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RESUMO

Os Centros de Abastecimento, conhecidos por CEASAS, séo
pontos de concentracdo fisica da producdo de hortigranjeiros e flo-
res oriundos de diversas regides do pais. As mercadorias sdo desti-
nadas aos atacadistas, que podem também ser produtores rurais ou
apenas intermedidrios. O tomate possui grande representatividade
de comercializag8o dentro dessas centrais de abastecimento. A par-
tir de questiondrios, identificou-se o perfil dos comerciantes de to-
mate de mesa ha CEAGESP. Constatou-se que 45,8% dos entrevis-
tados possuem um volume médio de tomate comerciaizado durante
0 ano maior que 10.000 toneladas, sendo que, desses, 70,8% pos-
suem producdo propria de tomate. As cultivares Carmen e Débora
foram as lideres de comercializag8o no periodo avaliado. Os resul-
tados apontaram que os atacadistas comercializam com mais de um
tipo de comprador, sendo os principais feirantes e supermercados,
com ampla utilizacdo da embalagem de madeira, caixa K, seguindo
com 20,8% em caixas plasticas e 16,7% com caixas de papeldo. Os
permissionarios comercializam o tomate classificado, sgja manual-
mente (58,4%), ou usando méagquinas (8,3%) ou ambos os procedi-
mentos (33,3%), porém os indices de padronizagdo ndo sdo
satisfatdrios, encontrando-se numa mesma caixa mistura intensa de
graus de coloragdo e tamanhos variados, o que leva a 45,8% do pro-
duto a ser reclassificado.

Palavras-chave: Lycopersicon esculentum Mill., comercializag&o,
classificacdo, perdas pds-colheita, embalagem.

ABSTRACT

Characterization and commercialization of fresh tomatoes
at CEASA: profile of wholesalers

The Terminal Markets are the main centers for distribution of
vegetables, fruits and flowers from different States of Brazil. The
CEAGESP wholesalers can be shippers or growers. The amount of
tomato commercialized in these terminal marketsisvery expressive.
It was possible to determine the profile and the main features of the
wholesale market at CEAGESP. About 45.8% of the wholesalers
had an average commercidlization volume of 10,000 tons/year, and
70.8% of them commercialize their own production. Cultivars
Carmen and Débora were the leaders on the market. The results
pointed out that wholesalers had more than one type of buyer, and
the main ones were street fair and supermarkets. Most of the tomato
is commercialized in boxes (box K), followed by 20.8% of plastic
boxes and 16.7% of cardboard packages. CEAGESP wholesalers
adopt tomato classification, either done manually (58.4%), or by
machines (8.3%) or using both systems (33.3%). The standardization
index was not satisfactory, with color and sizes in different degrees,
and therefore 45.8% has to be reclassified.

Keywords: Lycopersicon esculentum Mill., tomato cultivars,
commercialization, classification, postharvest losses, packing.

(Recebido para publicacdo em 14 de novembro de 2003 e aceito em 21 de dezembro de 2004)

tomate é de grande importancia
econdmica para o pais e se destaca

pelo seu valor nutricional e sua produ-
¢&0, para 0 ano de 2003, esta prevista
em 3.567.080 toneladas (BRASIL,
2003). O tomate caracteriza-Se por pos-
suir alto teor de caroteno, tiamina,
niacina e vitamina C (17-24 mg/100g
defruto fresco). Fruto rico em licopeno,
substéncia responsavel pela coloragéo
vermel ha, € recomendado hoje parapre-
vencdo ao cancer de prostata (BOUER,
1999). A cadeia de comercializagdo em
geral utilizada para tomate de mesa
constitui-se de trés agentes: produtor,

atacadista e vargjista. Porém, a existén-
cia do intermedi&rio fica a critério de
cada regido produtora. A forma de
comercializagdo por atacado € caracte-
rizada pelas centrais de abastecimento,
gue se constituem em concentragdes do
espaco fisico, onde diferentes produtos
sdo comercializados. Porém, segundo
Luengo et al. (2001), é crescente a par-
ticipac&o dos supermercados como for-
necedores de frutas e hortaligas. Algu-
mas redes de supermercadosjapossuem
contato direto com produtores rurais, e
assm a cadeia de comercializacdo fica
restritaaprodutor-varejistaantesdo pro-

duto chegar ao consumidor final. A
Companhia de Entrepostos e Armazéns
Geraisde S&0 Paulo (CEAGESP) repre-
senta 0 mais importante mercado ataca-
dista de frutas e hortalicas na América
Latina. No ano 2000, a CEAGESP che-
gou a comercializar em média 11 mil
toneladas por dia. Gutierrez (2000) &fir-
ma que, no Brasil, dada a inexisténcia
de estruturas nas principais regifes de
producdo que concentrem a classifica-
¢80 (embalamento e rotulagem dos pro-
dutos), os atacadistas das centrais de
abastecimento acabam assumindo esse
papel. Em geral, em cada central de

! Parte do projeto de pesquisa UNIMAC (Unidade Mecanica de Auxilio a Colheita) financiado pela FAPESP.
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abastecimento existem os pavilhdes per-
manentes para hortalicas, que sfo &reas
caracterizadas pelo funcionamento di&
rio, onde os atacadistas compram e ven-
dem tomates oriundos de varios Estados
brasileiros. Este fato, muitas vezes, pode
levar a falta de padronizagéo e classifi-
cacdo do produto. Aliado a fata de pa
dronizago, 0 manuseio inadequado do
produto, junto ao uso de embalagens
impréprias, interferem diretamente na
quaidade do tomate. De modo geral, os
precos de comerciaizacdo sdo determi-
nados no préprio mercado, em decorrén-
ciadacofertae procurado produto. A partir
desse contexto, procurou-se, através da
elaboracdo de questionérios, redlizar o
levantamento do perfil dos atacadistas
quecomercidizam tomates destinadosao
consumo in natura na CEAGESP.

MATERIAL E METODOS

O levantamento dos perfis dos ateca
digas foi redizado na CEAGESP durante
0 periodo de sstembro anovembro de 2002.
Encontram-se na CEAGESP 114
permissondrios que comercializam toma
te. Procurou-se obter as informacBes da-
gueles permissionarios com maior
representatividade dentro da CEAGESR,
que permitiu o Movimento dos
Permissiondrios, os quais compdem uma
listagem relacionada ao volume
comercidizado de tomate de mesa durante
o mésde setembro de2002. Sdecionaram-
se 0s atacadistas com maior volume
comercidizado neste periodo, equivaente
a 70% do volume total, totalizando 24
permissondrios. O méodo de obtencéo da
informag&o utilizada seguiu recomenda-
¢Oesde Mattar (1999), o qud afirmaquea
formatradiciond para coleta de dados pri-
mérios (que nunca foram coletados, tabu-
lados e andisados) é por meio da comuni-
cacdo diretacom o detentor dosdados, sen-
do ainformaggo obtida peladeclaracdo do
proprio respondente, 0 que recomenda o
uso de entrevigtas e de questionarios. Para
aelaboraco das questdes utilizadas parao
levantamento do perfil dos atacadistas de
tomate de mesa, foi feita uma adaptacéo
de um questionério utilizado pela préopria
CEAGESP para identificagéo dos comer-
ciantes de laranja e de lim&o. A entrevigta
caracterizou-se por ter sido individua a
cada permissonério. As perguntas foram
abertas, permitindo maior liberdade e
informalidade ao respondente. O questio-
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nério utilizado foi compogto de 22 pergun-
tasincluindo os seguintes aspectos: (1) da-
dos do permissionério; (2) tempo de mer-
cado; (3) volume médio de tomate
comercializado ao ano; (4) cultivares
comercidizadas, (5) regides de origem do
produto; (6) porcentagem de tomate com
producdo prépria; (7) quantidade deforne-
cedores; (8) quantidade de compradores,
(9) fidelidade dos compradores; (10)
quantificagdo do nimero de funcionarios;
(12) porcentagem médiadevolumenpor tipo
de comprador (supermercados, feirante,
digtribuidoras, sacol des, outros atacadistas,
hospitais, restaurantes) e por Estados; (12)
embaagens utilizadas, (13) prestacéo de
servigosao produtor; (14) prestacdo de ser-
vigosap comprador; (15) problemasencon-
trados na.compra e recebimento; (16) ven-
da e remessa do produto; (17) forma de
comprado produto (preco feito ou consg-
nacéo); (18) uso de camaras de refrigera
¢20; (19) classficagao do produto; (20) tipo
de classficagao; (21) consideragdes quan-
to a vantagens e desvantagens da classifi-
cacdo por méguina e (22) reclassificacdo
do tomate dentro da CEAGESP,
Procedeu-se umaandlise gréficados
resultados, baseada nas respostas dos
questionérios, demonstrando o compor-
tamento dos atacadistas de tomate de
mesa. N&o foi realizado o teste de qui-
quadrado, considerado o0 mais apropria
do para estudo de comportamento, dada
a ocorréncia de fregtiéncias muito bai-
xas, ndo atendendo assim as pressupo-
sicdes do teste. A unido de classes com
0 objetivo de aumentar estas frequiénci-
as baixas, ndo foi possivel, pois ocorria
uma acentuada perda de informagdes.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Com as informagdes obtidas nos
questionérios para o levantamento do
perfil dos atacadistas de tomate de mesa
dentro da CEAGESP, constatou-se que
54,2% dos atacadi stas entrevistados tém
entre 10 e 20 anos de traba ho nesse es-
tabelecimento. Identificou-se que o vo-
lume médio de tomate comercializado
pelos atacadistas pesquisados
corresponde as seguintes proporcoes:
12,5% comercializa menos que 1.000
toneladas; 4,2% entre 1.000 e 2.000 to-
neladas, 8,3% entre 2.000 e 3.000 tone-
ladas; 8,3% entre 3.000 e 4.000 tonela-
das; 4,2% entre 4.000 e 5.000 tonela-

das; 8,3% entre 5.000 e 6.000 tonela-
das; 4,2% entre 6.000 e 7.000 tonela-
das; 4,2% entre 9.000 e 10.000 tonela-
das e por fim 45,8% comercializam vo-
lume médio anua de tomate maior que
10.000 toneladas.

Ascultivares preferidas pel os atecadis-
tas pesquisados para comercidizacdo den-
tro da CEAGESP est8% mostradas na Fi-
gural. Observa-sequecadapermissondrio
comercidiza mais de uma cultiver de to-
mate, em geral, com o objetivo de atender
aumademandadiferenciada, dadaadiver-
sdade de compradores existentes. As cul-
tivares que predominam no mercado sGo
Camen e Débora (SAKATA Seed), com
83,4% dos permissonarios entrevistados
comercidizando estasdussvariedades. Dos
demais atacadistas, 8,2% comercializam
somente a cv. Carmen, e 8,4% vendem
Débora e dguma outra cultivar. ‘ Carmen
€ uma cultivar tipo longa vida e ‘ Débord
tipo longa vida estruturdl, demongtrando a
ocorréncia da comercidizaggo de tomates
que gpresentam maior ressténcia pds-co-
Iheta. Hatambém uma demanda detoma:
tes' Andrea (SAKATA Seed) etomatesde
origem de cultivo determinado, rasteiro,
(com46% cada), que sdo utilizadosnacon-
fecc@o de molhos, destacando-se acompra
destes por restaurantes e ainda alguns fei-
rantes. Alguns atacadistas ainda
comercidizam os grupos Caqui, Cerga e
Santa Clara; todavia, a porcentagem de
comercidizacdo néo é sgnificativa dentro
do mercado da CEAGESP,

Para poder manter a distribuicéo
continua de tomate ao longo do ano, os
atacadistas recebem o produto de todos
os Estados brasileiros, sendo que 100%
dagueles entrevistados recebem tomate
daregido Sudeste. Os valores demons-
trados sdo baseados naresposta que cada
atacadista forneceu, podendo ocorrer
mais de uma opcéo de resposta, ou sgja,
permissionérios recebem tomate de vé&-
rias regifes a0 mesmo tempo, durante
todo o ano. Desta forma, o somatério
das fregiiéncias pode ser maior do que
1. Dentre os Estados da regiéo Sudeste,
aguela que se destaca é Séo Paulo, de
quem os atacadistas compram 79,2%,
vindo a seguir o Rio de Janeiro, o qua
contribui com 66,7% do volume adqui-
rido. A segunda maior regido que abas-
tece o mercado € Sul, com 29,2% dos
atacadistas indicando compra dessa re-
gi&o, com destague para Santa Catarina
(84,5%).
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% de permissionarios

D+C

D+C+R

D+C+A D+C+R+A
Variedades comercializadas

D+R D+A C

Figura 1. Participacdo (%) das diferentes combinacdes de variedades de tomate na
comerciaizacdo pel os atacadistas pesquisados na CEAGESP. D = ‘Débora’, C = ‘Carmen’,
A =*'Andred, R = ‘Rasteiro’. Campinas, Universidade Estadual de Campinas, 2002.
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Figura 2. Participagao (%) dos tipos de compradores de tomate de mesa dentro da CEAGESP
(SP). SM = Supermercados, F = Feirante/VVarejdo, D= Distribuidoras, S = Sacol&o, A = Outros
atacadistas, E = Outros Estados. Campinas, Universidade Estadual de Campinas, 2002.

Do total de atacadistas entrevistados,
70,8% possuem producdo propria de
tomate, apontando que as dificuldades
de compra e recebimento do tomate sdo
minimizadas pois, como produtores, dis-
pdem de maior controle no fornecimento
e recebimento do produto. Na avaiacdo
guanto a prestacéo de servicos ao agri-
cultor, constatou-se que 62,5% dos ata-
cadistas realizam algum tipo de servi-
¢o, sgja fornecimento de embalagens,
transporte, sementes e adubos e/ou au-
xilio na colheita.
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Aqueles que ndo possuem producéo
prépria de tomate dispdem de algumas
opcoes quanto a forma de compra e re-
cebimento do produto. Dentre os entre-
vistados, 27,3% compram o tomate a
preco determinado; 22,7% por consig-
nagéo e 50,0% por ambos 0s sistemas.
Diante dacomprae recebimento do pro-
duto, os permissionérios identificaram
alguns problemas como negociar prego
com o produtor, concorréncia, falta de
qualidade, classificagdo deficiente, fal-
ta de credibilidade quanto ao produto a
ser recebido, custo do frete, receber pro-

duto em excesso e ndo conseguir ven-
der no mesmo dig, o quelevaadesvao-
rizacdo do produto, acarretando prejui-
zos e falta de garantia de recebimento
do produto.

Oscompradoresdetomatedemesados
atacadistas pesquisados na CEAGESP
compreendem: supermercados, feirantes,
sacolBes, outros aacadistas, compradores
de outros Estados, distribuidoras, e, defor-
ma ndo representetiva, os hospitais e res-
taurantes. Conforme Figura 2, percebe-se
gue 0s permissonarios Ndo possuem ex-
clusividade durante a comercidizacdo, ou
sga, des comercidizam, ao mesmo tem-
po, com mais de um tipo de comprador.
Dentre os atacadistas entrevistados, 20,8%
comercidizam ap mesmo tempo com Su-
permercados, feirantes e outros atacadis-
tas, conforme a demanda diaria. Outra re-
presentacéo importante consta que, 16,6%
dos entrevistados, comercidizam com su-
permercados, feirantes e sacolBes. Obser-
vase que a maioria dos permissonérios
(86,2%; vaor obtido através do somatdrio
das percentagens), distribui tomate tanto
para supermercados como para feirantes,
sendo esses os principais compradores de
tomate na CEAGESP. Cada tipo de com-
prador tem preferénciapor umacultivar de
tomate. Congtatou-se que oS supermerca:
doscompram cultivar Carmen (formatore-
dondo, maior tempo de prateleira, por isso
apreferénciadessescompradores), eosfe-
rantes preferem cultivar Débora (formato
oblongo).

Na avaliagdo quanto a prestacédo de
servigos aos compradores, 37,5% dos
permissiondrios se comprometem em
fornecer embalagem conforme a neces-
sidade do comprador. Por exemplo, al-
gunssupermercados exigem embalagem
plastica, enquanto feirantes exigem a
embalagem de papeldo. Os atacadistas
também providenciam transporte e car-
regadores para os compradores de to-
mate. Essa prestacdo de servicos adicio-
nal aos compradores de tomate se faz
diante do mercado altamente competi-
tivo eaindacomo formadeatrair e man-
ter os compradores. Os servicos sdo
prestados sem, todavia, apresentarem
acréscimo no valor do produto. Diante
da venda e remessa do tomate de mesa,
os atacadistas apontaram alguns proble-
mas como alto indice de inadimpléncig;
falta de infra-estrutura na CEAGESP;
presenca de atravessadores ilegais; in-
fidelidade dos clientes; concorréncia
com os supermercados (que muitas ve-
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zes adquirem produto direto do campo);
produto de ma qualidade (desvaloriza-
¢&0); impostos de venda e prazo de pa-
gamento.

Todos os atacadistas (100% dos en-
trevistados) acondicionam os tomates em
embalagens de madeira (caixaK). A utili-
zacdo de outras embalagens, plastica
(20,8%0) e de papeldo (16,7%), se fazem
pelaexigénciadosdiferentestiposdecom-
pradores. Por exempl o: redesde supermer-
cados exigem aembaagem plésticae, fei-
rantes, embalagens de papd &o. A caixaK
e mostra atamente prejudicia ao toma:
te. Moretti e Sargent (2000), Castro et d.
(2001), Costa e Caixeta Filho. (1996), ja
relataram o impacto da utilizaggo desse
tipo de caixa perante a qualidade do to-
mate. A caixa K propicia a proliferacdo
de patdgenos, pois normalmente é
reutilizada sem quaquer tipo de limpeza.
A dtarugosidade, caracteristicadessacai-
Xa, provoca danos nos frutos devido a
abrasfo, a presenca de machucados pro-
voca aumento na perda de umidade e por
conseqiiéncia reducdo do peso e quaida
de, pois 0 produto deixara de apresentar
aspecto firme e tornar-se-4 murcho, sen-
do desvalorizado no mercado.

Dos atacadi stas entrevistados apenas
4,1% possui camaraderefrigeragdo com
capacidade de 100 metros quadrados, a
qual estalocalizada no exterior das ins-
talacbes da CEAGESP. Aqueles
permissi Onérios que N3o possuem cama-
rafria relataram que as dificuldades de
adquiri-la sdo alto custo de investimen-
toinicial, problemas em fornecer a ma-
nutencdo adequada e épocas de racio-
namento. Dos permissionarios
pesquisados, 12,5% tém planos de aqui-
si¢do futura de cAmaras frigorificas, os
quais acreditam que a utilizacdo da ca-
deia do frio sgja um dos caminhos para
manter um produto de qualidade e com-
petitivo no mercado.

O recebimento de tomates classifica
dos e padronizados ocorre em todos 0s
atacadistas entrevistados, sendo que
58,4% redlizam a classificagdo manual,
8,3% classificacdo por maquinase 33,3%
utiliza os dois métodos. A classificagdo
€ realizada seguindo os parémetros de
colorag@o e tamanho. Todavia, mais da
metade (54,2%) dos atacadistas faz a
reclassificagdo manual dentro do merca-
do. Na Figura 3, pode-se observar que o
principal motivo para reclassificacdo re-
fere-se a deficiéncia na padronizacdo de
colorag@o e tamanho dos frutos, encon-
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% de permissionarios

1 2

Motivos para reclassificacao

3 4

Figura 3. Motivos para a reclassificagdo de tomates na comercializag@o pelos atacadistas
pesquisados na CEAGESP (SP). 1 = Transferéncia de embalagem (madeira para pléstico, ou
madeira para papel&0), 2 = Limpeza dos tomates, 3 = Adequacdo da coloragdo conforme
preferéncia do comprador, 4 = Falta de padronizag&o (ajuste de cor e tamanho). Campinas,

Universidade Estadual de Campinas, 2002.

% de permissionarios

Nao
prejudica

Prejudica

Prejuizo Prejuizo
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manuseio maquina

Figura 4. Opini&o (%) dos atacadistas pesquisados na CEAGESP (SP) que comercializam
tomate de mesa sobre os efeitos da classificagdo por maquina nos frutos. Campinas, Univer-

sidade Estadual de Campinas, 2002.

trando-se grande diversidade nos frutos
de uma mesma caixa.

Os permissionarios que ndo fazem a
reclassificagdo (45,8%) indicaram que
ndo é realizada esta operacdo por esta-
rem satisfeitos com a padronizagdo, ou
por ndo estarem dispostos a pagar méo-
de-obra adicional para realizarem esta
tarefa. Por sua vez, 79,2% acham van-
tgj0oso 0 uso da classificacdo por méqui-
na, apontando as seguintes vantagens:
21% alegam que o produto classificado
por méguina apresenta melhores condi-
¢Besdelimpezae 15,8% concluiram que

os frutos apresentam melhores condi-
¢oes de qualidade (aparéncia), 10,5%
acreditam que o tomate advindo daclas-
sificagdo por méguinapossater seu pre-
¢o elevado no mercado (agregacéo de
valor), enquanto que uma minoria
(5,3%) acredita que esse tipo de classi-
ficagc@o possa criar oportunidade de
comercializagdo com grandes redes de
supermercados e uma grande parte dos
atacadistas (47,4%) aponta como prin-
cipal vantagem o uso de maquina para
classificar, a padronizac&o por colora
¢do e pelo didmetro do fruto. Por outro
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lado, agueles que acham desvantajoso
(20,8%) o uso da classificagéo por mé&
quina, apontaram 0s seguintes aspectos:
60,0% definitivamente levam em con-
sideracdo o custo da classificagdo por
maquina, alegando que aquela redliza-
da manualmente tem menor custo;
20,0% dos permissionérios entrevista-
dos acreditam que a maquina piora a
qualidade do tomate; outros 20,0%
apontaram o ndo reconhecimento do
mercado para o produto classificado por
méaquina (faltavalorizacdo); e 0s 20,0%
restantes ndo souberam dizer.

A Figura4 mostraaopini&o dos ataca
distas sobre 0s possivels prejuizos que a
cdassificacéo por méquina pode trazer aos
frutos. Do tota de entrevistados, 41,7%
acreditam que a méguina néo prejudica o
tomate e 41,7% indicaram que depende da
mégquinaclassficadoraaser utilizada, pois
muitos comerciantes adaptam maguinasde
selecionamento construidas para outros
produtos (por exemplo, paracitrus) eauti-
lizam para o beneficiamento de tomate. A
indevidamanutencdo do equipamento tam-
bém foi gpontada como causa da classifi-
cacdo insisfatoria pelo maquinario. Os
permissiondrios gpontaram que améguina
pode afetar aqualidade do produto por cau-
sado aumento de danos fisicos durante o
processo, em decorréncia dos seguintes
agpectos: o produto pode ficar menos re-
Sgente por causa do processo de lavagem
(6,7%); por excesso deatrito, o uso daclas-
sficacdo por maguina, diminui a vida dtil
do tomate (26,6%); a escova Utilizada na
lavagem pode danificar a casca do tomate
(6,7%); o tipo de eteira presente na linha
de classificagdo causa lesbes no produto
(13,3%); 0 uso da méquina na classfica-
¢80 pioraaqudidade do tomate, provocan-
do o gparecimento de manchas e amoleci-
mento nos frutos (40,0%) e aclassficagio
por mégquina ndo € adequada para tomates
com coloragdo muito verde (6,7%).

Questionados sobre a Situagdo de pre-
¢o em relacdo ao tomate classificado por
méguing, 41,6% dos permissonarios dis-
seramqueo produto recebeumvaor agre-
gado maior, enquanto que, 54,2% né&o con-
cordam que hgja relaco entre a classifi-
€aca0 por méguina e agregacdo de valor
a0 produto, com consequiente melhoriano
preco; seno que 4,2% ndo souberam res-
ponder a essa questdo. Durante a entre-
vista, pbde-se identificar que 20,5% da
queles entrevistados tém intencdo em ad-
quirir a méguina para promover a class-
ficacdo do tomate de mesa. Tem se ob-
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servado, em especid nosUltimostrésanos,
algumas dteragbes no sistema de cultivo,
classificag@ e comerciaizac&o de toma:
te fresco para mercado, em todo o Pais.
Varios produtores de tomate para mesa
investiram em maquinas especiais de se-
lecdo e classificagdo e na montagem de
“packinghouses’, tornando-se, portanto
atacadistas/distribuidores deste produto,
a0 adquirirem também a producgo de ou-
tros produtores (AGRIANUAL, 2001).
Observa-se uma concentragéo na
comercializaco do tomate de mesa na
CEAGESP por um nimero reduzido de
atacadistas. Este fato pode restringir as
opgdes do mercado. Por exemplo, uma
das cultivares mais comercidizadas € o
‘Carmen’, longa vida, de comprovada
resisténcia ao manuseio. Durante o pe-
riodo da pesquisa, notou-se umatendén-
cia de aumento da comercializagéo dos
atacadistas com feirantes e varejdes,
uma vez que muitos supermercados es-
t&o adquirindo tomate diretamente com
os produtores. A utilizacdo de embala-
gens de madeira (Caixa K) néo
paletizave's, e afaltade umaclassifica-
¢80 adequada e padronizacdo fazem com
que os tomates sejam reclassificados
dentro da CEAGESP. Esse fato acarre-
ta em aumento do manuseio do produ-
to, elevando-se, portanto, os indices de
danos fisicos. A utilizagcdo de méo-de-
obrando treinada para realizar essetipo
de tarefa também contribui com conse-
quientes prejuizos, pois o produto a ser
vendido apresentara qualidade inferior
as exigéncias do mercado. As embala-
gens sdo empilhadas sem que haja cri-
tério paraisso. O tomate comerciaizado
na CEAGESP é classificado principal-
mente de forma manual. As principais
razbes apontadas para isso sdo: desco-
nhecimento pelos compradores sobre o
tipo de classificacdo que esta sendo rea-
lizada, classificagdo manual relaciona-
se com menor custo, ato investimento
para compra do equipamento e dificul-
dade de manutenc&o do maguinario, re-
duc&o nos nivels de quaidade do pro-
duto devido ao excesso de atrito que o
tomate sofre durante a linha de classifi-
cacdo. Por outro lado, os grandes
permissionérios passam a adquirir o
maquinério paraaclassificagdo, estabe-
lecendo padrbes de qualidade adequa-
dos para 0 mercado e de acordo com
agueles estabelecidos pelo Programa
Brasileiro para a Modernizacéo da
Horticultura (CEAGESP, 2002). E, ain-

da, percebe-se 0 aumento da utilizacdo
de embalagens de papel&o
(paletizéveis). Essatendénciavisaaten-
der as exigéncias do mercado. Estes as-
pectos devem ser considerados durante
afase pds-colheitado tomate, como for-
ma de promover melhoria de qualidade
ao produto final, bem como forma de
agregar valor a0 mesmo, aumentando
lucros para agricultor e atacadista.

O tomate de mesa comercializado na
CEAGESP recebe manuseio intenso e a
embalagem mais utilizada (madeira) n&o
€ adequada. Adiciona-se aisto que gran-
de parte do produto é classificado ma-
nualmente em campo e muitas vezes
reclassificado na propria CEAGESP,
agravando-se mais ainda as perdas na
pos-colheita. As perdas nacadelasomen-
te seréo diminuidas, caso sga redizada
umamaior aplicacdo de tecnologias pos-
colheita e treinamento de pessoal.
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