Atacadista de Frutas 
Estabelecido na Zona da Mata* líG, Ano de 1969



FIGURA 6 - Fluxo de Distribuição de Banana pelo Mercado Atacadista de Frutas 
Estabelecido na Zona da Mata, MG, Ano de 1969



FIGURA 7 - Fluxo de Distribuição dc Laranja pelo Mercado Atacadista de 
. Frutas Estabelecido na Zona da Mata, MG, Ano de 1969



FIGURA 8 - Fluxo de Distribuição de Limão pelo Mercado Atacadista de Frutas 
Estabelecido na Zona do, Mata, MG, Ano de 1969



DIFUSA 9 - Fluxo de Distribuição d.e Tangerina pelo Mercado Atacadista de Frutas 
Estabelecido na Zona da Mata,.MG, Ano de 1969
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FIGURA 10 - Fluxo de Distribuição de Hanga pelo Mercado Atacadista de Frutas 
Estabelecido na Zona da Mata, MG, Ano. do 1969
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A capacidade dos atacadistas da Zona da Mata para expandir 
seu volume de vendas de frutasg abacate, banana, citrus e manga com 
os recursos existentes (capital de giro) c caracterizada pelo tipo 
da fruta.

Em situações específicas, a porcentagem dos atacadistas que 
nao têm capacidade de expansao é maior do que a daqueles que se mos 
tram capazes (Quadro 15).,As exceções sao observadas quando se tra­
ta de laranja e tangerina, No caso específico da tangerina sua pers. 
pectiva parece ser boa diante, possivelmente, da facilidade de uso 
para o consumo in natura que, de certo modo, em certas circunstân­
cias, torna-se menos difícil para o consumidor. A venda de limão pa. 
rece nao trazer bons indicadores de incremento de venda a curto pra_ 
zo, 0 mesmo acontece com a manga, a qual c vendida na sua quase to­
talidade para outras regiões (Quadro 15).

QUADRO 15 - Porcentagem dos Atacadistas de Frutas Estabelecidos na 
Zona da Mata, MG, que têm ou nao Capacidade de Expandi- 
rem o Volume de Venda com os Recursos Existentes,Ano de 
1969

Produtos

Porcentagem dos Atacadistas que 
têm ou nao Capacidade de Expandi 

rem 0 Volume de Venda Total

Sim Nao

Abacate 43,0 57,0 100,0
Banana 43,0 57,0 100,0
Citrus
- Laranja 52,0 48,0 100,0
- Limão 28,0 72,0 100,0
- Tangerina 61,0 39,0 100,0
Manga 37,0 63,0 100,0

0 destino das vendas do frutas por tamanho de empresa está 
influenciado pelo volume do empreendimento. A empresa pequena, por 
exemplo, vende todo sou produto para o município onde se encontra 0 
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estati ele cimento atacadista. Enquanto que as empresas m.édias e gran­
des vendem também para fora do município e outras regiões fora do Es. 
tado. As maiores quantidades de frutas sao vendidas para dentro do 
município, independendo do tamanho de empresa. Entre as empresas mé 
dias e'grandes, esta última obtém maior porcentual de venda para 
dentro do município (Quadro 16),

0 comportamento de distribuição de frutas por tamanho de em­
presa reflete em parte sua situaçao relativa às instituições aquisi. 
toras. Porém, há casos em que esta situaçao parece se apresentar ir 
real. Observou-se, por exemplo, em termos relativos, que a empresa 
grande vende menos quantidade de frutas a outras instituições ataca 
distas do que as empresas pequena e média (Quadro 17).

Contudo, observa-se que os maiores volumes de vendas destas 
empresas concentram-se no mercado varejista. Todavia, existe corre­
lação direta, tanto em tonelagem como em porcentagem das quantida - 
des vendidas e tamanho de empresa, isto é, as empresas grandes ten­
dem a vender maiores quantidades de frutas no mercado varejista do 
que as pequenas e médias (Quadro 1?). Enquanto isto, observa-se que 
a situaçao se apresenta .inversa, quando as vendas de frutas sao fei. 
tas diretamente ao consumidor final. As empresas pequenas e médias 
vendem maiores quantidades de frutas a consumidores finais do que 
as grandes. Presume-se que haja influência da maior participaçao das 
empresas pequenas nas feiras livros municipais, onde grandes quanti_ 
dades sao vendidas a consumidores finais. Por outro lado, pode-se, 
também, pressupor quo exista a tendência de especialização, à medi­
da que as empresas atacadistas aumentam seu volume do negócio.

4.2. Transporte e Armazenamento

4.2.1. Transporte

Verificou-se nesta pesquisa que 100% das frutas compradas pe.
los ataca,distas sao transportadas por carainhao, confirmando a ten - 
dência do abandono à ferrovia.

Êste fato pode ser atribuído às melhores condiçoes de nanu — 
seio do produto, bem como em razao do menor tempo gasto por este ti.



QUADRO 16 - Destino das Vendas de Frutas? por Tamanho de Empresa Atacadista Estabelecida na Zona da
Mata? MG? Ano de 1969, em Tonelada e Porcentagem

Destino das Vendas de Frutas

Empresas No Município Fora do Município Outras Regiões Total

t t % t % t %

Pequena 145,2 100,0 - _ 145,2 100,0

Média 397,8 77,0 84,1 16,3 34,9 6,7 .517,7 100,0

Grande ■ 4.823,2 83,8 865,0 . 15,0 72,1 1,2 5.760,0 100,0

+ Estados da Guanabara e do Rio.



QUADHO 17 - Distribuição de Frutas, por Tamanho de Empresa Atacadista Estabelecida na Zona da Mata, 
MG, às Instituições do Mercado e aos Consumidores, Ano de 1969, em Tonelada e Porcentagem

Empresas
Outro Atacadista Varejista Hotéis e Bares Hospitais Consumidor

t % t % t 73 t % t %

Pequena 6,6 4,5 71,5 49,4 6,3 4,3 — — 60,6 41,8

Média 59,6 11,5 299,3 57,9 3,3 0,6 3,3 0,6 152,3 29,4

Grande 85,7 1,5 4.210,1 73,2 18,7 0,3 11,3 0,2 1.434,2 24,9

1

o
1
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po de transporte»
Segundo se observou, cerca de 90,0% dos atacadistas de fru­

tas possuem transporte próprio,

4.2.2. Armazenamento

As condiçoes atuais dos armazéns ou depósitos para frutas no 
mercado atacadista desta zona sao relativamente precárias» As suas 
estruturas físicas nao oferecem garantias de boa higiene o conserva 
çao das frutas, tendo-so em mente que elas nao foram construídas pa 
ra atender às necessidades diretas do armazenamento dêste produto.

A deficiência dos armazéns giram om tôrno da ausência da efi_ 
ciência técnica, principalmente a relacionada com temperatura ade - 
quada para cada tipo de fruta. Deste modo, êste produto nao pode per 
manecor armazenado por muitos dias, dado o seu grau de percoibilida. 
de. As frutas permanecem ali, somente o tempo necessário à venda.Ar. 
mazenar frutas nas condiçoes observadas, a espera da época de bons 
preços, acarretaria em elevados prejuízos.

Verificou-se que, cerca de 42,0% dos atacadistas possuem ar­
mazém próprio, 0 restante (58,0%), quando a necessidade o, exige,uti­
liza armazéns de terceiros, mediante pagamento de aluguel,

4*3. Padronizaçao e Classificaçao

0 comportamento do atacadista de frutas da Zona da Hata dia_n 
te da função de classificaçao de frutas é de caráter heterogeneo?is 
to 6, existem os que compram já classificado, os que classificam e 
os que nao negociam com o produto classificado (Quadro 18).

Os critérios de classificaçao de frutas saos por tamanho, va 
riedade e aspecto comercial.

Entre os que negociam com abacate, observo—se que a maioria 
classifica 0 produto depois do comprado (57,1%) (Quadro 18). Êste 
fato pode ser explicado tendo em mente que o abacate é, em parte,cqm 
prado na fonte produtora e esta, em certos casos, nao utiliza nenhum 
processo de classificaçao. A classificaçao do abacate é feita por 
tamanho e aspecto comercial (Quadro 19).



QUADRO 18 - Porcentagem dos Atacadistas de Frutas Estabelecidos na Zona da Mata, MG, que Compram Fru 
tas Classificadas, que as Classificam, nao Compram Classificadas nem as Classificam, Ano
de 1969

Produtos
__ 0 , N. de

Observações

Porcentagem dos Atacadistas que

Compram 0 Produto 
Classificado

Classificam 0
Produto

Nao Compram Classi­
ficado, nem 0 Clas­

sificam

Abacate 7 14,2 57,1 28,6

Banana 8 12,5 12,5 75,0

n • j_ /Ci trus—' 21 66,7 19,0 14,3

Manga 8 25,0 ■ 12,5 62,5

4/ Laranja, Limão e Tangerina

1



QUADRO 19 - Porcentagem dos Atacadistas de Frutas Estabelecidos na Zona da Mata, que Usam Critérios 
de Classificação por Tamanho, Tamanho e Aspecto Comercial, Tamanho e Variedade Simultânea, 
mente, Ano de 1969

+/ Laranja, Limão e Tangerina.

Produtos
N.° de

Obser­
vações

Porcentagem dos Atacadistas que usam 0 Critério 
de Classificaçao por

Total 
%Tamanho

Tamanho e As­
pecto Comercial 
Simultaneamente

Tamanho e Va­
riedade Simul­

taneamente

Abacate 7 50,0 — ■ 50,0 100,0

Banana 8 - 100,0' — 100,0

Citrus^-/ 22 75?o 25,0 -’ 100,0

Manga 8 100,0 — *- 100,0

1
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Os tipos de embalagem mais usados para o abacate sao as "cai. 
xas do tomate" e "caixas de querosene".

Com relaçao à banana, a situaçao apresenta-se inversa.A maio 
ria dos atacadistas nao a compra classifica, nem a classifica. No 
entanto, 12,5% dos atacadistas a compram classificada, possivelmen­
te por variedade, e 12,5% classificam-na (Quadro 18). Os métodos de 
classificação aplicados sao por tamanho e aspecto comercial, simul­
taneamente (Quadro 19).

Embora ainda exista pouca influência com referência à embala, 
gem desse produto, os tipos mais usados saos caixas de madeira e ba^ 
laios de cipó ou bambu. As caixas sao raramente usadas e os balaios, 
com mais freqüência.

Os citrus sao produtos comprados na sua quase totalidade de 
outros mercados e a outros atacadistas. A maioria o tem comprado já 
classificado (66,7%), em razao dos mercados supridores de Saode Pau 
lo e Estado do Rio terem um comportamento de comercialização mais d_e 
senvolvido. Contudo existem aqueles que classificam, o produto(19,0%), 
os que nao compram classificado nem classificam-no (14,3%) (Quadro 
18).

Entre os atacadistas que classificam citrus,- os critérios a~ 
dotados sao: tamanho e, tamanho e aspecto comercial simultaneamente^ 
predominando o critério por tamanho (Quadro 19).

Os tipos de embalagem usados variam desde a sacola de malha 
de plástico para venda ao consumidor até a caixa de madeira de di­
mensões 54 x 30 x 29 cm ou 57 x 30 29 cm, para venda ao varejista e 
ou a outro atacadista.

Entre todos os atacadistas entrevistados, verificou-se que a 
penas um possui máquina classificadora,- a qual é mais utilizada pa, 
ra classificaçao de laranja, no critério de separaçao por tamanho.

A maior'parte dos atacadistas que negocia com manga nao com­
pra este produto classificado, nem a classifica (62,5%), embora e- 
xista parte do produto comprado, já classificado pelas empresas ata 
cadistas.

Isto é observado polo número relativo de atacadistas que com 
pram o produto classificado c o número dos que o classificam (Qua - 
dro 18). 0 critério dc classificação adotado ó o tamanho do produto
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(Quadro 19).
0 tipo de embalagem comumente utilizado para êsse produto c 

a "caixa de tomate" ou caixa de. madeira, em geral.

4.4. Riscos e Perdas

Os riscos de comercialização assumidos pelos atacadistas de 
frutas da Zona da Ilata estão relacionados aos preços de compra no 
mercado supridor, quando estes se encontram em alta e, aos preços de 
venda no mercado distribuidor, quando se encontram em baixa,

Com referencia às perdas, estas estão relacionadas aos pro­
cessos de transporte, classificaçao e armazenamento para cada tipo 
de fruta (Quadro 20),

Especificamente, observa-se que o abacate apresenta a maior 
porcentagem de perda no armazenamento (17,0%) do que nas demais fun. 
çoes,

0 mesmo acontece com a banana (15,°0). Paru citrus e manga, 
as maiores perdas sao observadas na classificaçao que ficam, em tor­
no de 18,0 e 30,0%, respectivamente (Quadro 20),’

Com relaçao às perdas no transporte, o produto que sofre mais 
6 a manga (15,0%), 0 mesmo acontece no processo do classificaçao, 
quando apresenta o dobro da verificada no transporto (Quadro 20),

No computo geral das perdas, com transporte, classificaçao e 
armazenamento e produto que totaliza maior porcentagem é a manga,com 
58,0% (Quadro 20).

Bc modo geral, dois fatores estão influencia tos nas elevadas 
perdas das frutas na comercialização: primeiro, o grau de perecibi- 
lidade peculiar a cada produto, c segundo a ineficiência nos proces_ 
sos de transporte, classificaçao o armazenamento, sem se levar em 
consideração a embalagem,

Se se relacionar os volumes de perdas na comorcializaçao do 
frutas com o tamanho da empresa, observa-se que*, no total, sao tam­
bém elevadas, A empresa média sofro maior volume de perdas, com60,0% 
(Quadro 21), Entretanto, é no transporte e no armazenamento que asm 
prosa pequena apresenta menores perdas। e a emprôsa grande apresen­
ta menor perda na classificaçao, com rolaçao às domais (Quadro 21),



QUADRO 20 - Distribuição Percentual Média das Perdas de Frutas nos Processos de Transporte, Classifi-
caçao e Armazenamento, do Mercado Atacadista de Frutas da Zona da Mata, MG, Ano de 1969

Produtos
Distribuição Percentual Média das Perdas em

Total 
%Transporte Classificaçao Armazenamento

Abacate . 12,0 13,0 17,0 42,0

Sanana 12,0 10,0 15,0 37,0

Citrus-^ 13,0 18,0 13,0 44,0

Manga 15,0 30,0 13,0 58,0

+/ Laranja, Limão e Tangerina.

l
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QUADRO 21 - Distribuição Percentual Média das Perdas de Frutas por Tamanho de Empresa Atacadista da 
Zona da Mata, MG, nos Processos de Transporte, Classificaçao e Armazenamento, Ano de 1969

Empresas
Distribuição Porcentual Média das Perdas em

Total
% 'Transporte Classificaçao Armazenamento

Pequena 8,0 22,0 10,0 40,0

Média 20,0 20,0 20,0 60,0

Grande 16,0 10,0 17,0 43,0

l
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4.5» Razao Social

A razão social das omprôsas atacadistas do frutas da Zona da 
Mata está dividida entre as do sociedade individual, com 76%, e co­
letiva com 24%, sondo que esta última é caracterizada pela socieda­
de coletiva limitada.

0 número do firmas individuais operando no mercado é três ve­
zes maior, aproximadamente, que às de sociedades coletivas.Isto mos 
tra a importância relativa das firmas individuais sôbre as coletivas.

Talvez que una das causas do maior número de firmas indivi­
duais estarem operando no comércio de frutas da zona,consista no fa 
to de' nao exigirem maiores volumes de negócios em termos de aplica- 
çao de capital, quando comparadas com as firmas coletivas.

0 número de indivíduos que participa das sociedades coleti­
vas e, em média, de dois com participaçao do capital dividido em par 
tes iguais, Verificou-so que, comumente, os participantes da socie­
dade sao membros da mesma família.

Com relaçao ao tamanho de empresa, observou-se que cêrea de 
85% das empresas pequenas sao do caráter individual e o restante co_ 
letiva, já nao acontece o mesmo com as empresas médias, que sao de 
sociedades individuais.

As empresas grandes estão divididas entre as de sociedades 
individuais (55?%) o coletiva (45,0%).

Como se vê, parece existir tendência de quo à medida, que a 
empresa cresce cm volume dc negócios a razao social tendo a tornai-- 
-se coletiva, face ao maior volume db negocios, que exige automática 
mente mais capital (Quadro 22),

QUADRO 22 - Razao Social por Tamanho de Empresa Atacadista Estabele 
cid.a na Zona da Mata, MG, Ano de 1969? cm Porcentagem

Empresas Individual Colotiva 
%

Total
<4 íj

Pequena 85,0 15,00 100,0
Média 100,0 — 100,0
Grande 55,0 45,0 100,0
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4.6. Análise dos Custos Operacionais'1'

Com a finalidade de atingir aos objetivos apresentados,anali 
sou-se os itens de Custos Fixos e Variáveis, especificamente, para 
cada tamanho de empresa.

4*6.1. Empresa Pequena

4.6.1.1. Custo Fixo Total (CFT). Para a empresa pequena nu comercia 
lizaçao de frutas o Custo Fixo Total CFT) é dc Cr® 3.925,27, quando 
a venda mádia destes produtos atingem a 20,9 t/ano. Era termos rela­
tivos, esto valor corresponde 41,6% do Custo Total (Quadro 23).

QUADRO 23 - Itens do Custo Fixo Total (CFT) da Empresa Pequena Ata­
cadista do Frutas Estabelecida na Zona da Mata, MG, Ano 
de 1969

Itens de Custo
Custo Fixo
Total (CFT)

Cr®

% Sobre 0 
Custo Fi­
xo Total 

(CFT)

^0 Sobre 
0 Custo 
Total
(CT)

Salários pagos a mensalista 775,00 19,7 8,2
Aluguel 1.296,00 33,0 13,7
Seguro 58,79 1,5 0,6
Depreciação cora instalações
e equipamentos 575,98 14,8 6,1
Reparos com instalações c
equipamentos 247,50' 6,3 2,6
Juros sobre 0 capital fixo
empatado (12% a.a.) 972,00 24,7 1073

TOTAL 3.925,27 100,0' 41,6

+ Os dados aqui apresentados e analisados referem-se à porcentagem 
de uso nas transações das empresas com as frutas: abacate, banana, 
citrus o manga.
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0 item referente a aluguel, comparado aos demais, correspon­
do a 33,O%| sondo o que mais o onera o CFT, Êste caso é justificado 
pelo -fato dêsse tipo do empresa em geral' nao dispor de armazéns pró­
prios, Outro item relevante é o relacionado a juros sobro capital fi 
xo empatado. Talvez o valor dos veículos soja a causa preponderante, 
lovando-so cm conta o elevado preço destes transportes (Quadro 23), 

0 item seguros é o menor de importância do computo geral do 
CFT (1,5%). As despesas com seguros estão em função dc uso e proprie 
dade das instalações e equipamentos(Quadro 23).

4.6.1.2. Custo Variável Total (CVT), Para êste tipo de empresa oCVT 
corresponde a Cr$ 5-502,04 que representa 58,4% do Custo Total (Qua 
dro 24).

QUADRO 24 - Itens de Custo Variável Total (CVT^ da Empresa Pequena Ata. 
cadista de Frutas Estabelecida na Zona da líata, MG, Ano
de 1969

Itens de Custo
Custo Va­
riável To 
tal (CVTj 

Cr$

% Sobre 0 
Custo Va­
riável To 
tal (CVTl

% Sobre 
0 Custo 
Total 
(CT)

Salários eventuais 825,00 15,0 8,7
Perdas 1.114,90 20,3 11,8
Embalagem 780,00 14,2 8,3
Impostos e taxas 52,00 o,9 o,5
Energia elétrica 76,00 1,4 0,8
Combustível e lubrificante 1.434,20 26,1 15,2
Fretes e estocagem a terceiros 896,90 16,3 9,5
duros sobre o" capital de giro 
(12% a.a. em 1. mes) 79,20 1,4 0,8
Juros sobre 0 capital do cus­
teio (12% a.a. em 6 meses) 243,84 4,4 2,6
TOTAL 5.502,04 100,0 58,4

Os resultados mostraram que os itens de maior importância cor. 
respondem a combustíveis e lubrificantes e perdas, com 26,1 e 20,3%,
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respectivamente, perfazendo um total de 46,4%. 0 primeiro está em 
função direta das transações com frutas c da propriedade de trans - 
porte, donde sua importância, no conjunto dos CVT? o segundo, face a 
quantidade física de frutas perdidas (46,0%) no transporte, classi- 
ficaçao o armazenamento (Quadro 21). No conjunto dos Custos Total, 
êste itens correspondem a 15,2 e 11,8%, respectivamente (Quadro 24)»

4.6.2. Empresa Média 

4»6.2.1, Custo Fixo Total(CFT). Para a comercialização de frutas da 
empresa média o CFT foi estimado em Cr® 7*891,20, com venda mediada 
ordem de 81,3 t/ano. Aquele valor corresponde a 33,3% Jo CT (Quadro 
25).

QUADRO 25 - Itens de Custo Fixo Total (CFT), da Empresa Média Ataca
dista de Frutas Estabelecida na Zona da Mata, MG,Ano de
1969

Itens de Custo
Custo Fi­
xo Total 

(CFT)
Cr®

% Sôbre 0 
Custo Fi­
xo Total 

(CFT)

% Sôbre
0 Custo
Total 
(CT)

Salários pagos a mensalista 3.162,70 OJ 0 13,3
Aluguel 1.217,60 15,4 5,1
Seguro 282,00 3,5 1,2
Depreciação com 
e equipamentos

instalações
799,18 10,1 3,3

Reparos com in 
e qui pam en10 s

stalaçoes e
1.420,00 18,0 6,0

Juros sôbre 0 capital fixo
empatado (12% a .a.) 1.009,70 12,8 4,3
TOTAL 7.891,20 100,0 33,3

0 item de maior importância neste tipo de empresa correspon­
de a salários com 40,2% sôbre o Custo Fixo Total (Quadro 25). A im­
portância característica deste item sôbre os demais, talvez esteja 
influenciado pelo volume de negócios.
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Do mesmo modo, como se observou na empresa pequena, o item de 
menor despesa para a empresa média, corresponde a seguros com, 3,5% 
do CFT e 1,2% do Custo Total (Quadro 25)»

4.6.2.2, Custo Variável Total(CVT). 0 total destes custos para a cm 
presa média 6 de Crí? .15.809,53, que representa 66,7% do Custo Total 
correspondendo, aproximadamente, a duas vezes o CFT para o mesmo ta 
manho de empresa.

As perdas estão representadas neste tipo de empresa com 48,1% 
do CVT e 32,1% do CT. Isto se observa face a. grande porcentagem de 
perdas físicas no processo de comercialização, em relaçao aos de­
mais tipos de empresas (Quadros 21 e 26).

No tocante a salários eventuais esse tipo de empresa dispen- 
deu apenas 4,4% do CVT e 2,9% do CT (Quadro 26). Pressupoe-se que is_ 
to ocorra face à utilização de mais serviço dos assalariados mensa 
listas nos trabalhos eventuais? carregamento, descarregamento, emba 
lagem e outros, do que a empresa pequena.

QUADRO 26 - Itens de Custo Variável Total (CVT) da Empresa Média Ata, 
cadista de Frutas Estabelecida na Zona da Mata, MG,. Ano 
de 1969

Itens de Custo
Custo Va­
riável To 
tal (CVTj

Cr 3

% Sobre 0 
Custo Va­
riável To 
'tal (CVr7

% Sôbre 
0 Custo 
Total 
(CT)

Salários eventuais 698,80 4,4 2,9
Perdas 7.605,50 48,1 32,1
Embalagem 1.833,30 11,6 7,7
Impostos e taxas 200,00 1,3 0,8
Energia elétrica 237,60 1,5 1,0
Combustível e lubrificante 1.816,70 11,5 7,7
Fretes e estocagem a ter­
ceiros 2.565,60 16,2 10,8
Juros sobre 0 capital de 
giro (12% a.a, em 1 mês) 410,91 2,6 1,7
Juros sobre 0 capital de 
custeio (12% a.a. em 6 meses) 441,12 2,8 1,9
TOTAL 15.809,53 100,0 66,7
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4.6.3. Empresa Grande

4.6,3 .1. Custo Fixo Total (CFT). Ma empresa grande, o CFT correspon 
de a CrS 17.694?50, que representa 32,1% do CT pela venda média de 
836,0 t/ano (Quadro 27).

QUADRO 27 - Itens de Custo Fixo Total (CFT) da Empresa Grande Ataca, 
dista de Frutas Estabelecidas na Zona da Mata, MG, Ano 
de 1969

Itèns de Custo
Custo Fi­
xo Total 

(CFT) 
Crí

% Sobre 0 
Custo Fi­
xo Total 

(CFT)

% Sobre
0 Custo
Total 
(CT)

Salários pagos a mensalista 8.016,00 45,2 14,5
Aluguel 900,00 5,1 1,6
Seguro 1.148,80 6,5 ' 2,1
Depreciação com instalações 
e equipamentos 2.084,70 . 11,8 3?8
Reparos com. instalações e 
equipamentos 3.520,00 18,4 6,4
Outros 400,00 2,3 0,7
Juros sobre 0 capital fixo 
empatado (12% a.a.) 1.895,00 10,7 3,4
TOTAL 17.694? 50- 100,0 32,1

Dos itens do CFT, o de maior relevância é o relativo a, salá- 
rios pagos a mensalistas com 45,2%, e 14,5% dc CT, Pressume-se que 
isto ocorra face às condiçoes de oferta de emprego em maiores pro- 
porçoes e pelas reais condiçoes de volume de negócios e ou, talvez, 
por oferecer melhores salários.

As despesas relativas a reparos com instalações e equipamen­
tos apresentam-se com 18,4%. Os itens de depreciação e juros sobre o 
capital totalizam 22,5%. ■ Possivelmente, isto explica a causa ' pela 
qual o índice de reparos se apresenta elevado (Quadro 27).

Outra justificativa talvez seja a má manutenção e preserva - 
çao dos veículos de carga o dos armazéns.
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A parte referente à despesa com aluguel está representada por 
5,1% do CFT. Ao que parece, está relacionado com o pouco uso de ar­
mazéns de terceiros, peculiar a outros tipos de empresas.

4.6.3 «2. Custo Variável Total. Na empresa grande o CVT é da ordem de 
Cr$ 37. 51%45, representando 67,9% do CT (Quadro 28).

QUADRO 28 - Itens de Custo Variável Total (CVT) da Empresa Grande Ata. 
cadista de Frutas Estabelecida na Zona da Mata, MG, Ano 
de 1969

Itens de Custo
Cus 10 Va­
riável To 
tal (CVTj 

Cr$

0 Sobre 0 
Custo Va­
riável To 
tal (CVT)

0 Sôbre
0 Custo
Total 
(CT)

Salários eventuais 553,00 %5 1,0
Perdas 25.187,40 67,2 45,6
Embalagem 1.300,00 3,5 2,3 •
Impostos e taxas 1.705,00 4,5 3,1
Energia elétrica 287,30 0,7 0,5
Combustível e lubrificante 5.071,40 13,5 9,2
Fretes e estocagen a ter­
ceiros 600,00 1,6 1,1
Juros sobre 0 capital de ■ 
giro (120 a.a. em 1 mês) 2.244,35 . 6,0 4,1
Juros sôbre capital de cus 
teio (120 a.a. em 6 meses"7 571,00 1,5 1,0
TOTAL 37.519,45 100,0 67,9

A formaçao relativa do CVT mostrou que o item perdas foi o 
que mais onerou o custo com 67,2°/o (Quadro 28).

Relativamente, comparando-se esse item com os de mesma natu­
reza nos demais tipos de empresa, nota-se que é superior aos da em­
presa pequena e média (Quadros 24 e 26). Todavia, deveria esperar- 
-se que as perdas fossem relativamente reduzidas, à medida que fos­
se aumentando a produção, face à propensão de melhoria operacional 
nas grandes empresas com relaçao à menores. Porém, parece existir



5. CONCLUSÕES E SUGESTÕES 

5*1. Conclusões

Ba análise de comercialização, na Zona da Mata, ao nível do 
mercado atacadista de frutas (abacate, banana, laranja, limão, tan­
gerina e manga), ch.egou-se às seguintes conclusõess

1) grande parte dos atacadistas está integrada nas funções de 
varejistas, tcndo-se em mente que quantidades relativas de frutas fo 
ram vendidas diretamente ao consumidor final, era geral nas feiras'li 
vres municipais5

2) o mercado atacadista de frutas se abastece dos mercados li. 

mítrofes da zonas Sao Paulo, Estado do Rio e Guanabara. Dependendo 
do tipo de fruta, os mercados abastecedores tiveram maior ou menor 
participaçao no volume de compras por ôste raorcado;

3) 0 maior volume de compras de frutas correspondeu a citrus 
(laranja, limão e tangerina), proveniente na quase totalidade dos 
mercados do Estado do Rio 0 Sao Paulo, respectivamente. A laranja 
foi o produto dc maior aquisiçao, com 69,8^ do volume físico total 
e 61,8^ do valor monetário total dispendido na compra de frutas.Aba 
cate, banana e manga foram adquiridos quase que totalmento dos mer- 
cados regionais do Estado de Minas Gerais, com maior volunc de aqui 
siçao na própria Zona da Mata. A banana e a nanga foram adquiridas 
intogralmente dentro da zona;

4) as frutas comercializadas foram adquiridas das fontes pro 
dutoras e ou atacadistas5 sendo que, a primeira assumiu a liderança 
de venda para, êsse mercado, A banana foi a única fruta adquirida,na 
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sua totalidade, da fonte de produção5
5) com relaçao ao tamanho de empresa e o volume de compras de 

frutas, ohservou-se que as empresas grandes se abasteceram na maior 
parte dos mercados limítrofes a esta, zona, do que as pequenas c mé­
dias, Estas últimas compraram grandes quantidades do Estado de Mi - 
nas Gerais, especialmente da Zona da Mata. A fiuta mais negociada 
por estas empresas foi a laranja, Espocificamonte, as empresas mé­
dias negociaram maiores quantidades do manga do que as demais emprê 
sas §

6) enquanto o mercado atacadista importava citrus, o mesmo 
mercado exportava abacato e manga para. Guanabara e Estado do Rio. En 
tre estes dois tipos de frutas, 0 abacate manteve a liderança das 
exportações, k banana, teve sua venda’quase quo totalmente no municí 
pio do origem?

7) a distribuição de frutas pelo mercado está correlacionada 
coi?. o tipo comercializado e o número de instituições existentes. A 
maior parte do volume de abacate foi vendido a outro atacadista e 
fora do município de origem, nao obstante tei' atingido a todas as 
instituições possivelmente existentes no mercado da zona. 0 maior vo 
lume de banana foi vendido ao consumidor final, e as maiores quanti. 
dades de citrus foram vendidas a varejistas. A manga, na sua maior 
parte, foi transacionada com outros atacadistas. Estas vendas se rea, 
lizarara à vista e a prazo e, apenas o abacate foi vendido por con - 
signaçao; enquanto o citrus foi vendido, em parte, a prazo. Em con­
dições relativas, a manga foi negociada mais à vista do que a pra - 
zo, que oscilaram entre 60 e 120 diás;

8) com referência à expansao do volume de vendas de frutas 
pelo mercado atacadista com os recursos existentes, apenas a tange­
rina mostrou-se favorável a essa expansao, segundo opinião do merca 
do?

9) analisando-se 0 destino das vendas de frutas, por tamanho 
de empresa, a área do açao do mercado da empresa pequena se rostrin 
giu ao município de sua localização. As empresas médias e grandes a 
tingiram a outras regiões de fora do Estado de Minas Gerais?

IO) as empresas grandes venderam maiores quantidades de fru - 
tas a varejistas do que as pequenas e médias; e menores quantidades 
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a consumidores finais do que as mesmas com tendência, de maior con - 
centraçao de vendas a varejistas e menor volume a consumidores fi­
nais, à medida que a empresa aumentava o volume de seus negócios;

11) verificou-se que 100'4 das frutas comercializadas pelo mer 
cado atacadista foram transportadas por caminhao, e que 90/ dos ataca­
distas possuíam este tipo de transporte;

12) os armazéns ou depósitos utilizados pelos atacadistas pa­
ra estocagem de frutas nao ofereciam condiçoes adequadas de higiene 
e conservação do produto. Somente cerca de 42^ possuíam armazéns, o 
restante, utilizava com froqüoncia, armazéns de terceiros.

13) 0 comportamento e os critérios de classificaçao para fru­
tas foram de caráter heterogêneo, variando de conformidade com o pro 
duto, instituição e mercado abastecedor. Para os citrus, as quanti­
dades compradas já vinham classificadas e embaladas, principalmente 
quando proveniente de outro mercado atacadista. Em certos casos, p_o 
rém, os produtos adquiridos diretamente da fonte produtora da, zona 
foram feitos sem qualquer processo de classificaçao. As frutas, de 
modo geral, foram classificadas por tamanho, aspecto comercial e va 
riedade, com predominância da classificação por tamanho. As embala­
gens mais usadas foram as "caixa de madeira tipo querosene", cora di­
mensões de 53/30/29 cm ou 57/30/29 cm e "caixas de tomate" para aba 
cate, citrus e manga; e balaios de cipó e ou bambu, para banana;

14) observou-se que todas as frutas comercializadas sofreram 
perdas nos processos de transporte, classificaçao e armazenamento . 
Entre as frutas estudadas foi a manga a que sofreu maior perda,, e a 
banana a menor, talvez polo fato da limitaçao da área de açao domei 
cado, que como se observou foi comprada e vendida quase que total - 
mente dentro do município do origem. Relacionando-se estas perdas 
com o tamanho da. empreso,, observou-se que foi a empresa nódia n que 
sofreu maior volume de perdas na comercialização de frutas, como de 
corrência de ter apresentado o maior volume do negócios com manga;

15) cora relaçao à razao social da empresa, observou-se que e- 
xistiam mais empresas individuais do que coletivas na proporção de 
três individuais para uma coletiva;

16) na empresa pequena, o item que mais onerou o CFT foi o alu 
guol; enquanto que nas eraprôsas média c grande, foi salário para o 
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mesmo tipo de custo. Para o CVT, obscrvou-sc que na empresa pequena 
o item agregado combustível o Ibrificante foi 0 mais importante. Pu 
ra as empresas média e grande, proponderou o item perdas com mais ên 
fase na grande. As análises operacionais, através dos- custos fixos 
e variáveis médios, mostraram que as magnitudes dêstes custos as di_ 
forenciavam à medida que a empresa aumentava.

p.2. Sugestões

As sugestões apresentadas neste trabalho nao têm a pretensão 
de apontar os melhores campos de pesquisa e nem de indicar as melho 
res metas para a resolução dos problemas relacionados com a comer - 
cializaçao de frutas. Porém, elas poderaò servir de instrumentos pos­
sivelmente capazes de conduzir o mercado de frutas à sua eficiência. 
Em face disto recomenda-se:

1) fazer uma pesquisa de consumo das frutas estudadas, a fim 
de observar a capacidade dos mercados periféricos à Zona da Hata,ha 
ja vista que esta zona será integrada às fontes produtora de frutas 
nacionais

2) estabelecer o uso obrigatório de pesos e medidas unifor - 
mes das embalagens na comercialização de frutas no mercado atacadis 
ta da zona;

3) considerando-se que o transporte é de vital importância na 
comercialização de frutas, julga-se necessário um estudo para conhe, 
cor sua flexibilidade operacional e, custos de cargas e descargas co 
mo a determinação das causas, que sao responsáveis pelo abandono da 
ferrovia no transporte de frutas;

4) facilitar ao mercado atacadista, financiamento bancário, 
no sentido do melhorar a eficiência, deste mercado, principalmonte 
das empresas que pessuen pequeno capital de giro. Este financiamen­
to seria mais no sentido de que o morcado possa adquirir frotas efi, 
cientes de veículos para transporte do frutas, manutenção dos servi, 
ços agregados a classificação e compra de embalagens^

5) descobrir os melhores métodos para a proteção do cada fru 
ta estudada, c modificar as práticas usuais no sontido do assegurar 
melhor proteção nas distintas fasos de comercialização do forma a 
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roduzir as perdas?
6) realizar estudos de instalaçao e ou ampliaçao de empresas 

industriais em vários pontos da Zona da Mata, tanto no sentido de 
aproveitar as frutas de inferior qualidade, como de utilizar o exce 
dente da mao-de-obra proveniente do setor rural. Provavelmente, es­
ta atitude ampliaria as alternativas de vendas do mercado atacadis­
ta, evitaria o aviltamento dos preços e garantiría a produção de fru 
tas nesta zona;

7) melhorar e ampliar o setor informativo de preços nos mer­
cados vendedores e compradores de frutas (abacate, banana, laranja, 
limão., tangerina e manga), usando o rádio, Secretarias de Agricultu 
ra, ÂCAB, como veículos do comunicação;

8) estudar a'viabilidade de estabelecer, na Zona da liata, ca 
sas de embalagens (packing house), provavelmente em forma de coope­
rativas, de modo a auxiliar o atacadista nas suas transações. Certo, 
mente, este empreendimento facilitaria e regularia o mercado da zo­
na, desde que se impusesse a obrigatoriedade da classificaçao de fru 
tas;

9) analisar a possibilidade de implantaçao na cidade de Juiz 
de Fora e outras cidades da Zona da Ilata, centrais de abastecimento, 
de modo a atender às necessidades das instituições comerciais.



6-, SUMARIO

O desequilíbrio econômico regional tem sido, ultinaEentqum 
dos problemas que vem causando preocupação aos estudiosos de Desen­
volvimento Econômico.

Una d.as forças causadoras deste desequilíbrio é propulsiona­
do pelo círculo vicioso da pobreza, que na opinião destes estúdio - 
sos deve ser quebrado, a fim de eliminar ou atenuar estes desequilí 
brios regionais.

Conforme se observa, a Zona da Mata do Estado de Minas Gerais 
tem aspecto característico do região.subdesenvolvida. Esta causa foi 
evidenciada quando, nesta zona, procurou-se erradicar o café, produ 
to de real importância para a sua economia.

Com a erradicaçao dêste produto, passou-se a intensificar o 
exôdo do fatormao-de-obra paro, as capitais limítrofes a esta zona e 
ou para os seus meios urbanos, aumentando, de corto modo, os proble 
mas da região.

Em face disto, começou a surgir certa preocupação por parte 
dos órgãos do governo federal e estadual, como o Ministério do Pla­
nejamento, no sentido de organizar planos com base na reestrutura - 
çao dos fatores produtivos desta zona.

Um d.iagnóstico da Zona da Mata, preparado pelo Instituto de 
Economia Rural da Universidade Federal de Viçosa, mostrou a necessi_ 
dade de expandir certas áreas de exploração agrícola., como por exem 
pio a ampliaçao e instalaçao de empreendimentos relacionados cora a 
fruticultura, com o objetivo de alocar nao só anao-de-obra desempre 
gada e subempregada, como a. de atender as necessidades do consumo in 
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dustrial e final.
De forma que, seria quase que inoperante a expansao da produ 

çao de frutas (abacate, "banana, citrus e manga), em pomares comer­
ciais se nao complementasse a esta um estudo de mercado e comercia­
lização.

A escolha da análise do mercado atacadista., entre outros fa­
tores, justifica-se pelo fato dele achar-se próximo a área, de produ 
çao e a sua vinculaçao com outros mercados.

Os objetivos do presente trabalho consiste em descrever o pro 
cesso de comercialização das frutass abacate, banana, citrus e man­
ga, ao nível do mercado atacadista estabelecido na Zona da Mata.

Bspecificamente, procurou-se descrever? o.) compra e venda.? b) 
uso de transporte e armazenamento? c) sistema e tipos, de embalagem? 
d) padronizaçao e classificaçao? e) riscos e perdas? f) razao social 
e capital da empresa? g) análise dos custos operacionais.

Os dados utilizados no presente trabalho foram de origem pri 
mária coletados através do Survey Method referentes ao ano de 1969, 
em questionário aplicado aos atacadistas de frutas estabelecidos na 
Zona da Mata do Estad.o de Minas Gerais.

Foram escolhidos intencionalmente os seguintes municípios?Além 
Paraíba, Bicas, Carangola, Cataguases, Juiz de Fora, Leopoldina, Ma 
nliuaçu, Manhumirim, Muriaé, Ponte Nova, Raul Soares, Rio Bomba, San 
tos Dumont,Sao Joao Nepomuceno, Ubã, Visconde do Rio Branco e Vi­
çosa.

0 julgamento para seleção destes municípios teve como crité­
rios? sua importância econômica em termos de centro polarizador, pré 
determinado em estudo realizado pelo IER da UFV (20)?sua localiza - 
çao geográfica e seu conglomerado populacional.

Procurou-se fazer ur?: censo nos municípios selecionados para 
o estudo. Porém, diante da ausência do conhecimento da populaçao de 
atacadistas estabelecidos nestes municípios, tomou-se um número pos_ 
sível de casos nos mesmos.

Os questionários aplicados foram em número de 23, distribuí­
dos entre os municípios escolhidos.

Nao foram encontrados atacadistas de frutas nos municípios 
de? Manhuaçu, Manhumirim, Rio Bomba, Sao Joao Nepomuceno e Visconde 
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do Rio Branco.
Por outro lado? paru melhor eficiência analítica dos dados , 

estrutificou-.se a priori as empresas atacadistas, por volume de ven­
das de frutas. De modo que, considerou-se empresa pequena aquela que 
se encontrava com o volume dc venda de frutas até 40 toneladas in­
clusive 3 empresa média, entre 41 a 200 toneladas inclusive 5 e emprê 
sa grande com 201 toneladas a mais, as quais foram representadas p_e 
las médias obtidas nos respectivos estratos.

'As análises foram baseadas no método funcional de comerciali, 
zaçao, para cada tipo de frutas e por tamanho de empresa.

Os resultados indicam que o mercado atacadista da Zona da Ma 
ta se abastece, em geral, dos mercados vizinhos? o maior volume de 
compras corresponde a citrus? de modo geral, as frutas sao adquiri­
das tanto da fonte de produção como de outro atacadista? as vendas 
de frutas se destinam, em geral, para varejistas, outros atacadis - 
tas e consumidores finais, nem todos os atacadistas usam critério 
de classificaçáo.

As conclusões atingidas foram? 1) as frutas estão divididas 
entre as que foram compradas dentro da. zona e fora dela? 2) a bana­
na foi adquirida, totalmente, dentro da zona? 3) as empresas médias 
negociaram com maiores quantidades de manga do que as pequenasegran 
des? 4) observou-se que o abacate e a manga foram vendidas, quase 
que totalmente para fora da Zona da Mata? 5) 100% das frutas'comer- 
cializadas foram transportadas por caminhao? 6) as frutas negocia - 
das por este mercado se caracterizaram polas que foram negociadas 
classificadas e pelas quo nao foram, sendo quo o processo dc classi_ 
ficaçao mais utilizado foi por tamanho? 7) com relação aos custos 
operacionais, cada tipo do empresa assumiu características diferen­
tes .

0 estudo sugere que? soja realizada uma pesquisa dc consumo, 
para observar a capacidade dos mercados periféricos à Zona du .Mata? 
fazer ura estudo dc transporte, para conhecer sua flexibilidad.e ope­
racional e outros? facilitar 0.0 mercado atacadista financiamento ban 
cário, no sentido de melhorar sua eficiência economica? descobrir os 
métodos de garantir melhor proteção das frutas nus distintas fases 
do comercialização, de modo a reduzir as perdas? realizar estudos de 
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ampliaçao e instalação do unidades industralizadoras, dc modo a a- 
provoitar as frutas de inferior qualidade; melhorar o ampliar o se­
tor informativo de preços das frutas estudadas nos mercados vendedo, 
res e compradores; e estudar a viabilidade de estabelecer, na Zona 
da Mata, casas do embalagens (Packing house), provávelmente em for­
na dc cooperativas, de modo a auxiliar as transações comerciais.
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