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INTRODUCAO

A cultura comercial da uva, no Estado de S3c Paulo, é encontrada
principalmente em 5 regides: a) — na zona servida pela Estrada de
Ferro Paulista, compreendendo os municipios de Campinas, [tatiba e
Jundial; b) — na zona ao longo da Estrada de Ferro Central do Brasil,
entre os municipios de Sdo Paulo e Mogi das Cruzes; ¢) — na regido
situada ac redor de Sdo Rogque; d) — no municipio de Salto, na E. F.
Sorocabana; e) — nos municipios de Boituva, Tatui e Titéé. As cul-
turas comerciais de figo, no Estado, encontram-se sdmente nas duas
primeiras zonas citadas. Estas duas frutas sdo produzidas ndo s6 para
consumo ‘'in natura’”’, como também para industrializagdo: — a uva,
como vinho, e o figo, na forma de doces cristalizados e em calda.

A primeira das zonas citadas, € a mais importante de 16das, pelos
seguintes motivos: possui a maior &rea plantada com essas culturas
no Estade (™), e é a grande prcdutora dessas frulas para os mercados
de S8o Paulo, Rio de Janeiro e interior do Estado.

Além disso, o estabelecimento das culturas de uva e figo, nessa
antiga zona cafeeira, trouxe, como resultado, o aparecimento, em grande

(") A primeira parte déste trabalho — a da comercializagdo pelos produtores — com
algumas modificagdes, fol publicada na “Revista do Arquive Municipal, S. Paulo
n.°> 96, phg. 7-53. 1944,

(**) Segundo a Estatistica Agricola e Zootécmca do Estado, para 1939-40, a &rea plan-
tada com essas culturas na zona representava — 5305 e 42,5% do total do Estado,
para figo e uva, respectivamente. A maior 4rea em culturas de figo encontra-se
no distrito de Valinhos, e, a de uva, no distrito de Louveira.
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escala, de um tipo de exploracdo agricola pouco comum entre nés,
como se pode verificar pelos seguintes carateristicos da agricultura da
zona : pleno desenvolvimento da pequena propriedade rural, com 4rea
média de 3 a 5 alqueires; cultivo quase exclusivo de uva e figo em
cada propriedade, havendo sdmente pequenas 4reas reservadas para
outras culturas, tais como feijdo, arroz, milho, etc., e, porisso, s8o explo-
ragdes de tipo comercial, ac contririo da maioria das pequenas pro-
priedades do Estado que s8o, em muito maior grau, autosuficientes ;
pela necessidade de uso intensivo de adubo orgénico nessas culturas,
os lavradores sdo obrigados a produzi-lo no préprio sitic; por exigirem
essas frutas um cultivo especial e bem diferente do usado nas culturas
mais comuns no Estado, éstes produtores estdo de posse de uma técnica
agricola superior & média dos nossos sitiantes; melhor nifvel de ins-
trucdo da populagdo rural devido & maior densidade da populagio e
maior niimero de sitios localizados & margem das estradas, o que facilita
maior afluéncia ds escolas da zona; h& um maior contacto entre os
sitiantes, ndo s6 devido & proximidade dos sitios entre si, como, também,
4 necessidade de os produtores irem didriamente as estagBes de em-
barque, na épcca da safra ; finalmente, devido as peculiaridades comer-
ciais déstes produtos e do tipo de exploragdo agricola, os sitiantes estio
em contacto com os negociantes das grandes pragas compradoras, o
que faz com que adquiram melhor conhecimento do comércio de pro-
dutos agricolas.

Todos éstes carateristicos tornam estas culturas e a prépria zona.
dignas de estudos interessantes e (teis a economia do Estado. Entre-
tanto, quem percorrer as propriedades produtoras dessas frutas na zona.
e acompanhar a comercializagdo do figo e uva, desde que saem das.
mados dos produtores até qu.: cheguem aos consumidores dos grandes.
centros como Sdoc Paulo, verificard desde logo que o estudo de sua co-
mercializagdo é o gue se mostra de mais imediata necessidade. Isso
porque, ndo sb os lavradores quase ndoc tém meios de defesa contra.
possiveis exploragdes por parte dos intermedidrios, como porque, devido.
as falhas e ineficiéncias do comércio, as frutas ndo podem chegar até
os consumidores por pregos mais razodveis, o que dificulta sua difuso
entre as populagdes urbanas.

Por ésse motivo, resclvemos estudar a comercializagdo do figo e
da uva, a fim de pdr a descoberto suas falhas e sugerir as medidas ne--
cessérias para sané-las.

Sanadas as falhas da comercializagdo, os produtores poderdo obter
maior lucro, porque aumentardo seu poder de barganha frente aos inter-
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medidrios e também porque se pordo a coberto de grandes flutuagdes
de precos, ndo sé desde j&, mas, principalmente, no futuro, guando
aparecer o perigo de uma super-prod ugdo.

Do mesmo modo, os consumidore s tamhbém serdo beneficiados com
a melhoria da comercializacdo, porquanto, expressando-se a maioria das
falhas de uma comercializacdo inadequada por um aumento nos custos
de operagdo e consequente aumento de preco do produto, sem tais in-
convenientes, essas frutas se tornardc, desde logo, mais acessiveis a
grande maicria da populacéo.

Além disso, por serem as demais frutas aqui produzidas, comercia-
lizadas de modo idéntico e pelos mesmos canais que figos e uvas, ésses
outros produtos também se beneficiardo com qualquer melhoria, na
comercializagdo dessas duas frutas; e essa maior eficiéncia na comer-
cializacdo se tornard um grande incentivo para o estabelecimento de
culturas comerciais de outras frutas, destinadas ao abastecimento do
mercado interno, desenvolvimento ésse necessério e benéfico a cole-
tividade.

Para campo dos nossos trabalhos escolhemos a zona de Valinhos e
Louveira, ndo s6 devido aos seus carateristicos, hd pouco evidenciados,
como também por considerarmos a zona como representativa das demais
para o fim em vista. Além disso, considerando ser &ste um dos primeiros
trabathos que se faz nesse sentido, o estude da comercializacdo do figo
e da uva apresenta a vantagem de ser bem mais simples que o da de
outros produtos nossos, pois essas frutas j& saem das mios dos produtores
em estado de serem utilizadas pelos consumidores, podendo dispensar
muitos dos serviges da comercializagdo ; e, ainda mais, as falhas que
esta apresenta sdo, assim, mais faceis de serem sanadas, quer pelos
produtores e negociantes, quer pelo préprio Govérno. A comerciali-
zacdo do fige e da uva foi estudada conjuntamente, ndo s porque em
grande parte da zona essas duas culturas sio encontradas nos mesmos
sftios como por serem idénticos os seus agentes e sistemas de negbécios (*).

METODO ADOTADO

Adotamos, neste estudo, o método de levantamanto (V'survey’), mo-
tivo por que fizemos, pessoalmente, uma série de visitas acs produtores,
atacadistas e retalhistas, ingquirindo-os sbbre as diversas questbes rela-
cionadas & comercializagdo de figos e uvas. Procuramos entrevistar pro-

(*) Ao tratarmos de uva, no presente estudo, referimo-nos lmicamente s uvas de mesa,

pois as destinadas a vinho apresentam uma comercializagio diferente e comportam
um estudo a-parte.
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duiores e negcciantes das mais variadas condigdes e bem distribuidos
dentro do conjunto a ser estudado, de modo que os resultados obtidos
fornecessem um quadro real da populagdo pesquisada, ou, melhor, que
a amostra idsse representativa.

O métcdo prestcu-se perfeitamente ao estudo da comercializacéo
p elos prcdutceres, tendo-se obtido, nesse setor, uma amostra bem repre-
sentativa. Apesar de ndo haver uma estatistica exata e atual do nlimero
de lavradores e de &reas plantadas com estas culturas, por informacdes
cuidadosas que colhemos, acreditamos que os produtores entrevistados
{em ntmero de 58) representem 1404 e 1204 do total de plantaderes
de figo e uva, respectivamente. Ccm relacdo a precducdc da zona, de
que temos dados bem aproximados pelos despachos ferrcviarios, acre-
ditamos gue a nossa amocstra representa 1507 e 1807 do total de figo e
uva despachado.

Fste método mostrou-se igualmente satisfatério no estudo da co-
mercializagdo pelos atacadistas de S3o Paulo, pois os negociantes entre-
vistados (em nmero de 8) representam 2507 do total e podem ser con-
siderados representativos da populagio.

J& no estudo da comercializagdo pelos retalhistas, o emprégo déste
método de pesquisa foi apenas parcialmente satisfatério, por ndc que-
rerem ou ndo poderem os negociantes lornecer dados essenciais ao
estudo, como, por exemplo, o volume de vendas, as margens de negbcios,
os pregos e as despesas. Além disso, guase nunca as informag¢des eram
sistematizadas, de acérdo com o questicnario que levamos, de modo que
obtinhamos, de cada entrevistado, sdmente uma parte das informacgdes
que desejdvamos. Por é&sses motivos, os dados e fatos apurados foram su-
ficientes apenas para se descrever, de um modo geral, como se pro-
cessava a comercializacdo do retalho, sem que fdsse possivel fazer re-
feréncias quantitativas.

A pesquisa foi eletuada durante os ancs de 1943 e 1944 ; os dados
agui apresentados sbbre a comercializagdo, pelos produtores, sio de
1943, istc é, referentes a salra de 1942/43; os dados sbbre a comer-
cializacdo pelos atacadistas e retalhistas referem-se ac ano de 1944.

Além do levantamento (“'survey'’) usamos ocutros métodos de pes-
quisa a fim de obter dados de que necessitdvamos para completar a
andlise sbbre a comercializac8o de figo e uva.

Assim, devido & falta de um servigo regular de coleta de pregos
dessas frutas, eniramos em entendimento com alguns produtores e ata-
cadistas para que anotassem, em cadernetas por nés fornecidas, os pre-
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¢os recebidos durante téda a safra de 1943/44. Somente um produtor
pdde executar ésse servigo e, assim mesmo, com falhas de algumas
semanas e dias. Apesar disso, fomos obrigados a utilizar ésses dados
por serem os unicos disponiveis e, também, por acreditarmos que, de
um modo geral, éles ndo.se diferenciavam dos de grande niimero de
produtores em condigdes analogas as do nosso informante. Com relagdo
aos pregos do atacado, conseguimos que trés negociantes nos fornecessem
individualmente ésses dados, com os quais calculamos a média de pregos
do atacado e que pode ser considerada representativa désse mercado,
nessa safra.

Os pregos do retalho foram por nds coletados diariamente nas fru-
tarias do centro da cidade, porém apenas os dados de uma frutaria (que
faz parte de um “‘chain-store’’) mostraram-se com a sequéncia necesséria
para a utilizagdo que tinhamos em vista. Considerando que eram rela-
tivamente constantes as diferengas entre os pregos dos diversos estabe-
lecimentos, julgamos razoével usar apenas os dados dessa (inica frutaria.

Devem, pois, ser levadas em consideragdo as limitas Ses impostas
pela exiguidade désses dados, quando déles nos utilizarmos em nossa
andlise que, entdo, serd feita mais em carater de tentativa e como preli-
minar a estudos que se fizerem posteriormente com dados mais com-
pletos.

Finalmente, a fim de obtermos dados precisos sbbre a produgdo
dessas frutas na zona, obtivemos da Companhia Paulista de Estradas
de Ferro uma relagdo de embarques de figo e uva pelas suas estagdes
na zona, durante os anos pesquisados ; ésses dados foram por nés con-
densados nos quadros XXIII a XXVI, que detalham os embarques por
estagdes, pracas de destino e por meses.

CARATERISTICOS DOS PRODUTOS

Da mesma forma que outros produtos, o figo e a uva apresentam
certos carateristicos que imprimem uma feig8o partlcular a sua co-
mercializagdo.

Uma das particularidades destas duas frutas é que elas se conservam
por pouco tempo em bom estado para consumo, uma vez maduras; por
ésse motivo, a embalagem e o despacho da fruta sdo feitos dentro de
poucas horas apds a colheita ; todo ésse servigo é feito didriamente pelos
produtores, na primeira parte do dia. Uma vez chegadas as frutas aos
centros atacadistas e retalhistas, elas tém que ser vendidas dentro de
um ou dois dias, pois se ficarem mais tempo nas bancas se tornam '“'pas-
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sadas’’ e tdm que concorrer desvantajosamente com as partidas mais
frescas que chegam diariamente.

Qutra particularidade existente é que estas frutas sdo muito delicadas
e ndo suportam muitas manipulagdes; devido a isso, passam elas pelos
atacadistas, retalhistas e, muitas vézes, até o consumidor final, com a
mesma classificacdo e na embalagem original feita pelos produtores.

Mais do que para outras frutas nossas, o amadurecimento do figo
e da uva é rapidamente afetado pelas condigdes de tempo ; as chuvas,
por exemplo, concorrem para apressar o amadurecimento do figo, desde
que o fruto ja tenha alcangado um certo desenvolvimento. Déste modo,
nas semanas chuvosas, aumentam os embarques de figos, ainda que os
produtores ndo gostem de colhér fruta “chuvada’’, pois esta fica menos
resistente e azeda com facilidade, sendo depreciada pelos negociantes.

Qutro ponto importante a ser anotado, é a época e duragdo da safra

destas frutas, pois, ja gue ndo suportam armazenamento comum, entram
elas no comércio lego que sdo colhidas, e sofrem, portanto, a concor-
réncia de outras produzidas na mesma época ou das que, suportando
armazenamento, entram no mercado quando se apresenta a melhor
ocasiao.

A safra de uva na zona se inicia em meados de novembro e se pro-
longa até mais ou menos fins de fevereiro ; a do figo se inicia na mesma
época e vai até maio; de ano para ano ocorrem peguenas mudangas
na época da maturagdo, segundo as condicdes de clima.

Com relacdo a uva, obtivemos dados dos produtores a respeito do
inicio e fim de suas safras, dados ésses que estdo condensados nos qua-
dros I e II.

QUADRO 1
DATAS DC INfCIO DA SAFRA DE UVA POR LOCALIDADE E EM 0% DE PRODUTORES
(Total de respostas : 48)

NOVEMBRQO DEZEMBRO TANEIRO
LOCALIDADES
Del5a30| Delalb|Delbald3l| Delald3|Del6a?ll
Valinhos ....... 2,1 6,4 18,7 2,0 0,0
Rocinha ....... 2,1 0,0 14,6 2.0 0,0
Louveira ....... 0,0 0,0 27,0 16,7 84
Tdda a zona ... 4,2 6,4 60,3 20,7 8,4
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QUADRO 11
DATAS DO TERMINO DA SAFRA DE UVA POR LOCALIDADE E EM 9% DE PRODUTORES

(Total de respostas : 48)

DEZEMBRO JANEIRO FEVEREIRO
LOCALIDADES
Del5a3l|Delal5|Del6a3l|Delal5|DelGaZ28
Valinhos ....... 8,4 14,5 4,2 2,1 0,0
Rocinha ....... 0,0 2,1 6,2 6.2 2,1
Louveira ....... 0,0 4,2 2.1 37.5 10,4
Téda a zona... 84 20,8 12,5 45,8 12,5

Vemos, por é&sses quadros, que existemn diferengas entre as épocas
de safra nas diversas localidades consideradas, sendo Valinhos a zona
mais precoce e onde, consequentemente, a safra termina mais cedo.
Verifica-se, também, que a maioria dos produtores de uva inicia a re-
messa de seu produto ao mercado na 2.* quinzena de dezembro, dimi-
nuindo-a bastante da 2. quinzena de fevereiro em diante.

Qutra informacdo que obtivemos dos produtores de uva foi a re-
ferente & duracdo de suas safras; éstes dados aparecem no quadro III,
no qual os produtores estio agrupados em classes, sequndo o nGmero
de dias de duracdo de suas safras; o menor nGmero encontrado foi de
10 e o maior 65 dias. Convém esclarecer que essa grande diferenga
na duragdo é devida, em grande parte, as diferrentes variedades plan-
tadas; assim, a uva preta “'Isabel’”’, em geral, amadurece um pouco
mais cedo que a ‘'Niagara’’ e a uva "Corbina'’ (Seibel 2), também preta,
em geral, amadurece depois da "'Niagara’’. Désse modo, um plantador
gue cultiva a “"Isabel’’, a "Niagara’’ e a "Corbina’’, terd a colheita de
uva num periodo de tempo bem maior que o plantador que s6 cultiva
uma dessas variedades.

QUADRO III

DURACAQ DA SAFRA DE UVAS, EM DIAS POR LOCALIDADE
E EM 9 DE PRODUTORES

(Total de respostas : 48)

Menos Mais
LOCALIDADES 1a30 40| 41 a 50| 51 a 60
de 30 21 a 31 a a 50 a do 61
Valinhos ............ 14,6 10,5 2,1 0,0 2,1 0.0
Rocinha ............. 4,2 0,0 6,2 4,2 2.1 2,1
louveira ............ 2,1 16,5 6,2 14,7 12,4 0,0
Téda azona ......... 20,9 270 14,5 18,9 16,6 2,1
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Pode-se verificar que 8107 dos plantadores terminam a safra em
menos de 50 dias; durante ésse periodo, o plantador tem todo o tempo
tomado em colhér, embalar e despachar a fruta.

Quanto ao figo, ndo conseguimos obter, com os produtores, dados
detalhados sbébre a duracdo de suas safras, em virtude de ter a pesquisa
sido feita quando a safra ainda estava em curso.

Com os dados fornecidos pela Cia. Paulista de Estradas de Ferro
— relativos aocs embarques de figos e uvas, por meses e estages de
embarque e de destino — e que estdo condensados nos quadros XXIII
a XXVI, pode-se avaliar melhor o desenvolvimento das safras dessas
frutas na zona. :

ESBOCO DOS CANAIS DE DISTRIBUICAO

Antes de esturdamos detalhadamente a comercializacdo de uvas
e figos, achamos 1til esbogar, de modo répido, os canais de distribuigao
déstes produtos, isto é o curso tomado pela mercadoria desde o pro-
dutor até o consumidor, a fim de que aquéles detalhes pudessem ser
apreciados dentro de todo o conjunto.

Os produtores vendem sua fruta principalmente através de 2 classes
de agentes de negbcio: atacadistas e retalhistas. Os primeiros estdo
geralmente estabelecidos com bancas nos mercados de Sdo Paulo e Rio
de Janeiro e sfo 0s que apresentam maior volume de negbcios com os
produtores ; alguns poucos negdcios sio também feitos pelos produtores,
diretamente com consumidores e f&bricas de doces. %

Os sistemas de negbcio usados pelos produtores sdo principalmente
dois: "a consignagdo’’ e a “'precgo fixado”’, isto &, um prego Onico, por
unidade, fixado antes da colheita e para tda a safra. O primeiro sis-
tema é o mais comum.

Alguns dias antes da safra, os produtores sio procurados, em seus
sitios, por negociantes que se oferecem para vender a fruta num dos
sistemas enunciados acima, especificando ainda outros detalhes, como
o fornecimento de vasilhame, pagamento de carreto e frete, etc. As
combinacdes feitas sfo verbais, na maioria dos casos.

Estabelecido, por exemplo, com um atacadista de S3o Paulo, um
negécio pelo sistema '3 consignagdo” com fornecimento de vasilhame
pelo atacadista, no inicio da safra o produtor recebe uma certa quanti-
dade de caixas vasias e rétulos impressos, para iniciar a remessa da
fruta. Como os contratos sdo feitos geralmente na base de “fruta posta
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Fig. 3 — O solo do figueiral & inteiramente cobertoc por espéssa camade
de matéria organica. (Foto Paulo Cuba)

Fig. 4 — Logo apds a colheita, os figos sdo celocades nas gavelas e estas
nos engradados. (Fote Paule Cuba)
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na banca do atacadista”’, & o produtor que leva a fruta 3 estagdo e paga
o frete; o atacadista a retira no destino, descontando éste carreto em
cada fatura que envia ao produtor, apés a venda da partida. De tempos
a tempos, quando necessita de dinheiro, ou no fim da safra, o produtor
vai a Séo Paulo fazer o encontro de contas.

Idéntica € a marcha do negébcio pelo sistema a “'prego fixado' ;
somente, que o produtor, neste caso, ndo recebe fatura, pois nio lhe
interessa saber o prego que sua fruta alcangou na venda.

O atacadista de S3o Paulo, fazendo contratos de compra com di-
versos produtores, recebe didriamente um nGmero grande e variavel
de caixas de uva e engradados de figo que procura vender aos retalhistas
seus Irequeses ; a maior parte da fruta é vendida no mesmo dia em que
chega ao mercado. O atacadista negocia com os seguintes tipos de
compradores : feirantes, fruteiros ambulantes, frutarias, hotéis e res-
taurantes e consumidores ; éstes compradores vdo didriamente as bancas
dos atacadistas a tim de refazerem seus estoques. Os atacadistas vendem,
em geral, a dinheiro, havendo regular percentagem de negbcios a cré-
dito verbal (fiado) e as unidades de vendas sdo caixas e engradados.
A fruta é vendida no estado em que o atacadista a recebe do produtor.

A fruta comprada pelos retalhistas & por éstes transportada para
seus lugares habituais de venda (feira, bairros, restaurantes, etc.) onde
serd adquirida pelos consumidores. Alguns retalhistas quase sempre
fazemm uma selegdo na fruta que compraram, separando-a em classes
de diferentes pregos, e, quando a venda demora alguns dias, tm que
ir separando e jogando fora as que se vdo estragando. O retalhista, em
geral, vende a uva a péso e o figo as d(zias e gavetas, sendo a maior
parte das transagbes feitas a dinheiro.

'COMERCIALIZACAO PELOS PRODUTORES

Embalagem e Classificagio

Embalagem — Os vasilhames usados pelos predutores da zona
para uva e figo, sdo, respectivamente, caixas e engradados. Este vasi-
lhame & de modélo padrdo e torna-se, désse modo, a unidade usada pels
produtor, na venda.

As caixas de uva tém as dimensdes de 0,58x0,27 x 0,11 metros e
sdo divididas no sentido da largura em 2 compartimentos (*) ; em cada

(") Encontramos sdmente um grande produtor usando caixas um pouco diferentes,
com as dimensdes de 0,53 x 0,28 x 0,11 m e sem divisdo no sentido da largura.
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compartimento vdo 2 camadas de uvas, separadas por uma félha de
papel, que envolve completamente cada camada. O péso bruto de uma
caixa de uvas é de 10-11 kg, contendo 89 kg de uva.

Os “engradados’’ de figo tém as dimensdes de 0,44 x 0,24 x 0,25
metros e no seu interior sdo colocadas 3 gavetas com capacidade para
um nimero varidvel de figos, de acérdo com o tamanho déstes: as
disposigbes mais comuns dos figos nas gavetas sdo de 3, 4, 5 fileiras
por 7, 8, 9, 10 carreiras. Cada gaveta & forrada e coberta por uma
f6lha de papel. O péso bruto, médio, do engradado de figos é de 8 kg.

Tanto as caixas de uvas como as de figeos sdo, de preferéncia, feitas
de pinho do ParanA.

O fornecimento do vasilhame é feito em alguns casos pelo agente,
e, em outros, pelo produtor, e isto modifica bastante o aspecto do negbcio,
como se verd mais adiante. Pelos dados do nosso levantamento, em
71,40% dos casos, o agente de negbcios Ici o fornecedor do vasilhame.
Se particularizarmos cada praga, como é feito no quadro IV, veremos
que em Sdo Paulo e Santos a grande maioria dos negécios é feita com
vasilhame fornecido peloc agente, enquanto que, para o Rio e interior

QUADRO 1V

FORNECEDORES DE VASILHAME SEGUNDO A PRACA DE DESTINO
E EM 93 DE NEGOCIOS REALIZADOS -

(Total de respostas : T7)

Fornecedor S. Paulo Rio Santos Interior
Agente ............... 87,0 8,3 100,0 42 8
Produtor ............. 13,0 91,7 — 57,2

do Estado, o maior fornecedor do vasilhame é o produtor. Para o Rio,
isso acontece devido a distAncia entre essa praga e o ceniro produtor,
¢ que torna dificil reqularizar a remessa periédica de caixas ao produtor.
Para o interior do Estado, explica-se o fato de ser o produtor o maior
fornecedor do vasilhame, pelo pequenc volume de negécios realizados
nessas pragas, havendo poucos agentes com organizagdo para forneci-
mento do vasilhame.
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Pelo quadro V vemos que o fornecimento do vasilhame é indepen-
dente do sistema de negébcio usado, pois as percentagens encontradas
para cada sistema sdo mais ou menos iguais a percentagem hd pouco
referida, relativa ao total de negdcios.

QUADRO V

FORNECIMENTO DE VASILHAME SEGUNDO O SISTEMA DE NEGOCIO
EM 9% DE NEGOCIOS REALIZADOS

(Total de respostas : 77)

Fornecedor Y3 consignagdo’’ “'prego fixado”
Agente ...........c... ... 14,4 67,0
Produtor .................. 25,6 33,0

O papel de embalagem (papel manilha) é sempre fornecide pelo
produtor e o seu custo variou de Cr$ 32,00 a Cr$ 54,00 a resma de
800 f6lhas; em cada caixa de uva vdo 3 14 f6lhas de papel e em cada
gaveta de figo 1 félha, ou sejam 3 f8lhas por engradado.

Em virtude do custo dos fretes, os produtores que fazem negbcios
com a praga do Rio ndo recebem o vasilhame de volta.

Classificagdo — A classificagdo é um dos pontos importantes na
comercializagio de qualquer produto. Infelizmente, ndc h& padroni-
zagdo oficial para figos e uvas, de modo que o produtor classifica sua
fruta segqundo critéric préprio, obedecendo as normas mais aceitas pelo
comércio nas safras anteriores; hd, entretanto, uma certa uniformidade
nesse critério, o que permite indicar os pontos principais levados em
conta nessa classificagio.

Para a classificagdo da uva, os produtores consideram dois pontos :
variedade e gualidade. Cada caixa contém uva de uma sb variedade ().

(" As variedades plantadas na zona, sdo: Niagara branca e rosada, Barbera, Isabel,
Golden Queen, Diamante Negro, etc. A Niagara branca é plantada praticamente
em t8das as propriedades e é a que entra com maior volume na produgdo fotal da
regido; a introducdo da Niagara rosada é recente, estando os lavradores aumen.
tando a sua plantagéo nestes 2 filimos anos; as uvas pretas (Barbera e Corbina)
foram plantadas quando os sitianies faziam e vendiam uma aprecibvel quantidade
de vinho, ¢ que ndo é mais possivel hoje por ndo poderem satisfazer &s atuais exi-
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Como qualidade, os produtores consideram a homogeneidade no ta-
manho dos cachos e dos bagos, grau de amadurecimenio, isencio de
bagos estragados e manchados; segundo éstes pontos e para gqualquer
variedade, a uva é classificada em 3 tipos: 1.2, 2.2 e “descarte’’. Qual-
quer que seja o nlmero de tipcs, o produtor faz sempre uma limpesa
prévia dos cachos, retirando, com uma tesoura, os bagos estragados.
Como vemos pelo quadro VI, mais de 509, dos produtores sb fazem
1 tipo.

Na classificagdo do figo, os produtores consideram os carateris-
ticos : tamanho e qualidade. J& vimos que o namero de figos que uma

QUADRO VI

DISTRIBUICAO DOS PRODUTCRES EM 05, SEGUNDO O NUMERO DE
TIPOS EM QUE CLASSIFICAM SUA FRUTA

{ Figo = 25)

{Total de respostas

Uva = 43)

N.° de tipos (a) FIGO UV A
1 44.0 53,4
2 52,0 39,5
3 4.0 7,1

{a) Segqundo a classificagdo descrita no texto.

gaveta pode conter varia com o tamanho dos frutos, de modo que éste
é um fator que carateriza o engradado. Os produtores procuram arrumar
nas gavetas de um engradado frutos do mesmo tamanho, de tal modo
que fiquem bem ajustados uns aos outros e apresentem uniformidade no
aspecto. O nmero mais comum de figos numa gaveta é de 28, havendo
produtores que quase s colhem frutos désse tamanho para menos.

géncias sanitarias. Atualmente, esta uva & em parte vendida no comércio como
uva de mesa, {apesar de valer bem menos que a Niagara branca) ou entio vendida
a cantinas da zona {em 1943 os fabricantes de vinho de Fundial pagaram Cr$ 1,20
o kg de uva para vinho). E &ste o motivo por gque os produtores estdo abandonando
as plantacBes de uva preta para plantar variedades de mesa, como as Niagaras.
A Niagara rosada apesar de ser idéntica & branca, em gésic e qualidade, em geral
vale um pouco mais que a branca. As duas Gltimas variedades, Golden Queen
e Diamante Negro, sdmente sdo enconiradas em poucos sitios e sdo vendidas por
pregos quase sempre superiores aos das Niagaras.
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Quanto 3 qualidade, os produtores levam em conta os seguintes
ponios: grau e uniformidade de maturagdo dos frutos do mesmo engra-
dado; frutos isentos de defeitos como bicada de péssaros, etc.

Levando em conta tamanho e qualidade, os produtores classificam
o figo em 3 tipos: 1.3, 2.2 e “descarte’’ ; éste Gltimo & constituido de
gavetas com frutos de tamanhos diversos, ‘'passados’” ou com bicadas
de péssaros.

Como vemos pelo quadro VI, mais de 500 dos produtcres classi-
ficam a sua safra de figo em dois tipos que podem ser: 1.2 e 2.8 ou
1.2 e descarte. H& ainda dcis tipos de fruta: a) ‘figo inchado’”’, com-
prado pelas fdbricas de doces e constituido de fruta ndo completamente
madura, de cbr vermelha () ; b) — figo verde, também destinado a
fabricagdo de doces.

Em geral, o comprador paga ao produtor um preco proporcional
ao tipo da fruta, isto &, a classificagdo feita pelo produtor. Sémente 12
plantadores de figo e 18 de uva responderam a uma nossa pergunta a
respeito, e, por suas respostas, vimos que cérca de 2/3 déles sdo fatu-
rados por prego proporcional & classificagdo feita.

Um ponto que deve ser anotado, desde ja, é que as vendas de figo,
pelo produtor, sdo baseadas em engradados, sem considerar o nimero
de frutas em cada engradado, e a compra pelos consumidores & feita,
em geral, baseada em d(zias e fragSes de dizia de frutos, de modo que
varia a unidade de negbcio entre os diversos compradores. E verdade
que hd uma certa relagdo entre o prego que o produtor recebe por um
engradado e o niimero de frutos que ésse engradado contém : engra-
dados de gavetas com frutos médios, em geral valem mais que os engra-
dados com maior nimero de frutos.

Qutro ponto ligado & classificagdo, é o da marca da fruta do pro-
dutor. Sdmente 9,407 dos plantadores inquiridos enviam a fruta com
marca prépria e pela qual j& é conhecida nos mercados consumidores.

TRANSPORTES

A grande maioria da uva e figo desta zona é transportada para S&o
Paulo e outras pragas, por estrada de ferro; o transporte por estrada
de rodagem, apesar de ser peguenco no momento atual em gue a gasolina
estqd fortemente racionada, tende a se tornar volumoso apds a guerra,
principalmente devido as 6timas condigfes da ''via Anhanguera’’ que
ligard S8o Paulo a Campinas.

(Y O figo préprio para consumo apresenta cér vermelho-parda.
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Na época da safra de uva e figo, os produtores tém que fazer em-
barques didrios de fruta e daf resulta que a distdncia entre os sitios e
as estagdes de embarque é um ponto de importéncia neste comércio.
A distdncia estd, naturalmente, na dependéncia da qualidade das estradas
e do meio de transporte usado; como em 900ph dos casos a condugdo
gue &stes plantadores usam é a carrocinha puxada a um burro (*), con-
clui-se que éles ndo podem estar localizados a grandes distAncias das
estagdes de embarque, apesar da existéncia de boas estradas de rodagem
na zona. K isso, alids, o que acontece, como vemos pelo quadro VII,
o qual mostra que mais de 500% dos plantadores estio localizados a
menos de 3 km das estagdes de Estrada de Ferro. A distAncia méxima
encontrada foi de 9 km.

QUADRO VII
DISTANCIA DOS SITIOS AS ESTACOES
(Total de respostas : 58)

DISTANCIA 0% dos produtores

Menos de 1 km 1,7
1 ., 10,3
2 ., 22,4
3 . 17,2
4 27,6
5 ., 6,9
5

Mais de T} 1 319

A questdo do transporte ferroviério é vital para o comércioc destas
frutas, devido & facilidade com que elas se deterioram. Pequenos de-
talhes referentes ao transporte tornam-se pontos criticos para a boa
marcha déste comércio.

Inicialmente, temos o fato de que a fruta deve ser colhida e embar-
cada no mesmo dia, o que impossibilita 0 embargue nos primeiros trens

(") A posse de uma carrocinha e um ou mais animais de fragdo é tipica déstes pro-
dutores e & motivada principalmente por dois fatos: a obrigatoriedade de fazer
viagens diérias & estagfo na época da safra e a necessidade de ser obtido estéreco
para adubaglo das plantagdes.
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gue passam por aquelas localidades. Quase todos os trens que param
em Valinhos, Rocinha e Louveira carregam um pouco de fruta, mas os
principais trens de embarque sdo os que saem de Campinas as 9,20 e
13,15 (trens de passageiros) e 20,30 (trem de carga), sendo éste ltimo
o que leva o grosso dos despachos para Sdo Paulo e o (nico que péra
nas estagdes de Horto e Corrupira. Em geral, o transporte nesse trem
é feito em vagdes da Companhia Paulista, préprics para frutas. As frutas
para o Rio sdo embarcadas cedo (9,20) e chegando a estagdo do Braz
(5. P.R.) sdo baldeadas para o Norte (E.F.C.B.) e enviadas para o
Rio pelo noturno das 19,00 horas do mesmo dia: istc é, gastam mais
ou menos 24 horas em viagem. Se ndo {0sse a baldeacdo em S&o Paulg,
que é demorada, a hora de embarque em Valinhos ou outra estacdo
poderia ser retardada, com desafégo para os plantadores, gue teriam
mais tempo para colheita, embalagem e despacho.

Somente os predutores que se utilizam da estacio de Corrupira tém
queixas quanto a hora de embarque, pois nesta estagdo s6 hi carrega-
mento de frutas no trem que sai de Campinas as 20,3C horas e ésse
trem, muitas vézes, s6 chega em Corrupira as 23-24,00 horas e como
a estacdo dispde de pouco pesscal e é exiguo o tempo de embarque,
sdo os préprios produtores que carregam o vagdo, com o fim de evi-
tarem atropélo dos empregados e consequente mau trato dos volumes.

Queixaram-se da demora no transporte 859, dos plantadcres, tendo
sido relatados cascs de despachos que levaram até 4 dias para chegar
ao Pari (S8o Paulc). Nessas condigfes, a fruta chegou, muitas vézes,
as maos dos agentes em mau estado, justificando rebaixamento no prego
do dia, com o que geralmente os produtores ndo querem concordar,
uma vez que a embarcaram em boas condigdes. Ndo foi possivel de-
terminar a causa e os causadores dessa demora, porque o trajeto citado
& coberto por mais de uma estrada de ferro, sendo dificil apurar a quem
cabe a culpa. Para o Rio, também hcouve muitas queixas quanto a atrascs
no transperte e, como se poderd prever, com consequéncias maiores
devido & maior distdncia e as baldeagdes.

Outre ponto referente ac transporte, & o que diz respeito ao tipo
de vagio empregado: na maicria dos casos, 0s vagdes sdo imprdprios
para frutas de facil deterioragdo como a uva e o figo, sendo mesmo uma
grande parte delas transportada em vagdes-gaiclas; éstes tém a tnica
vantagem de serem de pequena tonelagem (Lotagdo-12.000 kg) e po-
derem ser ligados a qualquer composicdo, ao contrério dos vagdes de
frutas da Companhia Paulista gue sdo de maior tonelagem (Lotagdo =
30.000 kqg) e quase sb sdo ligados aos trens de carga.
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Tamkém tem havido queixas quanto a excessiva altura das pilhas
de volumes dentro do vagdo, havendo ruptura de caixas que se encon-
tram nas camadas inferiores e consequente esmagamento de frutas;
tamkém do empilhamento mal {feito tem resultade muitos desabamentos
nas paradas bruscas e desengates de vagdes.

Qutro fator responsdvel por muitos prejuizos é a falta de cuidado
no manuseio dos volumes de frutas pelos empregados das Estradas, nos
emkarques e baldeacdes (principalmente nestas (ltimas). Pela natureza
delicada destas frutas, pode-se imaginar os prejuizos ocasionados por
éste desleixo. Para evidenciar a importdncia da questdo, basta dizer
que produtores que enviam uva e figo para o Rio, pagam a uma pessoa
em Sdo Paulo Cr$ 0,50, por volume, para tiscalizar a baldeacdo da
fruta, da estagdo do Braz (S.P.R.) para a do Norte (E.F. C. B.), a fim
de impedir que as caixas sejam maltratadas. Para evitar os inconvenientes
dessa baldeagdo, os predutores que enviam fruta para o Rio pediram,
em novembro de 1942, que 16sse fornecido didriamente um vagdo da
E. F. C. B. até Louveira, para fazerem o embarque direto dquela praca,
porém o pedido sé foi atendido em meados de fevereiro de 1943, quando
j& estava praticamente terminada a safra de uva na zona.

Estas questGes de demora no transporte e estragos durante o mesmo,
sdo muito importantes, principalmente para o produtor que & quem
corre ésses riscos, fato de que pode aproveitar-se algum agente para
depreciar a fruta nas faturas que envia aoc produtor; e &ste nido tem
recurso algum de delesa, mesmo porque as estradas de ferro s aceitam
despachos de frutas frescas, isentando-se de responsabilidade pela sua
deterioragdo.

Qutra queixa que os produtcres revelam quanto as estradas, é a
deficiéncia de pesscal e de material em certas estagdes, como Rocinha
e Corrupira; ndo s6 o despacho se torna demorado, com perda de
tempo para os produtores, como também h4 maior risco, por falta de
lugar abrigado para as frutas que aguardam carregamento.

Com referéncia aos fretes, h& um ponto a anotar: os despachos
de volumes até 48 kg de péso iotal, de Valinhos, por exemplo, a Sdo
Paulo, pagam um frete fixo de Cr$ 2,00; para despachos de mais de
48 kg é cobrado mais ou menos Cr$ 0,06 (*) por kg adicional ; se con-
siderarmos um produtor que despacha didriamente 20, 30, 50 ou mais
volumes, concluiremos que éste frete & razoével ; se lembrarmos, porém,

(") Como é complexo o cllculo de fretes, tomamos um despacho de 60 Kg, para chegar
a quantia acima.
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que a grande maioria dos produtores é constituida por pequenos sitiantes
que, em geral, embarcam somente 2, 3, 4 caixas de uvas ou de figos
por dia, concluiremos que ésse frete vem pesar bastante no custo por
caixa. Ora, como a despesa de frete, na maioria dos casos, corre por
conta dos plantadores, éste aumento de custo por caixa recai sdmente
s8bre o pequeno produtor, que vé assim diminuifda sua margem de
lucro (%) ‘

As dificuldades de transporte sdo umr dos motivos que concorrem
para a peguena venda no interior do Estado, pois ndo sb a demora nas
viagens como também a falta de cuidado nas baldeagBes fazem com que
a fruta chegue ao destino '‘passada’” e estragada, o que ndo anima os
produtores e agentes a ter negbcios com essas pragas.

VENDA

Agentes de venda — O produtor vende sOmente uma pequena
quantidade de fruta diretamente aos consumidores; o maior volume da
producdo entra no mercado por intermédio de agentes de negébcios ou
sejam atacadistas, retalhistas, produtores-revendedores, fabricas de doces,
de vinagre, etc. Para maior facilidade de exposigdo, vamos grupar
8sses agentes em quatro classes:

1.0 — Atacadistas
2.° — Retalhistas
3.© — Diversos

4, — Consumidores

Damos o nome de atacadistas a alguns dos negociantes de frutas
estabelecidos nos Mercados Municipais de Sdo Paulo e Rio de Janeiro,
que recebem e reunem no mesmo dia lotes de frutas de diversos pro-
dutores e os repartem, por venda, entre os retalhistas. Pela execugdo
déstes servicos e mais, pelo papel preponderante que tomam na deter-
minagdo do prego do dia, funces estas préprias dos negociantes ata-
cadistas, acreditamos poder chamé-los por esta forma (). Estes ata-
cadistas, ou "barraqueiros’’, como sdo mais comumente chamadcs, além

(") Devemos anotar agui que, em 1944, houve majoragdo geral nos fretes lerroviérios,
prejudicando bastante o comércio destas frutas. (Ver nota & pégina 110).

(**) Entretanto, oficialmente, &les s3c chamados retalhistas, porque, por uma lei mu-
nicipal, todos os arrendatérios de bancas no Mercado sdo obrigados a vender a
retalho, sempre que solicitados; como alguns déstes negoclantes se especializaram
no atacado, sua venda a retalho é nula.
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de uva e figo, geralmente negociam com outras frutas, alguns legumes
e, as vézes, ovos.

Chamamos retalhistas acs proprietdrios de mercearias, frutarias,
feirantes, ambulantes, etc., das cidades de Sdo Paulo, Rio de Janeiro,
Santos e interior. Apesar de a fungdo principal dos retalhistas ser a de
servir de intermedifrios entre os atacadistas e consumidores, alguns
déles negociam diretamente com os produtores.

Grupamos sob o f{tulo diversos, certos tipos de compradores,
como : produtores-revendedores, isto &, alguns produtores que compram
frutas de outros produtores para as revender sob seu nome no Mercado ;
fébricas de doce, fbricas de vinagre, etc.. |

Alguns produtores costumam vender uma pequena parte de sua
producdo diretamente a consumidores, em geral conhecidos seus que
fazem periddicamente um pedido de frutas; também se inclui aqui a
venda de frutas & margem das esiradas de rodagem, a compradores
ocasionais. |

Convém notar que estas distingdes que fizemos entre os tipos de
agentes indicam sdmente as tendéncias mais fortes de sua fungdo e modo
de negociar e ndo excluem a possibilidade de que éles exergam outras
atividades em menor escala. '

Durante a mesma safra, os produtores podem enviar a fruta a mais
de um agente de negdcios ; &sse ponto foi objeto de uma pergunta em
nosso inquérito e as respostas aparecem no quadro VIII, no qual vemos
aque 62,694 dos produtores enviam a fruta para um Gnico agente durante
a safra, a metade déstes 62,60p & constitulda de produtores que

QUADRO VIII

DISTRIBUICAQO DOS PRODUTORES SEGUNDO O NUMERC DE AGENTES
COM QUEM NEGOCIAM SUAS SAFRAS, EM 9

(Total de respostas : 56)

N.° de agentes N.° de produtores

62,6
5,3
3,3

26,8

wWwh -
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fizeram negdcios a ‘'prego fixado” (quase 9004 dos produtores que fi-
zeram negécio neste sistema enviaram a fruta a um (nico comprador).
Os produtores enviam a frula em consignagio a mais de um agente,
numa tentativa de alcangarem melhores pregos; assim é que enviam
no mesmo dia partidas de frutas a dois ou mais agentes e verificam, ao
receberem as faturas, dois ou tres dias mais tarde, quais os agentes que
lhes faturaram maior prego; na préxima remessa, entdo, éles consignam
uma quantidade maior para ésses agentes. Entretanto, o que geralmente
acontece é que nesta remessa o agente j4 fatura o menor prego. Dessa
forma, os produtores vivem despachande maiores partidas, ora a um
ora a outro agente, numa justificavel, mas gquase sempre inttil procura
de melhores pregos.

Apesar de, em geral, os produtores afirmarem que ndo estdo satis-
feitos com seus agentes de negécios, por acharem que ndo recebem por
sua fruta o prego devido, podemos ver no quadro IX que sdmente 2305
dos produtores mudam todos os anos de agente, a procura de um que
satisfaga seus desejos de seguranca no comércio. Esta aparente con-
tradicdo pode ser em parte explicada pela pequena concorréncia que
h& enire os agentes, pois, oferecendo é&stes as mesmas bases de negbcios,
‘08 produtores ficam sem allernativa de escolha. Incluimos na classe

QUADRO IX
HA QUANTOS ANOS OS PRODUTORES NEGOCIAM COM OS MESMOS AGENTES
(Total de respostas : 52)

Anos 0% de produtores
Il ano @) vo...... 3,5
2 8N08. ....veunn... 7,7
A 0,0
4 ., 3,9
5 e .. 2,0
Mais de 5 anos ...... 26,9
(Mais ou menos os
mesmos todos anos) 32,6
Mudam todos os anos 23,0

{a) Plantadores que colheram &ste ano sua 1.8 safra.
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“mais ou menos os mesmos todos os ancs” aguéles produtores gue den-
tro de um grupo de agentes conhecidos enviam a fruta caca ano a um
certo niimero désse grupo, fazendo uma espécie de rodizio entre éles;
o ntmero de anos gue um désses agentes negocia com o produtor varia
ccm a satisfagdo com gque o produtor termincu a ultima safra com éle.

Um ponto interessante que procuramos esclarecer durante o nosso
inquérite, & o relativo as razdes pelas quais os produtores escolhem os
agentes de negdcio; as respostas que oblivemos estdo condensadas no
guadro X, no qual essas razdes aparecem 1nos mesmos tArmos em gque nos
foram dacdas. Como vemos, - Prego e Honestidade --- foram os prin-
cipais motivos invocados pelos produtores. Quando o predutor diz gue
escolhe o agente por uma questdo de —— Prego - & preciso acentuar
que éle geralmente se refere & prética, descrita hd pouco, de enviar a
fruta para o agente que estd faturando por melhor prego na ocasido ;
a ndo ser qgue seja o caso de negbcio a “'preco fixado”, no qual o pro-
dutor escolhe o agente que apresentar melhor oferta. E significativo
que 35,807 dos produtores’ escolham os agentes pela honestidade que
demonstram no negdcio, 0 gue bem revela como & encarada, por éles,
a guestdo do comércio da fruta,

QUADRO X

MOTIVOS PELOS QUAIS OS PRODUTORES ESCOLHEM OS5 AGENTES
DE NEGOCIOS, EM G

(Total de respostas : 53)

Motivos " 0% de predutores
Preco ... ...... i 47,1
Conhecimento . . .. 7,6
Honestidade ... .. 35,8
Parentesco .... ... 3.8
Palpite . ......... i 1,9
Outras razdes ... .| 3,8
Sistemas de negbcio —- Sdo dois os sistemas de negbcio usados

pelos predutores no comércio destas frutas : & “'consignagdo’ e a "'prego
fixade”. Quando o predutor envia a fruta & consignagdo, o atacadista
a recebe e vende pelc melhor prego que alcangar na praga; désze
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preco, que chamaremos prego bruto, o atacadista deduz as despesas
que teve (carretos, amortizacdo de vasilhame, frete de retdrno déste,
etc.) e mais uma comissdo por seu servigo; o que resta &€ o prego li-
quido, pelo qual a fruta é faturada ao produtor. O sistema chamado
a “preco fixado'' & aguéle em que o produtor faz um contrato com um
negociante para lhe vender t8da ou parte de sua produgdo a um prego
{inico, por unidade, prego ésse geralmente determinado antes da safra.

Os produtores negociam com os atacadistas, retalhistas e planta-
dores-revendedores por qualquer um déstes dois sistemas, conforme suas
conveniéncias; porém com as fabricas de doces, de vinagre e con-
sumidores éles s6 negociam a “‘preco fixado™.

As percentagens de negbcios dos produtores com cada um dos
tipos de agentes e sistemas de negécio sdo mostradas no quadro XI e
por éle vemos que quase 9007 dos produtores vendem a fruta por inter-
médio dos atacadistas. Quanto aocs sistemas de negdcio, vemos que
62,49 dos produtores negociam 3 consignagio e 33,705 vendem a
“prego fixado'’. Tomados isoladamente a uva e o figo, encontramos as
seguintes percentagens para cada sistema de negécio : da safra de uva,
61,204 sdo negociados a consignagdo e 38,00, a “prego fixado’; da
safra de figo, as percentagens sdo, respectivamente, 70,5% e 29,50%.

QUADRO XI

DISTRIBUICAO DOS NEGOCIOS DOS PRODUTORES SEGUNDQ OS AGENTES DE
VENDA E SISTEMAS DE NEGOCIO, EM %

(Total de respostas : TI)

Agentes Sistemas de negdcio 0% de negbcios
Atacadistas ............ consignagio ... .. 57,1
prego fixado .... 31,2
Retalhistas ............. consignagdo ..... 5,3
preco fixado .... 1,2
DAiversos . oo vvveiiiins] e e 3,2
Consumidores . ......... prego fixado ....... 1,3

Estas percentagens mostram que os produtores negociam mais ou
menos 2/3 de suas safras de uva e figo pelo sistema & consignagdo. A
preferéneia por 8ste sistema & determinada mais pelos atacadistas do
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que pelos prcdutores, o que alids & explicdvel, pois, recebende a fruta
a consignagdo, os atacadistas ndo correm o risco de deterioragdo du-
rante ou apébs o transporte, encalhe na banca e flutuacio de pregos.
Apesar de correrem ésses riscos por conta dos produtores, muitos déstes
lambém preferem ésse sistema de negbdcio, por lhes permitir esperar
maiores lucros por ocasido da alta dos pregos no mercado. Entretanto,
ésse sistema apresenta grandes desvantagens para os produtores, como
veremos logo mais.

Os produtores gue nioc querem correr o risco de variagdo de pregos,
preferem negociar relo sistema a ‘'prego lixado’ ; ainda que ndo possam
beneficiar-se com um lucro maior na alta dos pregos, obtém uma situagéo
mais estdvel e sequra. Ndo sdo muitos os atacadistas que querem negociar
nesta base, pois néo podendo prever como se desenvolveréd a safra e,
portanto, seus pregos, o risco que correm serd naturalmente grande, a
ndo ser que se resquardem fazendo contratos a ‘'prego fixado'' com os
retalhistas, o que ndo é usado. Por ésse motivo, os pregos que os ata-
cadistas oferecem para negociar neste sistema ndo sdo, em geral, altos.
O nfimero de atacadistas que fazem negdcio a “‘prego fixado'’ varia de
acérdo com o ano; assim, quando calculam que a safra serd peguena,
hé4 maior nimero de negébcios a “‘prego fixado”, pois os atacadistas,
antevendo que serd um ano de boas perspectivas de vendas, oferecem
um prego convidativo ac produtor; também negociam neste sistema,
quando sabem que determinado produtor terd uma safra precoce, pois
a fruta entrard no mercado em época de escassez e, portanto, alcangaré
precos altos. Os atacadistas sb fazem negbcios a ‘“'prego fixado” com
produteres bem conhecidos e, muitas vézes, sb depois gue a fruta comega
a chegar ao mercado, quando entdo podem verificar sua qualidade, pois
mesmo bons produtores ndo podem apresentar um bom artigo quando o
tempo corre mal. _

Apesar de maior seguranga que fraz aos produtores, éstes apre-
sentam' diversas queixas contra o sistema a ‘'prego fixado”'. Entre essas
queixas, a mais comum é a seguinte : quando o mercado esti abarrotado
de frutas e os pregos caem abaixo dos fixados, o atacadista, que, geral-
mente, é o fornecedor do vasilhame, suspende temporariamente sua
remessa ao produtor, que fica impossibilitado de colhér e enviar a fruta
ao mercado, perdendo-a no pé; o atacadista evita, déste modo, receber
fruta que teria que vender com prejuizo. Se o produtor tiver meios e
oportunidade, poderd defender-se comprando vasilhame de algum vi-
zinho no qual enviard a fruta; outros, para evitar ésse inconveniente,
exigem do comprador um depédsito de determinada quantia em dinheiro
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para cobrir o decorrente de um eventual atraso na remessa do vasi-
lhame. Outra queixa gue os produtores t8m déste sistema, é que muitos
atacadistas pedem, no fim da safra, um abatimento no prego préviamente
fixado, alegando terem tido prejuizos em virtude de imprevistos de tempo,
atrasos no transporte, etc.; os produtores geralmente concordam com
o pedido, porque, além de ndo terem feito um contrato escrito, querem
liquidar as contas de qualquer maneira, pois, no geral, estdo precisando
de dinheiro nessa ocasido.

Por outro lado, os atacadistas alegam ndo fazerem maior néimero
de negbcios a “'prego fixado'! por sofrerem muitos prejuizos devido &
mé & de certos produtores; nesse sentido, dizem que guando o prego
da fruta no mercado estd abaixo do estipulado num negécio a "prego
fixado”’, o produtor, que negociou por esta forma, compra fruta do vi-
zinho ao prego do dia e a envia ao atacadista como se f8sse sua, ganhando
assim a diferenga; quando o prego do mercado estd acima do fixado,
éle desvia uma parte de sua fruta, enviando-a & consignagdo a outro
atacadista e ganhando, também aqui, a diferenga. Outra alegagdo dos
atacadistas, & que certos produtores, uma vez feito ajuste a ''prego fi-
xado”’, desleixam no trato e embalagem da fruta, de modo que esta chega
em mds condigdes ao Mercado e é vendida com prejuizo.

Os negbcios a “'pregoe fixado'' sdo feitos para fruta de uma sb qua-
lidade, geralmente a de primeira, e a fruta pior o produtor vende a con-
signagdo a outros atacadistas. (%)

Nos negécios & consignagdo, o produtor entrega a fruta na estagdo
de destino; quando o negbcio é a “'‘prego fixado' pode variar o lugar

QUADRO XII
LUGAR DE ENTREGA DA FRUTA PELOS PRODUTORES

(Total de respostas : 53)

Lugar 0% dos produtores
Estagdo de destino ........... 02,7
Estagdo de embarque ........ 57
Nosfio.....oovieiinvennnn.. 1,9

() Encontramos um produtor que f&z um contrato interessante, pois vendeu sua uva
ao prego fixado de Cr$ 16,50, tanto a de 1.» como a de 2.% mas com a condigéc
imposta pelo comprador, que a fruta de 2.* ndo ulirapassasse de 79H da de 1.3;
ge a 79 de fruta de 2.* {8sse maior que a combinada, o produtor receberia sémente
Cr$ 10,00 por essa qualidade.
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da entirega. Como vemos pelo quadro XII, a quase totalidade dos pro-
dutores entrega a mercadoria na estagdo de destino, de modo que ficam
a seu cargo as despesas de carreto & estagdo e o frete; como se verd
mais adiante, nos negbcios & consignagdo, o carreto da estacdo de des-
tino & banca do agente, servigo executado por éste Gltimo, também corre
por conta do produtor. Encontramos uma peguena percentagem de pro-
dutores que vendem a fruta no sitio; um grupo de sitiantes vizinhos,
que negociaram suas safras com um Gnico comprador que fazia didria-
mente uma viagen! de caminhdo de S&oc Paulc aos sitios, a fim de trans-
portar a fruta.

Um servigo gue muitos atacadistas prestam aos produtores é o adian-
tamento de vArias quantias para custear diversas despesas da entre-
safra. Pelos dados do nosso ''survey’ verificamos que 7507 dos ataca-
distas tinham diversas quantias emprestadas aocs produtores. Este ser-
vigo é prestado de uma forma bastante primitiva, pois ndo hd uma de-
terminagdo de praso, nem assinatura de algum documento por parte
do tomador de empréstimo; a maioria dos atacadistas ndo cobra juros.
e o pagamento da divida é sempre por desconto no valor da fruta que
o produtor se compromete enviar ao atacadista que o financiou.

Prestagdo de contas — A forma pela qual se da o ajuste de contas
entre produtores e agentes de negdcio depende do sistema usado. Quan-
do o negbcio &€ a “'prego fixado'’, o produtor guarda o conhecimento.
de embarque de cada partida e Unicamente com éste documento é que
faz o encontro de contas com o atacadista durante ou no fim da safra;
a Unica coisa que lhe interessa saber é o niimero de volumes enviados,.
j& que o prego unitrio de cada volume foi anteriormente fixado.

Quando, porém, o produtor negocia & consignacdo, & de seu interésse.
saber, ndo sb o nlmero de caixas e engradados despachados, como.
também o preco pelo qual foram vendidos. Por &sse motivo, além dos.
conhecimentos da Estrada, o predutor também guarda as faturas que o
agente sempre lhe remete apbs a venda de cada partida recebida.

A tnica informagdo que os produtores que vendem & consignagio
tém sbbre o prego da fruta, é a constante dessas faturas que recebem
dos consignatdrios, pois nfo h& divulgagdo dos pregos correntes no
mercado. Este fato coloca os produtores em posicio de grande inferio-
ridade perante seus agentes de negécios, pois tém éles que aceitar, sem
mais discussdo, o prego que lhes foi faturado e que muitos produtores.
acreditam ndo ser o verdadeiro preco de venda. Outra desvantagem
déste sistema é que poucos agentes enviam uma fatura em ordem, isto
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€, com todos os detalhes da venda, inclusive o prego bruto pslo qual
foi vendida a fruta, tornando o produtor ainda mais ignorante de seus
negécios. E o que se comprova com os nfimeros do quadre XIII, no
qual vemos que sdmente 1207 dos predutores recebem de seu consig-

QUADRO XIII

INFORMACOES SOBRE OS PRECOS CONTIDOS NAS FATURAS QUE OS
PRODUTORES RECEBEM QUANDO NEGOCIAM EM CONSIGNACAO

(Total de respostas 3 47)

Tipo de informagao _ 0p de produtores

Fatura com prego bruto e dedugdes detalhadas

dedespesas .......... . ... 12,7
Fatura com precgo liquide e sem outra informagdo 74,6
Fatura com preco liquido, sendo a venda contro-

lada por parente ou sbcio ................ 12,7

natdrio uma fatura com o precgo por que fol vendida a fruta e detalhes
de despesas referentes & amortizagdo do vasilhame, carretos e comisséo,
finalizando com o prego liquido que cabe ao produtor (ver no apéndice
um modélo dessa fatura). Quase 909% dos produtores que negociam a
consignacdo recebem na fatura Unicamente o prego liquido. Uma pe-
quena percentagem de plantadores (12,70%), apesar de sb receber o
preco liquido na fatura, sente-se, entretanto, bem resguardada quanto
a lisura do negébcio, por manter um parente ou sécio junto & banca do
consignatério, controlando a venda durante t6da a safra e garantindo
assim, ao produtor, o faturamento do prego realmente obtido. Este modo
de operar é usado principalmente na praca do Rio de Janeiro e os pro-
dutores pagam, ao consignatirio, comissdes de 10 a 1504, conforme o
servigo por é&le prestado: se o representante do produtor apenas fis-
caliza a venda, a comissdoc é maior; se, ao contrario, & o proprio repre-
sentante que faz a venda, sob sua responsabilidade, a comissdo é menor ;
neste Gltimo caso, pode-se dizer que a comissdo se torna apenas um equi-
valente ao aluguer da banca. Este sistema sé pode ser adotado, e de
fato estd assim acontecendo, pelos grandes produtores, cuja produgdo
compensa os gastos extras que acarreta.
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O preco faturado, nem sempre é o prego real de venda, pois, em
geral, uma partida de frutas de um produtor é vendida em lotes de pregos
diversos e, sequndo informagdes dos atacadistas, &sses enviam ao pro-
dutor um Gnico prego na fatura e que é mais ou menos a média dos pregos
extremos alcancados; ndo hd uma proporgdo certa para a fixagdo désse
prego Unico, dependendo Unicamente da vontade dos atacadistas. E
claro que &ste costume pode gerar muitos abusos em gue os produtores
serdo os prejudicados.

Os atacadistas alegam que mencionam sdmente o prego liquido na
fatura que enviam aos produtores devido a preferéncia déstes por ésse
modo de operar, o gue nos parece ndo ser verdadeiro para a maioria
dos produtores. Em geral, o atacadista nem sabe com precisio a quanto
montam as despesas por unidade, apesar de possuir os elementos neces-
slrios para éste célculo; é que, devido sua posigdo, ndo se vém obri-
gados a prestar conta désses detalhes; o resultado é que descontam os
atacadistas dos produtores, € sem o conhecimento déstes, quantias que
imaginam compensar a despesa que tiveram no negdcio, e que muitas
vézes se tornam excessivas.

A forma pela qual o consignatirio de frutas calcula e cobra a co-
missdo nem sempre é a usual no comércio e, por isso, vamos detalh4-la
aqui. Sdo duas essas formas : como uma percentagem fixa sébre o prego
de venda, ou como uma quantia varidvel com ésse prego. No primeiro
caso, as percentagens gue encontramos variavam de 7 a 1203, sendo
a mais comum, 10% ; quando assim calculada, a comissdo pode ou
ndo englobar as despesas que os atacadistas tiveram no negdcio e, em
caso positivo, a percentagem € a maior. A comissdo cobrada como uma
quantia varidvel com o prego de venda, é a forma mais usada pelos con-
signatdrios, como mostramos no guadro XIV e, neste caso, sempre en-
globa as despesas que os consignatérios tiveram no negécio. Foi grande
a variagdo que encontramos nas comissdes calculadas por esta Gltima
forma, pois ndc hd uma base muito real sébre a qual os consignatirios
calculam éstes descontos, sendo a menor quantia cobrada aquela que,
no minimo, d4 para cobrir as despesas diretas de venda, e isso s acon-
tece quando o prego da fruta estd muito baixo, ou quando o mercado
estd abarrotado. Em compensacgio, quando o prego da fruta é alto (40
cruzeiros o engradado, por exemplo), chegam a descontar metade désse
prego como comissdo (¢ "'meio a meio”’ como dizem os consignatérios).
Essas quantias variam de um atacadista para outro e conforme o pro-
dutor, se muito conhecido, frequés antigo, etc.. Pelo que nos informaram
diversos atacadistas, podemos estabelecer, em n(imeros aproximados,



1945 BRAGANTIA 467

QUADRO XIV
FORMAS DE CALCULAR E COBRAR A COMISSAO
(Total de respostas : 8)

FORMAS 9% de consignatério
0b fixa sbbre o | comissdo engloba despesas .. 12,5
prego ...... comissdo ndo engloba despesas 20,0
quantia varidvel | comissdo engloba despesas .. 62,5
com o prego | comissd8o ndo engloba despesas —_

a seqguinte proporgdo dos descontos mais comuns, de acdrdo com o prego
da fruta:

Prego de venda da fruta Comissdo ém Cr8
até 8,00 2,00
de 800a l000............c...... 3,00
o 10,002 1500.........0cciiin, 4,00
» 15,00 a 20,00..... PO 5,00

Se deduzirmos dessas comissdes as despesas diretas de venda feitas
pelo atacadista (que detalharemos mais adiante), veremos que a co-
missdo, propriamente dita, alcanga, muitas vézes, 30 e 409G do prego
bruto da fruta. ' :

Pragas compradoras — As principais pragas compradoras das
frutas desta zona sdo as anotadas no guadro XV, no qual aparecem as
percentagens dos produtores que negociam com cada uma delas (¥).
Explica-se a grande percentagem dos produtores gue vendem para a
cidade de S3o Paulo, devido & proximidade da zona produtora, relagdes
mais féceis com os intermedidrios e facilidade de transporte. Para a
Rio, por exemplo, existem dificuldades quanto & duragdo de viagem,
impossibilidade de devolugdo do vasilhame etc. Para o interior, a maior
dificuldade é ainda o transporte. Quase 809, dos produtores inquiridos
negociam em uma sb praga.

(") Vet nos quadros XXIII a XXVI, as estatfsticas de embargues pelas estagBes da Cia.
Paulista de Estradas de Ferro, por pragas de destino.
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QUADRO XV

NEGOCIOS REALIZADOS COM AS PRINCIPAIS PRACAS COMPRADORAS EM 9
' DE PRODUTORES

Figo — 34)
(Total de respostas '
Uva — 59)
w Rio de Interior
Paul 1
Séo Paulo Janeiro Sanios -do Estado
FIGO ... i iii e 76,5 8,8 5.9 88
UVA i i 72,9 16,9 5,1 81

DESPESAS DO PRODUTOR NA COMERCIALIZACAO

Cabe aos produtores grande parte das despesas da sua comer-
cializagdo da uva e figo, ndo sb6 porque a éles compete pagar carretos
e Iretes até a banca dos agentes, como ainda porque lhes sdo descon-
tadas, relos agentes, as despesas de fornecimento de vasilhame, imposto
de vendas e consignagdes, fretes de vasilhame em retdrno, etc.

Essas despesas variam, ndo s6 devido & natureza de cada um désses
itens, como também em victude de serem calculadas de diferentes modos
pelos agentes de negdcios.

Por ésses motivos, precisamos dar, em detalhes, o cdlculo de alguns
itens, para que a despesa final seja bem compreendida ; devemos escla-
recer também que as quantias incluidas nos quadros finais representam
as que deviam servir de base para os descontos feitos pelos agentes,
mas que nem sempre sdo as realmente feitas.

Entre os primeiros itens de despesa esto os fretes ferrovidrios ;
éstes variam ndo sb com a disténcia como também com o nimero de
volumes despachados, pois j& vimos que os despachos menores de 48
kg pagam um frete fixo (Cr$ 2,00 de Valinhos a S3o Paulo), de modo
gue, dentro de certos limites, quanto maior é o niimero de volumes em-
barcados em um dia por um produtor, menor & o frete que vai pesar
por unidade.

Qutro ftem varidvel de despesa é relacionado & praga compradora,
pois j& dissemos que, para o Rio de Janeiro, por exemplo, além de maior
frete, ocorrem certas despesas inexistentes para outras pragas: perda
do vasilhname e pagamento de Cr$ 0,50 por volume para uma pessoa
fiscalizar a baldeagdo do Braz (S.P.R.) para Norte (E.F. C.B.)
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Finalmente, o item referente & amortizagdo do vasilhame é que
apresenta as maiores variagdes. J4 vimos que, em mais ou menos 2/3
de negébcios destas frutas, o fornecimento de vasilhame é feito pelos agen-
tes e poucos déstes calculam a amortizagdo na base de custo e duragdo
reais; a maioria dos agentes cobra dos produtores uma quantia que
imaginam suficiente para indenizar a despesa tida, e essa quantia varia
de agente para agente. Por é&sse motivo, vamos fazer um célculo correto
déste ftem, baseado em elementos gue nos foram fornecidos ().

A amortizagdo do vasilhame &, naturalmente, funcdo de seu custo
e tempo de uso. O prego da caixa para uvas variou nesta safra (1942-43)
de Cr% 2,90 a Cr$ 4,00, sendo Cr$ 3,50 o prego mais comum para a
caixa pronta. O engradado para figos ficou de Cr$ 3,50 a Cr$ 5,00,
sendo de Cr$ 4,50 o prego mais comum para o engradade proato. Os
pregos mais baixos agui apresentados se referem a atacadistas qus com-
praram a madeira e montaram, éles préprios, as caixas e engradados,
ndo tendo sido computado o custo do trabaltho da montagem (**).

A duracdo do vasilhame, isto é, o nimero de viagens que éle su-
porta, é também um ponto sujeito & grande variagdo, pois, mais cedo
ou mais tarde, uma certa parte se perde enire os produtores, retalhistas
e consumidores. A caixa para uvas suporta até 20 viagens, ou seja mais
ou menos duas salras e as perdas sdo peqguenas. O engradado para
{igos suporta até 13 viagens, porém as gavetas, apesar de terem uma
duragdo fisica de 6 a 8 viagens, ndo duram mais que 2, em média. A
causa desta pequena duracgdo é que o consumidor geralmente fica com
ela ao comprar a fruta; como poucas vézes o retalhista indeniza o ata-
cadista no valor correspondente, é&ste Gltimo ird rehaver essa quantia
do produtor; entretanto, éste deveria sdmente pagar uma amortizagdo
relativa ao custo e duragio fisica de vasilhame, pois ndo é responsivel
pela sua perda nas mdos dos consumidores. Estas razdes foram por nds
levadas em conta no céalculo do ftem: amortizagdo do vasilhame.

(*) Os poucos ccmpradores que enviam fatura com preco bruto e dedugées de des-
pesas, debitaram em cada viagem, & conta de “amortizagdo de vasilhame” —— as
guantias de Cr$ 0,30 e Cr$ 1,50, respectivamente, para as caixas e engradados ;
essas quantias representam 10 e 4504 do custo.

(**} O custo do vasilhame item aumentado bastante nestes (iltimos anos, concorrendo
pava isso a dificuldade de transporte de madeira do Parand e o regime de quotas
a que atualmente estdo sujeitas as serrarias, quotas estas que parecem ser infe-
riores as suas capacidades de trabalho, de mode que elas se vém obrigadas a aumen-
tar os pregos de seus artigos para cempensar a diminuigdo de volume nes negécios.
(As gavetas de figos, gue hi 2 ancs custavam Cr3 0,30, estdo hoje a Cr$ 0,70 o
até Cr$ 1,00 cada).
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Damos agora os calculos das despesas da comercializagdo que,
em média, devem recair sdbre os produtores, segundo a fruta negociada
e a praga consumidora :

a) — Despesas do produtor na comercializagdo de uma caixa de
uvas, de Louveira para o Rio de Janeiro:
Cr$
Custo do vasilhame ........ b eiasaan 3,50 (")
Papel de embalagem ................ 0,18
Frete . .vvinii i i 3,50 (™)
Fiscalizagdo da baldeacdo no Braz
(S.P.R) ... SR 0,50
CarretonoRio ....coovvviinn... 0,40
Cr.$ 8,08
b) — Idem, idem, de uma caixa de uvas de Valinhos a S0 Paulo :
: Cr$
Amortizagdo do vasilhame............ 0,18 (
Papel de embalagem ................ 0,18
Frete ...t iiennnn. 0,50 (™)
Carreto em S8o Paulo .............. 0,30 (*")

***)

' do vasilhame vasio em retdérno 0,10 (
Frete do vasilhame vasio em retdrno.. 0,07

Cr.% 1,33
¢} — Idem, idem de um engradado de figos de Valinhos a S3o
Paulo : Cr$
Amortizacdo do vasilhame............ 1,21 ()
Papel de embalagem ................ 0,15
Frete ...oviii it i it i e 0,50 (*%
Carreto em S8o Paulo .............. 0,30 (™

' do vasilhame vasio em retdrno 0,10 (***)
Frete do vasilhame vasio em retdrno.. 0,07

—

Cr.$ 2,33

() Preco base do vasilhame: Caixa Cr$ 3,50; engradado = Cr$ 4,50.
Duragio do vasilhame: Caixa = 20 viagens; engradado = 15 viagens; gaveta
= 2 viagens.
(") Fretes calculados para despachos de 60 kg de frutas.
(***) Carretos com agéncias e carregadores tratados para todos os transportes da banca,
durante ¢ ano.
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Fig. 5 — A classificagdo e embalagern sio,
em geral, cuidadesas e a apreren-
tagdo final & boa. Esta gaveta de tiges
é clagsificada como de 1. qualidade.
(Foto Paule Cuba)

Fig. 6 — O engradado de figos possui 3 Fig. 7 -
gavetas e pesa, em média, 9 Kg.
(Foto Paulo Cuba)

A caixa de uvas é de modélo

padrio e pesa 10 a 11 Kg. (Foto
Paulo Cuba)
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Fig. 8 — Sitianle e sua carrocinha a caminho da estagdo para o despacho
didrio. (Foto Paulo Cuba)

Fig.8 - - A banca de um atacadista no mercado municipal de S, Paulo.
De cada lote de frutos s3o abertos um on dois volumes para
verificagdo da qualidade. (Fole G, Cornparini)
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Né&o foram computados, nestas despesas, mais os {tens adiante enu-
merados, pelos seguintes motivos : 1) carreto dos sitios ds estagdes de
embarque, geralmente feito pelos préprios produtores e para o qual
ndo hé base de célculo; 2) imposto de vendas e consignagdes (1,400
sbbre o valor da venda) que o agente cobra do produtor, e comissdo do
agente — que por serem quantias varidveis com o prego da fruta, ndo
puderam ser incluidas aqgui.

COOPERATIVA DE VENDA

Muitas queixas que os produtores tém do comércio poderiam ser
sanadas se éles se reunissem em cooperativas de venda que executariam
alguns dos servigos prestados pelos intermedidrios. Essa solugdo foi
tentada em 1940 por alguns plantadores de uva de Louveira, que se
reuniram em uma Cooperativa, cujo fim principal era a venda de sua
fruta (). A Cooperativa esteve em atividade desde aquela data até a
safra de 1943-44, qundo os cooperados resolveram suspender, por um
ano, sua operagdo, isto &, sb recomegar a trabalhar na safra de 1944/45.
O motivo determinante desta atitude parece ter sido o pequeno nimero
de produtores — 5 apenas — que negociaram por intermédio da Coo-
perativa durante t6da esta safra, e isso num total de 53 cooperados —
cotistas.

A Cooperativa funcionava como um agente de vendas, pois tinha
representantes em Sdo Paulo e Rio de Janeiro; éstes, alugavam bancas
no Mercado mediante uma comissdo de 10 a 1505 paga ao ‘“barra-
queiro”’. Estes representantes telefonavam didriamente 3 sede da Coo-
perativa em Louveira, comunicando as condigdes de cada um désses
mercados ; désse modo, os produtores consignavam sua fruta para o
representante da Cooperativa, na praga que mais lhes conviesse no
momento. Apbs a venda, o representante enviava ao produtor uma
fatura com o pre¢o bruto alcangado por sua fruta e, na sede da Coo-
perativa, eram descontadas comissSes de 10 ou 159 e mais uma taxa
de Cr$ 0,50 por volume, que entrava para o fundo de reserva da Coo-
perativa, uma vez deduzidas as despesas de venda. Além désse servigo,
a Cooperativa vendia a preco de custo, aos seus associados, o vasilhame
e inseticidas de que éstes necessitassem.

(*) Em Valinhos também j& foi fundada uma cooperativa de produtores de figo, de pe-
quena duragdo, porém. Cabe mencionar agui, ainda, que alguns associados da

Cooperativa Agricola de Cotia, s3o plantadores de figo e uva e negociam estas

frutas, por intermédio de sua Cooperativa. Entretanto, é pequena sua predugfio
total.
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N3o fizemos, e ndo caberia mesmo aqui, um estudo detalhado a
respeito dos negdcios desta Cooperativa, de modo que ndo podemos
precisar os motivos porque a maioria dos cooperados ndo se utilizou
da associagdo, na venda de suas frutas. Entretanto, queremos divulgar
aqui alguns fatos que tivemos ocasido de observar em nossas visitas
aos produtores os quais mostram, a nosso ver, algumas causas dos in-
sucessos de certas cooperativas de produtores entre nés.

Em primeiro lugar, & necessdrio acentuar que o jposso agricultor
vive em grande isclamento, tanto fisico como espiritual, o que é motivo
para néle se desenvolver um grande espirito individualista, tornando-o
pouco interessado em um movimento cooperativista. Por ésse motivo,
acreditamos que as cooperativas, para vencerem, precisam oferecer uma
grande soma de vantagens aos agricultores, sem o que éstes preferirdo
continuar a agir sozinhos.

Para mostrar que éstes agricultores ndo estdo ainda identificados
com o verdadeiro espirito cooperativista, basta citar o seguinte fato que
tivemos ocasido de presenciar: bastava um produtor cooperado saber
qgue um vizinho ndo cooperado obtivera, naguele dia, um prego melhor
que o da Cooperativa, para ficar de prevengdo e, na primeira oportu-
nidade em que tal se repetisse, deixar de enviar sua fruta para a Coo-
perativa, consignando-a a um atacadista do Mercado, sem procurar
esclarecimentos, com outros cooperados, sbbre as causas daguele fato
e modo de remedié-lo. '

Qutro fato significativo, também por nds presenciado, é que muitos
predutores ndo concordam gue as cooperativas paguem de 600 a 800
cruzeiros mensais ao seu gerente, pois acham que sdo quantias exces-
sivas. Ndo compreendem éles que essa pessoa precisa ser bem quali-
ficeda, um perito nesse ramo de negdcios e, portanto, deve ser remu-
nerada de acérdo com seu servico. Este caso sem importdncia na apa-
réncia, € restritivo a4 ades@o de muitos predutores & Cooperativa.

Para caraterizar melhor como é encarada, por éstes lavradores, a
questdo das cooperativas, gqueremos citar o circulo vicioso em que ela
cai, conforme tivemos ocasido de constatar: quando interrogévamos
pequenos produtores, porque ndo entravam para a Cooperativa, rec-
pondiam citando que fulano ou sicrano, grandes plantadores, ndo haviam
entrado, de modo que &les também ndo se sentiam seguros em fazer
rarte. Quando, por sua vez, interrogdvamos os grandes plantadores,
éstes alegavam, com razdo, que colocavam facilmente sua fruta, e, alguns,
por sua prépria conta, de medo que ndo tinham queixas do negdcio
e nio se interessavam por cooperativas.
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Além da falta de espirito cooperativista, outros fatos concorrem para
acentuar mais a frieza dos produtores ante &ste movimento. E o caso,
por exemplo, das vantagens de que, por lei, gozam as cooperativas ;
na pratica, entretanto, qualquer cooperativa esbarra numa porgdo de
embaragos que legalmente ndo deveria encontrar; podemos citar o
fato de as cooperativas funcionarem sob isengdo.de hﬁpostos mercantis
e, no entanto, muitas delas sdo taxadas pelas reparticdes arrecadadoras,
como se fbssem casas comerciais, € sdo obrigadas ou a gastar dinheiro
ou a perder tempo em demandas, a fim de fazer valer seus direitos, sem
que possam chegar, muitas vézes, a uma solugdo satisfatébria. Qutro
ponto, é o relativo ao crédito agricola, que deveria ser de mais fécil
obtencdo por meio das cooperativas: estas, entretanto, t&m muita di-
ficuldade em obté-lo nos bancos oficiais. Disso resulta, como no caso
déstes produtores de figo e uva, gue sejam éles obrigados a tomar di-
nheiro emprestado aos agentes de negbcios, ficando, assim, na depen-
déncia econdmica déstes.

Além destas dificuldades, outras mais se apresentam as coopera-
tivas de venda de produtos, como figos e uvas, e de cuja resolugdo de-
pende o bom éxito do negébcio. Entre essas dificuldades, esti a da escolha
do agente de vendas no Mercado: ésse agente, ndo sb deve ser co-
nhecedor da parte agricola, como deve possuir bastante prética co
mercial, pois a cooperativa ird concorrer com negociantes veteranos,
conhecedores de pequenos detalhes e “manhas’ préprias déste co-
mércio; ora, a tendéncia geral é colocar um cogperado neste cargo o
que, na maioria dos casos, concorre para o fracasso da cooperativa, pois
éste agente, ndo tendo pratica do comércio, sera facilmente sobrepujado
na concorréncia com os atacadistas do Mercado.

Qutra desvantagem da Cooperativa é que ela sb entra no mercado
na época da safra de figo e uva, ao contrério dos atacadistas, que ne-
gociam com diversos produtos durante o ano todo e criam, désse modo,
uma freqguesia certa para muitos produtos. Estes compradores sé abando-
nardo seus atacadistas habituais se a Cooperativa puder oferecer boas
vantagens quanto a preco e qualidade. A Cooperativa poderia vender
seus produtos por um prego menor que os atacadistas, baseada em um
menor custo de operagdo; acreditamos, entretanto, que essa diferenga
ainda & pequena para provocar o deslocamento de freguesia, o que s6
se daria se a Cooperativa também apresentasse vantagens quanto a
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qualidade, isto &, se apresentasse ume produtc padronizado. }'f, alids,
o que tem feito a Cooperativa de Colia com a produgdo de tomate de
seus associados, téda ela rigorosamente classificada, obtendo pregos
melhores que a de qualguer outra procedéncia.

COMERCIALIZACAO PELOS ATACADISTAS

Carateristicos do comércio atacadista

Como j4 dissemos, os atacadistas de figos e uvas se acham locali-
zados quase exclusivamente no Mercado Municipal de S&o Paulo, onde
alugam “bancas’’ para depédsitc e venda de frutas. Para a instalagdo
dos negociantes que af se estabelecem, o Mercado Municipal estd todo
dividido em compartimentos, comumente chamados “bancas’ ocu “bar-
racas'’, separadas entre si por telas metélicas de 2 metros de altura. A
4rea destinada ao comércio de frutas e hortaligas estd situada na parte
sul do edificio, entre as ruas internas H e O. O tamanho das bancas
varia com o tipo de preduto negociado ; as bancas tipicas dos atacadistas
de frutas t&m, na generalidade, as dimensdes de 3,50 x 3,20 metros.
O atacadista pode alugar mais de uma banca, sequndo as exigéncias
de seu volume de negébciocs, sendo grande o nimero dos que alugam
duas bancas, geralmente contiguas. Atualmente, é dificil conseguir uma
banca, motivo por que alguns atacadistas se véem impossibilitados de
aumentar seu volume de negdcios.

Os atacadistas geralmente se especializam no comércio de sdmente
uma ou duas de nossas frutas de produgdo comercial, ou, entdo, impor-
tadas; assim, encontram-se alguns atacadistas que sdo especializados
no comércio de laranjas, outros, no de figos e uvas; outros, no de péras
e magas estrangeiras, etc. Eniretanto, além désses produtos que formam
a base de seus negbcios, os atacadistas ainda negociam com outras frutas
(abacate, abacaxi, mamdio, manga, caqui, etc.}) algumas hortalicas (to-
mate, pepino, alcachofra, etc.) e, raramente, ovos. Estes produtos, po-
rém, sfo quase sempre negociados em pequeno volume, formando a
parte subsididria do negébcio, pois sua produgdo (com excegdo da de
tomate), & esparsa e intermitente, isto é, produgdo de tipo ndo comer-
cial, ndo comportando, pois, organizagdes especializadas. Em virtude
disso, quando termina a safra dos produtos bésicos do negécic — de
figo e uva, por exemplo — diminui bastante o volume de negdcios désses
atacadistas.
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A inclusio de outras frutas e algumas hortalicas no negbcio dos
atacadistas, durante a época de venda dos seus produtos bésicos, torna-se
uma necessidade neste comércio, por dois motives: 1.°) — assim pro-
cedendo, o atacadista diminui o custo de operagdo; 2.°) — porque,
assim, é&le poderd servir aos compradores com uma série de artigos du-
rante todo o ano, formando, entdo, uma freguesia certa e evitando que
seu comércio sofra solugdo de continuidade.

O ntimero de atacadistas que negociam com figo e uva é varidvel,
de ano para ano. Nesta safra, eram mais ou menos 15 os atacadistas
que tinham, nestas duas fruias, a base de seus negbcios; além désses,
mais uns 10 também negociaram com figo e uva, sendo, porém, estas
frutas sdmente a parte subsididria de seu comércio.

VENDA

O atacadista vende a Iruta as seguintes classes de retalhistas: fei-
rantes, fruteiros, ambulantes, gquitandeiros, hotéis e restaurantes: oca-
sionalmente, vende diretamente a consumidores e, algumas vézes, a
representantes locais de atacadistas do Rio de Janeiro.

N&o nos foi possivel obter dados sdbre as quantidades escoadas-
através de cada uma dessas classes de retalhistas; entretanto, pela ordem
em gue foram colocadas, podemos considerar como decrescente com
relagdo ac volume de nedécios de cada uma,

Hora da venda — O atacadista recebe didriamente, em sua banca,
fruta enviada por diversos produtores; o perfodo mais comum em que
essa mercadoria chega as bancas, é o da manhd; entretanto, devido
A atual irregularidade nos transportes ferrovidrios, a chegada pode
ocorrer a qualquer hora do dia, havendo mesmo dias em que ndo hé
descarregamento de frutas. Em virtude da variagdo na hora da chegads,
a venda também se processa durante todo o dia, cbrigando o atacadista
permanecer na banca das 6,00 as 18,00 horas.

De um modo geral, cada classe de retalhista tem preferéncia por
um certo perfodo do dia para fazer suas compras. Assim, os feirantes,
geralmente, compram & tarde a mercadoria que irdo revender no dia
sequinte. J& os ambulantes de frutas preferem fazer suas compras bem
cedo, pela manh8, a fim de lhes scbrar tempo para visitar a freguesia
até mais ou menos o meio do dia, que é o periodo de maior venda. As
frutarias, hotéis e restaurantes também ddo preferéncia ao periodo da
manhd para suas compras. Ultimamente, devido as irregularidades de
transporte, ésses hordrios ndo tém sido estritamente observados pelos
compradores.
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Unidade de venda — Apesar de, por lei, ser denominado reta-
Jhista e, portanto, estar sujeito ds normas désse comércio, o atacadista
ndo se interessa e nem é solicitado, na prética, a vender a retalho, pois,
existindo no préprio Mercado muitos retalhistas & a éstes Gltimos que
se dirigem os que querem comprar pequenas quantidades de frutas.
Désse modo, as menores unidades em que os atacadistas vendem a uva
e o figo, sdo caixas e engradados, isto é, na embalagem em gue recebem
essas frutas dos produtores.

Como vendem — Uma vez chegada a fruta na banca, o atacadista
separa os volumes em lotes de tipos diferentes e abre um ou dois vo-
lumes de cada lote que sdo, assim, deixados em exposigdo aos compra-
dores. Geralmente, os retalhistas vém, didriamente, ou de 2 em 2 dias,
ao Mercado, a fim de comprar frutas ; gostam de, éles préprios, inspe-
cionar a mercadoria. Os interessados em maiores partidas, a vista da
fruta exposta, fazem suas compras sem abrir os demais volumes e, désse
modo, a fruta vai ao comércio retalhista na embalagem original dos pro-
dutores. Os pequenos retalhistas, entretanto, gostam de abrir todos os volu-
mes que pretendem comprar, no que os atacadistas ndo fazem objecdo.

Encontramos sémente um atacadista fazendo a venda de um modo
diferente : por ja ter um certo nimero de frequeses requlares, da estacdo
de desembarque éle j4 sai com um caminhdo carregado de frutas e as
vai distribuindo na cidade e nos bairros; sdmente a fruta que nao foi
colocada entre ésses fregueses é que o atacadista leva para sua banca
no Mercado, para venda a compradores eventuais.

Sdo em pequeno namero os retalhistas que fazem compras pelo
lelefone ; sé usam éste meio, aquéles que sdo afrequesados com um
tnico atacadista, e, assim, éste j4 sabe o tipo de fruta que o frequés de-
seja; em geral, hotéis e restaurantes sdo frequeses que compram déste

modo.

O atacadista vende geralmente a dinheiro, mas também faz algum
tiado a frequeses conhecidos; neste Gltimo caso, o prazo de pagamento
é de alguns dias ou uma semana. N&do pudemos obter a percentagem
de negbécios feitos a crédito, mas todos os atacadistas, por nés inquiridos,
haviam sofrido prejuizos com éste sistema de negécio, podendo-se cal-
cular &sse prejuizo em 50f sdbre o volume total negociado.

O atacadista ndo se encarrega do carreto da fruta, a ndo ser nas

compras por telefone, mas, em qualquer caso, o carreto & sempre pago
pelo comprador. fste carreto & feito geralmente por carregadores com
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ponto no Mercado, sendo usado, no transporte de poucos volumes a
pequenas distdncias, um tipo de carrinho de mio e para maiores quan-
tidades e distincias longas, carroga e caminhio.

Risco — O risco que o atacadista corre varia com seu sistema de
negbcio. Quando o atacadista negocia & consignagdo, o risco & menor,
pois a qualquer prejuizo que ocorra, o maior dano recai sébre o pro-
dutor consignante, que é o dono da fruta; nesse caso, o atacadista
unicamente tem diminuido o seu lucre. O maior risco é o de encalhe
da mercadoria, mas éste também é pequeno, pois a maioria da fruta é
vendida no mesmo dia da chegada. Pelo que nos informaram os ata-
cadistas, podemos afirmar que 90% da uva e 800% do figo sdo vendidos
no mesmo dia em que chegam ao Mercado. Nao foi possivel determinar
as guantidades de figo e uva perdidas por encalhe ou por chegarem
as frutas estragadas; entretanto, pelas informag¢des que nos foram dadas,
verificamos que o méximo atingido foi de 594 do total recebido; em
média, essa quantidade é de 2-30f). Assim mesmo, o prejuizo sé & com-
pleto quando as frutas chegam esmagadas, devido & falta de cuidado
nas estradas de ferro, pois a uva “passada’, imprdpria para consumo,
é geralmente vendida para fdbrica de vinagre e, mesmo, de vinho (*); o
figo “‘passado’’ j& é mais dificil de colocar, mas, como dizem os ataca-
distas, "'tdda fruta encontra comprador’’ e, neste caso, éle &, em geral,
o ambulante modesto, que sé pode pagar um prego menor que o vigente
para a fruta boa.

J& o atacadista que negocia a ‘‘prego fixado’ corre maior risco,
porgue a qualquer prego de mercado igual ou inferior ao prego de com-
pra, éle estd perdendo dinheiro ; e, apesar de pouco numerosas, situagdes
como esta tdm causado grandes prejuizos a alguns atacadistas. E & éste
um dos motivos por que ndo é maior o nimero de atacadistas dispostos
a negociar por éste sistema.

Informacges de mercado — Certas informagdes de mercado
seriam de grande utilidade aos atacadistas de figo e uva, pois possibi-
litariam que trabalhassem com maior seguranca ; tais seriam, por exem-
plo, estimativas de safra, feitas de tempos a tempos ; estatisticas de em-
barques para as diversas pragas ; estudos sSbre as tendé:cias ds procura,
etc. Como ndo existem essas informagdes, os negociantes sdo obrigados,
ao fazerem seus negbcios, a se valerem uUnicamente da experiéncia
obtida nos anos anteriores o que, muitas vézes, é insuficiente e conduz

(*) Essas fabricas chegaram a pagar, em 1943-44, Cr$ 15,00 por caixa, para fruta em
qualquer estado.
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a enganos que se fraduzem em prejuizos, os quais sdmente poderdo
concorrer para a instabilidade désse comércio.

A {inica informacdo de mercado, que é mais ou menos sistemati-
camente utilizada, & a estat{stica dos desembarques diarios de figo e
uva em S30 Paulo que, como veremos, tem grande influéncia na deter-
minacdo do prego do dia. Ndo que exista uma estatistica especialmente
levantada para ésse fim ; mas os atacadistas se valem dos motoristas da
agéncia que se encarrega do iransporte das frutas, para conhecerem,
aproximadamente, a quantidade chegada; essa agéncia de transportes
faz o servigo para quase todos os atacadistas, de modo que, ao reali-
zarem os primeiros carretos, os motoristas informam aos negociantes
sBbre o ntmero e tipo dos vagdes chegados e carregados com frutas.
Conhecendo essa quantidade, os atacadistas ficam com melhor base
para julgarem as condigdes do mercado nagquele dia e seus provaveis
reflexos sbbre os pregos.

DESPESAS DOS ATACADISTAS

J4 vimos que sdo diversas as despesas diretas que os atacadistas
tém no comércio de figo e uva, mas, de quase tddas, éles sdo posterior-
mente reembolsados, direta ou indiretamente pelos produtores. A tnica
excegdo € a despesa com o imposto de vendas e consignagdes. J4 vimos
gue éste imposto é pago duas vézes pelos atacadistas: a 1.*, quando
recebe a fruta do produtor, pois sdo obrigados a registar a transagio
em seu livro de compras; e a 2.%, guando vendem a fruta e fazem o
registo no livre de vendas a vista. O imposto de compra o atacadista
desconta do produtor, como j4 dissemos; resta, pois, como despesa
direta do negbcio, Unicamente o imposto cobrado pela venda
da fruta.

Além dessa, o atacadista tem outras despesas que podemos chamar
de fixas, pois onera o negbcioc quase que independente do volume de
vendas e do nmero de artigos negeociados. N&o nos foi possivel calcular
exatamente a percentagem destas despesas que recaem sbbre uvas e
figos, rorque elas incidem globadamente sébre todos os artigos vendidos
pelos atacadistas e seria necessério um exame minuciosc em seus livros
comerciais para se poder fazer ésse célculo e isso ndo foi possivel. En-
tretanto, em outro capitulo, quando tratarmos das margens e lucros dos
intermediérios, usaremos os dados que aqui apresentamos numa ten-
tativa para determinar a despesa do atacadista por unidade de venda
de figo e uva.
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Vamos relacionar, em seqguida, a quantia anual referente a essas
despesas fixas, dispendida por um atacadista que pode ser considerado
como tipico da classe.

QUADRO XVI
DISCRIMINACAQ DAS DESPESAS FIXAS DOS ATACADISTAS
ITENS DESPESAS

Aluguer da banca no Mercado (@ .......... Cr$ 2.310,00
Salario de um empregado (b) .............. 4 .320,00
Impostos : .

Sindical. . ... 20,00

Indéstrias e Profissdes . ................ 1.200,00

Renda . ... e 150,00

GUETTA . .. 150,00 1.520,00
Taxas

Alimentagdo Piblica ................... 100,00

Instituto de Aposentadorias ............. 324,00 424,00
Escrituragdo Comercial .................... 180,00

Total. . ... Cr$ 8.754,00

(a) A Prefeitura de Sdo Paulo cocbra Cr$ 17,50 mensais, por metro guadrade, sendo
de 11 m3s a 4rea de uma banca comum.
(b) A base do salérlo minimo estatuido pelo Decreto Federal n.® 5. 919 de 1944,

N&o estamos computando nesse quadro as despesas com telefone
{que nem todos atacadistas possuem) e as com rétulos e faturas que séo
enviadas acs produtores.

COMERCIALIZACAQ PELOS RETALHISTAS

Carateristicos do comercio retalhista

A principal funcdo do comércio retalhista & colocar a mercadoria
4 disposigdo dos consumidores nos lugares apropriados, em tempo
oportuno e nas quantidades e gualidades desejadas. Pela execucdo
desta funcdo {(que, de certo modo, poede ser considerada como a de um
agente de compra dos consumidores) é que as atividades dos retalhistas
sdo geralmente analisadas, pois sdo as que interessam & maior parte da
populagéo.
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Para executar a contento essa fungio, o retalhista precisa desen-
volver uma atividade miltipla, pois diversos servigos precisam ser de-
sempenhados. Em maior ou menor grau o retalhista executa todos os
servigos da comercializagdo, tais como os de reunido, venda, transporte,
armazenamento, responsabilidade de risco, classificacdo e financiamento.
Principalmente quanto ac modo como é executado um dos principais
servicos — a venda — os retalhistas podem ser grupados em classes
distintas.

Na cidade de S3o Paulo podemos grupar os retalhistas de frutas,
em geral, em 5 classes; Feirantes, Fruteiros, Ambulantes, Quitandeiros
e Hotéis e Restaurantes. Cada uma dessas classes de retalhistas apre-
senta carateristicos prdprios, que passaremos a descrever de modo
répido.

Feirantes — Esta é uma classe importante no comério retalhista
de figos e uvas, pois, provavelmente, é a que vende maior quantidade
dessas frutas; além disso, por se localizar nos mais diversos bairros da
cidade, o comércio das feiras serve a um grande nimero de consumi-
dores e das mais diversas classes sociais.

Os feirantes formam uma classe bem uniforme, pois ndo s usam
as mesmas normas de comércio, como ainda t#ém poucas possibilidades
de diferengar seu ‘“‘estabelecimento’”’ do de seus colegas (*) ; também
contribui para essa uniformidade, o fato de se distribuirem éles durante
a semana entre as diversas feiras da cidade, isto &, entre as boas e més,
as dos bairros ricos e pobres, etc.

No ano de 1943 existiam 256 feirantes licenciados pela Prefeitura(™)
para a venda de frutas nacionais e estrangeiras nas 36 feiras semanais
do Municipio da Capital (***). Ao obter a licenga, cada feirante se ins-
creve em uma das feiras didrias, podendo haver transferéncias, a juizo
da Prefeitura. O nGmero médio de feirantes de frutas é de 30, em cada
feira.

A banca do feirante & a mais simples possivel, constando de ca-
valetes s8bre os quais sdo colocadas algumas tdbuas e onde fica exposta

{(*) Com excegdo da localizagdio, que é um grande elemento diferengador, como ve-
remos logo mais.

(**} Informagdo da Secgdo de Feiras Livres da Prefeitura Municipal de Sdo Paulo.

(***) S8c os seguintes os bairros ou locais, em que se realizam feiras livres : largo Gua-
nabara, Av. Tiradentes (duas), Vila Pompéia, Pinheiros, Cambuci, Av. Angélica,
Freguesia do O, Morais Barros, Praga Almeida Jr., Largo do Arouche (duas), Mobca,
Barra Funda, Casa Verde, Belém, Jardim América, Sdoc Castano, Piratininga, Per-
dizes, Bexiga, Santo André, José Maria Lisboa, Sant'Ana, Aclimagdo, Pari, Sdo
Bernardo, Lapa, Penha, Vila Carrao, Vila Prudente, Indianépolis, Bosque da Saude,
Ipiranga, Tucuruvi, Jabaquara.
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a mercadoria ; na sua maioria, as bancas possuem um téldo de cober-
tura para protecdo das intempéries.

Bstes feirantes vendem exclusivamente frutas, das mais variadas
espécies, conforme a época do ano. Alguns sdo mais especializados,
pois 86 vendem bananas, por exemplo, ou, entdo, sé péras e macgas (estas
sdo frutas encontradas no mercado em qualguer época); entretanto,
na época de figo e uva, estas duas sdo, com exce¢do da banana, as frutas
mais encontradas em quase t86das as bancas das feiras.

A fruta vendida pelos feirantes, em geral, é de 1.* qualidade, mas
8les sempre t8m algumas caixas e engradados com fruta de 2.* e com
a qual atendem os fregueses menos abastados, ou a venda de frutas
avulsas ou cachos para consumo imediato, que é bastante generalizado
nas feiras. Muitas vézes, essa fruta de pior qualidade é o “‘encalhe”
do dia anterior.

Fruteiros — Esta é outra importante classe de retalhistas de figos
e uvas, tendo um volume de vendas que, provavelmente, iguala ao dos
feirantes. Os fruteiros diferem bastante entre si, guanto ao tipo do esta-
belecimento, localizacdo, espécie de fregueses servidos, volume de
vendas, etc., motivo por gue ndo constituem uma classe uniforme como
a dos feirantes (*).

Os estabelecimentos que vendem exclusivamente frutas, sdo em
pequenc niimero e se localizam, de preferéncia, no centro da cidade.
O tipo mais comum de frutaria sdo as bancas situadas nas portas dos
cafés, bares, mercearias, etc., existentes em grande nimero, tanto no
centro da cidade como nos bairros. Estas bancas sdo muito simples,
em geral constituidas de um balc8o com prateleiras, onde sdo colocadas
as frutas; o arranjamento do estande de frutas é feito com maior ou
menor capricho conforme o tipo do estabelecimento; uns procuram
dispd-las de modo a despertar a atencdo dos fregueses e outros expdem
simplesmente a fruta na prépria embalagem original.

Com relagdo acs artigos vendidos, encontram-se desde frutarias
gue vendem sdmente algumas frutas nacionais, como bananas e laranjas,
até as que negociam diversos artigos : frutas nacionais e estrangziras,

(") Segundo informagdes prestadas pela Diretoria da Receita da Secretaria da Fazenda
e baseadas no pagamentc do imposto de Indastrias e ProfissZes, existiam 1.281
estabelecimentos licenciados para a venda de frutas e hortaligas na cidade de Séo
Paulo, no ano de 1943. O nimero acima engloba tanto as frutarias como as qui-
tandas, pois, para efeito de pagamento désse imposto, ndo hé separagio entre essas
duas classes de retalhistas ; por &sse motivo, ndo nos foi possivel verificar o nlimere
de frutarias, exclusivamente.
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queijos, doces enlatados ¢ em pacotes, conservas, balas etc.; geral-
mente as frutarias dos bairros se assemelham ao tipo mais simples des-
crito, ao passo que as do centro da cidade sd8o as que apresentam maior
variedade de produtos. As frutarias também variam relativamente a
diregdo do negébcio : assim, algumas, apesar de se localizarem na porta
de um café ou bar, podem nédo ter nenhuma ligagdo com ésses outros
negbcios, sendo o espageo alugado ao fruteiro que dirige independente-
mente seu estabelecimento; outras frutarias sdo parte de um negécio
que compreende bar, café, charutaria, tudo de um sb proprietério, que
coloca em cada uma dessas secgdes um gerente interessado’’, que a
dirige com certa independéncia. Qutra modalidade de frutarias que se
estd desenvolvendo tltimamente é a venda nas mercearias, constituindo
uma secgdo nos negdcios desta e sob a diregdo do proprietrio ou do
gerente geral.

A qualidade da fruta vendida por éstes retalhistas é bastante va-
ridvel, pois, enquanto as frutarias do centro da cidade em geral apre-
sentam 3 venda fruta de 1.* qualidade,. j& nos bairros, o mais comum,
é a frutaria modesta que expde & venda fruta mais barata, de 2.* ou pior,
porque, geralmente, seus fregueses sdo pessoas de menores posses.

Ambulantes — Esta classe de retalhistas, colocada em 3.° lugar
em volume de vendas de figo e uva, apresenta-se de grande inferésse,
pois é a que, por seu sistema de negbcio, estd adaptada para, mais facil-
mente que qualquer outra, servir ao consumidor. O volume relativa-
mente pequeno de negbcios déstes retalhistas com figos e uvas é um
dos sinais mais evidentes do pequenc consumo dessas frutas entre as
classes menos afortunadas da populagdo, pois sio éstes ambulantes que,
em grande parte, as suprem didriamente com frutas e hortalicas.

Os ambulantes ndo formam uma classe uniforme de retalhistas,
podendo-se separd-los em diversos tipos, segundo seu modo de venda.
O mais comum é o ambulante que possui uma carrocinha puxada a
animal e com a qual corre didriamente (em geral pela manh3) a fre-
“guesia do seu bairro, vendendo as frutas da época; até pouco tempo,
tigos e uvas eram frutas que raramente se encontravam nestes retalhistas,
mas hoje j& fazem parte do negbcio de grande nhmero déles. Qutro
tipo de ambulante é o que possui uma carrocinha de méo e estaciona
durante todo o dia, habitualmente nos mesmos lugares, em pontos de
grande movimento, como sejam : junto ao portdo das fabricas, nas esqui-
nas ou pragas centrais, etc.. Na época de figo e uva, essas duas frutas
sdo as mais vendidas por ésses ambulantes. Apbs o decreto que isentou
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os ambulantes de frutas dos impostos e taxas estaduais, tem aparecido
com maior frequéncia, que antes, um outro tipo de ambulante : & agquéle
gue, com um caminhdo ou carrocinha de tragdo animal, percorre em cer-
tos dias (principalmente aos sabados e domingos) ora um, cra outro
bairro da capital, vendendo as frutas de maior produgdo no momento
(laranjas, figos, uvas, abacaxi, etc.). Finalmente, outro tipc de ambu-
lante, 0 mais modesto e menos comum, é o que estaciona em algum
ponto movimentado da cidade com uma ou duas cestas de frutas, geral-
mente péras e magas e, no tempo de figo e uva, também com essas duas
frutas ; a venda de figo e uva por éstes retalhistas & bem pequena. De-
vemos incluir também na classe de ambulantes, os chamados verdu-
reiros, que vio didriamente de porta em porta da freguesia de seu
bairro, vendendo principalmente hortalicas e algumas frutas; ainda
que a venda de figo e uva por éstes ambulantes seja pequena, pais,
em geral, sb as frutas mais comuns (banana e laranja) é que sdo ofere-
cidas, muitos verdureircs ja introduziram essas duas frutas em seu ne-
gbcio e as oferecem, principalmente, em certos dias, como os sabados
e domingos.

Fm 1943 existiam 561 ambulantes de frutas na cidade de Sao Paulo,
incluindo todos os tigos atrds descritos ().

Com relagdo A qualidade da fruta vendida por éstes retalhistas j&
dissemos, em outro lugar, que ela é em geral de 2.8 ndo sé porque os
consumidores por &les servidos sdo das classes menos abastecidas, como
também devido ao sistema de negécio usado, que é o retalho nas menores
quantidades possiveis, pratica usada principalmente por certos tipos de
ambulantes que vendem o figo em unidades e a uva em cachos.

Quitandeiros — Nesta classe incluimos o0s pequenos estabeleci-
mentos situados principalmente nos bairros e que vendem hortaligas e
frutas, além de alguns outros poucos artiges, como fbsforos, doces ba-
ratos, pdo, salame, etc. (). fsses estabelecimentos geralmente estdo
situados em pequenas salas, e a mercadoria é exposta sem nenhum
arranjamento especial, em balcdes simples, prateleiras, caixdes, etc.
A importdncia déstes retalhistas é pequena na venda de figos e uvas,
pois, em geral, s vendem as frutas mais comuns e baratas, como banana,

(") Informagdes prestadas pela Diretoria da Receita da Secretaria da Fazenda, com
base no pagamento do imposto de Ind(strias e Profissdes. Em 2-3-1944, os ambu-
lantes foram isentados désse imposto pelo Decreto n.° 13.859 da Interventoria Fe-
deral.

(*Y Ver nota (*) na pagina 483.
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laranja, mamdo, etc.; figo e uva sb sdo encontrados nas quitandas dos
melhores bairros residenciais. De um modo geral, a fruta vendida nas
quitandas é de 2.®* qualidade.

Hotéis e Restaurantes — Esta classe de retalhistas vende figo
e uva sob a forma especial de sobremesa nas refeigdes. Ela é de pequena
importdncia na venda dessas frutas, pois s6 os estabelecimentos mais
caros apresentam essas frutas em seus cardépios, sendo servida, em
geral, fruta de 1.* qualidade.

VENDA

A venda de figo e uva a retalho & processada de varios modos,
segundo a classe de retalhistas. Por ésse motivo, ao descrevermos os
diversos aspectos da venda, iremos salientando tais diferengas.

A quem vendem — Os compradores dos feirantes e ambulantes
de bairro sdo, na maioria, pessoas das classes médias e proletéria, mas,
também, representantes das classes mais abastadas e dai observar-se
entre ésses retalhistas grande variagdo quanto a qualidade e apresen-
tagdo das frutas ; ésses consumidores sdo, em geral, frequeses regulares,
apesar de, como j4 acentuamos, ndo ser hébito da nossa populagdo ad-
quirir assiduemente essas frutas. A maior parte dos compradores das
frutarias do centro da cidade sdo consumidores ocasionais, aos quais
chamou a atengdo o aspecto da fruta exposta; por serem, em geral,
das classes mais abastadas, éstes compradores sdo mais exigentes quanto
a qualidade e embalagem da fruta. Os fruteiros de bairro e quitandeiros
quase sb vendem aos seus fregueses habituais, os moradores nas viz-
nhangas.

Hora — A hora da venda também varia com a classe de retalhista.
Assim, od feirantes s6 vendem das 6 as 12 horas. Os fruteiros e qui-
tandeiros vendem desde cedo até a noite, porém a maioria das vendas
se efetua antes da hora do almdgo. Os ambulantes vendem desde cedo
até a tarde, com maiores vendas no periodo da manha.

Como vendem — Uma vez com a mercadoria em suas bancas,
os feirantes e fruleiros separam a fruta em tipos de diferentes pregos
e a expdem aos consumidores; as gavetas de figo sdo retiradas dos
engradados e assim expostas; as caixas de uva sdo abertas e, ou dei-
xadas como foram arrumadas pelos produtores, ou os cachos sdo reti-
rados para formar pilhas, marcados com diferentes pregos. Os ambu-

lantes e quitandeiros, em geral, s6 abrem os volumes para expor as
frutas & venda.
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Nos dias em gue a venda é grande e o estoque se escoa rapida-
mente, os retalhistas vendem a fruta no estado em que a recebem dos
atacadistas sem fazer um arranjamento especial ; quando, entretanto, a
fruta passa de um dia para outro, éles precisam ir fazendo uma selecgdo,
a fim de separar a fruta que est& boa da que j4 estd se estragando : esta
Gltima é marcada com um prego mais baixo, se seu estado ainda permite
que seja vendida, ou, entdo, & jogada fora.

A maioria dos consumidores compra a fruta pessoalmente, sendo
raras as encomendas por telefone ; estas sé sdo feitas pelos poucos fre-
gueses habituais das maiores frutarias e mercearias, e, neste caso, o
retalhista entrega a fruta a domicilioc por sua conta. Em geral, porém,
éles ndo fazem e nem se encarregam da entrega da fruta na casa do
consumidor. As compras sdo a dinheiro, sendo muito raros os negdcios
“fiado'’. O retalhista ndo cobra nem exige a devolugdo do vasilhame,
quando éste & levado pelo fregués. |

Unidades de venda : O figo é vendido no retalho, em gavetas,
dlzias e frutos avulsos e a uva a Kg. Para a venda do figo em unidades
menores que a gaveta, os-retalhistas escolhem as que possuem maior
nimero de frutos, pois, assim, seu ganho é maior. Alguns retalhistas,
principalmente os fruteiros do centro da cidade, n3o vendem quanti-
dades menores que a dizia de figos e um Kg de uvas, pois os compra-
dores de pequenas quantidades querem escolher a fruta, apalpam-na
inGmeras vézes e a estragam; sdmente quando os frutos de alguma
gaveta jd estdo meio ‘'passados’” é que ésses fruteiros os vendem em
gualguer quantidade. Os ambulantes que estacionam em certos pontos
da cidade, quase s6 vendem em peguenas quantidades, isto &, um ou
mais figos e um cacho de uvas, pois seus fregueses as consomem no
préprio local.

Risco — Os riscos que os retalhistas correm na venda do figo e
uva é varidvel com diversos fatéres. A época de venda é um déles:
no inicio da safra, por exemplo, quando essas Irutas sdo novidade, sua
venda é facil e quase ndo hd encalhe; com o avancgar da safra, os con-
sumidores j4& comegam a preferir cutras frutas, a venda j& se torna mais
dificil, a fruta “'encalha’ na banca do retalhista por 2 ou 3 dias, os frutos
deterioram rapidamente, podendo, assim, haver regular prejuizo; esta
ocorréncia é mais comum com o figo, cuja safra se prolonga por quase
6 meses. Outro fator responsdvel por perdas e que, portanto, aumenta
o risco na venda dessas frutas, é o tempo ; assim, um engradado de figos
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colhidos com tempo chuvoso, pode chegar até o retalhista aparente-
mente em bom estado; basta, porém, uma exposicdo de algumas horas
na banca, para as frutas comegarem a se desmanchar e decompor ; neste
caso, o prejuizo do retalhista é total se, em tempo, éle ndo “empurrou”
a fruta para algum comprador desavisado. Com relagdo & uva, o prin-
cipal prejuizo que tém os retalhistas é com o desbagamento que comega
a ocorrer um ou dois dias apds a colheita ; principalmente as camadas
inferiores das caixas, apresentam, depois désse periocdo, regular quan-
tidade de cachos desbagados; ndo sb6 o consumidor exigente reluta
em aceitar essa qualidade de fruta que precisa, entdo, ser vendida a
prego mais barato, como hé, ainda, a perda total dos bagos sdltos.

Pelas informagfes que nos prestaram alguns retalhistas, podemos
avaliar a média de perdas como sendo de 1207 para o figo e 1094 para
a uva.

A fruta imprépria para o consumo &, em geral, jogada fora, pois
a quantidade é muito pequena para cada retalhista vendé-la para outros
fins.

Volume de vendas — O volume didrio de vendas de figo e uva,
de cada retalhista, varia segqundo sua classe, localizagdo, apresentagio
das frutas, etc. J4 dissemos que os feirantes sdo 0s que mais vendem
e, segundo algumas informacgtes que déles obtivemos, na época da
safra a venda média é de 20 engradados de figo e 30 caixas de uva,
havendo, entretanto, variagdes, conforme a localizagdo das feiras : assim,
os feirantes do largo do Arouche, em geral, vendem mais, pois essa é
a feira mais frequentada na cidade ; assim também, nas feiras de certos
bairros proletdrios, é provavel que a venda dessas frutas seja menor.

A variagdo do volume de vendas j& é maior no caso das frutarias,
pois estas diferem bastante umas das outras, seja pela localizacdo, pela
variedade de produtos a venda, etc. As peguenas bancas de frutas
do centro da cidade, vendem, em média, de 2 a 5 engradados de figo
e 5 a 10 caixas de uva, didriamente ; encontramos, entretanto, algumas
dessas bancas ’bem localizadas em ponto de grande movimento, cuja
média diaria de venda, em periodo de plena satra, era de 25 engradados
de figo e 50 caixas de uva. E de notar ainda a existéncia de uma rede
de mercearias {Chain-stofes), com secgido de frutas em quase t8das as
suas filiais e cuja venda didria atinge, em média, 100 engradados de figo
e 200 caixas de uva. As demais classes de retalhistas também apresentam
grande variagdo na quantidade vendida didriamente, por isso, deixamos
de mencionar qualquer nimero a respeito; devemos notar, entretanto,
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gue certas classes, como o ambulante que estaciona em determinado
ponto da cidade, chegam a vender quantidades aprecidveis dessas frutas,
didriamente.

DESPESAS DOS RETALHISTAS

Devido as grandes variagdes existentes entre as diversas classes
de retalhistas com relagdo aos sistemas de negécio, volume de vendas,
classe de fregueses e, principalmente, devido ao variado ntimero de
produtos oferecidos & venda, juntainente com figo e uva, as despesas
de comercializagdo désses dois produtos variam bastante de um para
outro retalhista, mesmo entre os da mesma classe. Por é&sses motivos,
sdmente por meio de aproximacdes grosseiras, poderemos determinar
o custo dessa comercializagdo, como faremos em capftulo posterior.
Baseados em algumas informacdes que obtivemos dos retalhistas, iremos
apresentar aqui, Unicamente dados aproximados referentes s despesas
de sua comercializagdo, mostrando, sempre que possivel, as que recaem
exclusivamente sbbre figos e uvas e as que oneram todo o negbcio.

Feirantes — As despesas desta classe de retalhistas sdo, com maior
aproximagdo que as de qualguer outra, representativas para a classe
em geral, pois, como j4 dissemos, os feirantes apresentam condigdes de
negdcio mais ou menos uniformes entre si.

As despesas dos feirantes podem ser grupadas sob dois titulos: —
despesas fixas — incluindo aquéles itens que, dentro de razo4veis limites,
oneram o feirante quase independeniemente da espécie de produtos
vendidos e do volume de vendas; e — despesas de venda — que estdo
na estrita dependéncia do nlimero de volumes vendidos. No quadro
XVII estdoc enumeradas, {tem por {tem, as suas despesas anuais e diarias;
considerando como venda média deos feirantes durante a safra de figo
e uva, o total de 50 volumes (20 engradados e 30 caixas), apresentamos
na Gltima coluna do quadro, asdespesas por volume, incluindo os ftens
de despesas fixas e de venda.
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QUADRO XVII
DISCRIMINACAC DAS DESPESAS DOS RETALHISTAS
DESPESAS FIXAS 5
espesa por
ITENS ' volume
Anuais Diarias
) Cr$ Cr.% Cr.$
Aluguer do depésito (8) ................... 1.080,00 3,00 0,06
Carreto do depésito 2 feira ida e volta-caminhéo 10.800,00 30,00 0,60
Aluguer da banca na feira ................ 792,00 2,17 0,043
Empregado .......ccooveieniininiinnenn... 4,320,00 11,83 0,24
Imposto @ Taxas (b) .................... .. 131,50 0,36 0,005
Carreto do Mercado ao depésito ........... — — 0,20
Sacos de papel . ..., — o — 0.64
17.123,50 47,36 1,788

(@) Os feirantes se reunem em grupos e alugam um depdsito perto do Mercado Muni-
cipal, onde guardam seus apetrechos, depositam a mercadoria que compram & tarde
no Mercado para revender no dia seguinte e a que sobra de um dia para outro.

() Estes impostos e taxas compreendem : Alvar4 de registo de Alimentagdo Ptblica;
Licenga Municipal ; imposto de Indistrias e Profissdes.

Este calculo de despesa por volume ndo & bem exato, pois os fei-
rantes, ao mesmo tempo que figos e uvas, vendem outras frutas; como,
entretanto, nessa ocasido o volume de vendas dessas outras frutas é pe-
queno, podemos, sem grande &rro, fazer recair sébre essas duas frutas
o total da despesa didria ; convém, entretanto, ter em mente que a quan-
tia encontrada — Cr$ 1,788 — seria menor se a despesa total {&sse con-
venientemente repartida entre todos os produtos vendidos.

Por uma rapida andlise, vemos que alguns itens s8o dos gque mais
sobrecarregam essas despesas; assim, o carreto do depdsito & feira é
um dos maiores, principalmente devido ao racionamento de gasolina
que {éz triplicar o prego désse servigo: Antes da guerra, os motoristas
cobravam Cr$ 300,00 mensais para fazer ésse servigo e transportavam
o material de um (nico feirante ; hoje, cobram Cr$ 900,00 mensais e
fazem num sb carreto, o transporte de 3 e 4 feirantes. Qutra despesa
elevada é a com empregado, apesar de a termos computado & base do
salario minimo ; muitas vézes, o salario é maior que o minimo estatuido
por lei, por ser um trabalho pesado e que exige bastante atividade. Fi-
nalmente, a despesa mais elevada, é a com sacos de papel, nos quais a
fruta é entregue ao consumidor ; também ésse item de despesas aumentou
a guerra, com o encarecimento enorme que teve o papel. Um ponto a
notar & que as despesas com impostos e aluguer da banca sdo as me-
nores de tddas, sendo minima a incidéncia de impostos.
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Fruteiros — J4 se apresenta mais dificil dar as despesas da comer-
cializagdo dos fruteiros devido as grandes variagdes que apresentam em
seus negdcios. Principalmente a localizagdo e o nlunero de produtos
expostos & venda, sfo fatdres que concorrem para tornar quase impos-
sivel dar uma quantia que seja representativa das despesas dos fruteiros
em geral ; assim, conforme a localizagdo da frutaria, variam bastante
o aluguer, os impostos, o custo da embalagem, o volume de vendas,
etc.; também a diversidade dos produtos expostos & venda faz variar
a percentagem de despesas que deve recair sdbre cada artigo. Por
8sses motivos, & dificil calcular o custo da comercializacdo déstes reta-
lhistas. As informagdes que tivemos a respeito das despesas dos mesmos,
além de serem poucas, ndo cobriram todos os tipos de fruteiros. Entre-
tanto, a fim de mostrar o que representam essas despesas, vamos trans-
crever os dados que obtivemos de um fruteiro estabelecido no centro
da cidade, com banca & porta de um café e bar e que, além dessas duas
frutas, vendia outras, nacionais e. estrangeiras, doces em pacotes e em
latas, queijos e conservas; o movimento médio de suas vendas, era de
10 caixas de uvas e 5 engradados de figos por dia, além de venda de
outros artigos. Esse volume de vendas pode ser considerado represen-
tativo para grande parte dos fruteiros da cidade, que tém condigdes de
negdbcio mais ou menos semelhante as do nosso informante,

Aqui vamos separar essas despesas em dois quadros : a) dados
relativos as despesas fixas anuais que oneram todo o negécio; b) dados
referentes as despesas diretas provenientes da venda de figo e uva.

QUADRO XVIII
DISTRIBUICAQ DAS DESPESAS FIXAS DE UM FRUTEIRO DO CENTRO DA CIDADE

fTENS Despesas anuais
Crd
Aluguer da banca (20 M) v ottt e e i it 15.000,00
Empregados (doig) ........coviivnriniinernssnnrrnnnnrnecasas 12.000,00
Impostos e taxzas:
IndGstrias @ Profissdes ........civriiriverinrenrianennanns 3.000,00
Vendas e Consignagdes (8) .......ovivurernrvnnncnsennens 2.200,00
Afericio de balanga ......cciviiviiiiin it iieiiieaer 42,50
Patente ... .ttt i i ittt e i ey 140,00
Sindical ... i i i i i i e e e 20,00
Instituto de Aposentadorias ............c.iiieiierniinnnnn 756,00
Alimentagdo POblica ....vvvtitivriiinnseninrercanerncasan 75,00
Licenga da Prefeitura ...........cciiiiriiiiiienninennens 363.00
Total .......... erana .. |Cr.$ 33.896,50

(a) Céleulo aproximado.
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Como se v&, ndo & pequena a despesa de um fruteiro nas condigdes
acima, devendo-se notar que grande parte delas sdo, dentro de certos
limites, independentes do volume de vendas. Entre outras despesas ndo
relacionadas no quadro XVII, estdo as com iluminagdo, anincio (le-
treiro), avental branco para os empregados (cbrigatdrio), telefone, etc.

Com relacdo a certos itens, devemos fazer alguns esclarecimentos.
O aluguer da banca, por exemplo, é um ftem bastante varidvel, pois,
s6 no centro da cidade, encontramos pregos que variavam de 50 a 250
cruzeiros o metro quadrado, conforme melhor ou pior localizagdo e as
dimensdes da banca; também nos bairros, os pregos variam segundo
a classe. O item empregado é obrigatéric em quase tédas as frutarias,
pois o dono da banca ndo pode al permanecer durante todo o tempo :
além das horas de refeigdes, éle & obrigado a se ausentar didriamente
durante algumas horas para a compra de frutas no Mercado; ao menos
um empregado, as frutarias tém que manter.

Os impostos de “'Indstrias e Profissdes’ e “Vendas e Consignagdes”,
assim como a taxa devida ao Instituto de Aposentadorias, sdo varidveis
com o volume de negbcios do estabelecimento; além disso, o de In-
dlstrias e Profissdes também varia conforme os artigos vendidos: o
imposto & langado sdbre a venda de uma classe de artigos (a principal)
sendo cobrada para as demais uma taxa adicional, varidvel com o ni-
mero e classe de artigos. Esta Gltima disposicdo tem favorecido o esta-
belecimento de bancas de frutas em certos negécios como as mercearias
que, mediante o pagamento de um pequeno adicional, ampliam sua
linha de produtos & venda, estabelecendo, contudo,” uma concorréncia
desvantajosa para as frutarias, propriamente ditas, que pagam um im-
posto proporcional bem mais alto.

No quadro XIX estdo relacionadas as despesas provenientes dire-
tamente da venda de figo e uva: sdo as despesas com transportes e
embalagem. (%)

Também essas despesas ndo sdo iguais para todos os fruteiros, pois,
conforme o estabelecimento, varia a qualidade désses servigos; assim,
as frutarias do centro da cidade, em geral, fazem uma boa embalagem,
pois sua freguesia é mais exigente: nas compras superiores a duas
dizias de figos e 2 Kg de uvas, a fruta geralmente é colocada num prato
de papelédo, cujo custo atual ndo & baixo; j4 os fruteiros dos bairros,
geralmente, s6 fornecem um saco de papel.

-—

(") Estd excluida a despesa com o imposto de vendas e consignagdes, j& computado
no quadro de despesas fixas.
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As quantias aqui apresentadas so as que oneram uma caixa de
uvas e um engradado de figos vendidos a Kg e dfizias, respectivamente,
sendo os servigos computados aos precos vigentes no ano de 1944.

QUADRO XIX
DISCRIMINACAC DAS DESPESAS DIRETAS DE VENDA DOS FRUTEIROS

fTENS : Despesas por volume (a)
Cr$ ou

Transporte do Mercado & banca do fruteiro ...... 1,00 1,00

Saco de papel .. ..ot et i e 0,64 -
Prato de papeldo ......ovvve i i i, — 1,60
Papel de embrulho ..............oil L, 0,48 0,48
Barbante ........ ...ttt i 0,08 0,08
Total ..o, 2,20 3,16

{(a) Essas despesas v&o relacionadas em duas colunas porgue quando é usado um prato
de papeldo, em geral, é dispensade o saco de papel.

Ambulante — As despesas desta classe de retalhistas se resumem
na amortizagdo de uma carrocinha e um animal, e aos impostos e taxas.
N&o ocorrem aqui, as despesas de venda (transporte, embalagem), j&
gue os retalhistas vdo buscar a fruta no Mercado e a vendem sem qual-
guer embalagem, pois ou so consumidas na hora da compra (ambu-
lante com ponto de estacionamento) ou a venda é feita & porta dos con-
sumidores. A maior parte dos impostos estaduais e municipais que sbbre
éles pesavam foram abolidos em 1944 (*); s restam algumas taxas;
Instituto de Aposentadorias (Cr$ 294,00 anuais) e sindical (Cr$ 20,00
mensais).

Quitandeiros — Nada poderemos dizer sbbre as despesas dos
quitandeiros por ser um célculo ainda mais dificil do que aquéle apon-
tado para os fruteiros (variagdo de despesas decorrentes da localizagdo,
variedade de artigos vendidos, impostos, etc.), além de ser esta classe
de pequena importdncia na venda de figos e uvas.

Como vemos, sdo poucos os dados que conseguimos obter a respeito
das despesas dos retalhistas na comercializagdo de figos e uvas, devido

(") Decretos n.c 13.859, de 2-3-1944 da Interventoria Federal e n.c 256 de agdsio
de 1944, da Prefeitura Municipal. Foram abolidos os impostos de: Indisirias e
Profissdes, Vendas e Consignagdes, Licengca Municipal e Imposto de Veiculos;
além disso, foi dispensado de selagem, o Alvaré de registo na Inspetoria de Ali-
mentagdo Pablica. Até a decretagdc dessas medidas, o montante de despesas com
impostos era de Cr$ 676,00 anuais para os ambulantes com tragdo manual e Cr$
988,00 anuais para os ambulantes com tragdc animal.
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aos motivos j& apontados anteriormente. Como em capitulo posterior
trataremos do custo de comercializacdo geral de figo e uva, limitamo-nos
agora a essas indicagdes sbbre as despesas dos retalhistas. Todavia,
podemes notar, desde j&, a grande diferencga entre as despesas dos fru-
teiros e feirantes, pois enquanto os 1.°F t&m grande despesa fixa, a dos
feirantes [hes é inferior em mais de 5007 ; de tal modo é essa diferencga
gue a despesa total por volume de feirante (Cr$ 1,79) é ainda menor,
que s6 a despesa de venda do fruteiro (Cr$ 2,20). Com relagdo aos
ambulantes, entdo, as diferencas sdo ainda maiores, pois as despesas
déstes sdo, atualmente, minimas.

PRECOS

Uma vez descritc como se processa a comercializagdo de figes e
uvas, poderemos, entdo, tratar da questdo dos precos destas frutas.

Infelizmente, sdo escassos os dados de gque dispomos sdbre precos,
o que nos impede de fazer uma andlise mais aprofundada da questdo;
entretanto, com cs poucos dados que possuimos e mais com o conheci-
mento das praticas désse comércio, poderemos fazer algumas conside-
ragtes sdbré os aspectos mais importantes do assunto em apréco.

Devemos, primeiramente, distinguir as diversas classes de precgos
existentes nesse comércio e precisar as relag&i‘es existentes entre elas.

Desgresandeo as variagbes devidas as diferentes variedades, tipos,
unidades de venda, etc. (), pcdemos distinguir no comércio de figo e
uva, trés classes de pregos: hd o prego que o lavrador recebe do ata-
cadista (prego do produtor), o preco que &ste recebe do retalhista (prego
do atacado), e o prego que o retalhista recebe do consumidor final (pre-
¢o do retalho). Se limitarmos a expressdo “mercado’ ao local onde se
dé uma transferéncia de titulo da mercadoria, podemos distinguir, nesse
comércio, trés mercados, a cada um dos guais corresponde um daqgueles
pregos e gue podemos chamar de mercado do produtor ("), do atacadista
e do retalhista.

Aresar de diferentes, essas trés classes de precos ndo sdo indepen-
dentes entre si, porque os iréds mercados se distribuem de tal modo que
o prego de um déles tem uma certa relagdo com o do mercado que o
antecede e com o gue o segue no canal de distribuigdo. Tanto é assim,

(") Analisaremos mais adiante algumas destas variagdes.

() Fste mercado s6 existe no caso de venda, a Yprege fixado'!, pois, quando em con-
signagdo, a transferéncia de titulo sé se déd no mercado atacadista; entretanto,
para os fins desta anélise, ndo hé inconveniente em generalizar &sse conceito para
todos os negécios dos produtores, sejam a “prego fixade” ou nio.
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gue se pode dizer que o preco do atacado é igual ao que o produtor
recebeu, mais o custo da comercializacdo do atacadista, e também, que
o prego do retalho & igual ao do atacado mais o custo da comercializagdo
do retalhista; ou, ainda, que o preco pago pelo consumidor final, di-
minuido dos custos da comercializagdo (transportes, vasilhame, impostos,
etc. e lucro dos intermediédrios}, é igual ao prego recebido pelo produtor.

Essa dependéncia entre os pregos dos diversos mercados nem sem-
pre pode ser expressa por uma relagdo bem definida; é o gue acon-
tece, por exemplo, quando as margens de negdcio variam com os pregos
do produto no mercado. E é isso que se d4 com o figo e a uva, conforme
se pode verificar nos graficos 1 e 1I, que representam as médias semanais
de pregos recebidos pelos produtores, atacadistas e retalhistas, durante
a safra de 1943-44 (*). Observando-se &sses gréficos, verifica-se que
apesar de os pregos dos diferentes mercados guardarem um relativo
paralelismo entre si (o que é indicio da dependéncia h4 pouco descrita),
existem épocas (inicio da safra, por exemplo) em que as diferencas entre
os pregos de dois mercados contiguos sioc maiores e outras (meio de
safra, por exemplo) em que essas diferencas diminuem. (**)

Pode-se notar também na relagdo de pregos didrios {(guadros XXVII
e XXVII), que durante periodos mais ou menos longos, que vdo até mais
de uma semana, os pregos do retalho permanecem os mesmos a despeito
das variagdes quase didrias que ocorrem nc atacado, ou, entdo, que a
amplitude das variagdes do retalho sdo bem menores gue suas corres-
pondentes no atacado. Esta peguena variagdo dos pregos, é tipica do
mercado retalhista e, no caso dessas duas frutas, pode ser explicada por
diversos motivos: um, & que o consumidor ndo segue as variagdes do
mercado e por isso oferece tdda resisténcia a variagdes nos pregos dos
artigos que compra e ésse fato precisa ser levado em consideragio pelos
retalhistas ao marcarem seus pregos de venda ; outro motivo é que para
ficar a coberto de prejuizos com as variagdes dos precos no atacado,
jd é suficientemenie grande a margem ccbrada pelo retalhista; geral-
mente, as variacdes de prego do atacado representam uma percentagem
minima quando expressa nas unidades de venda do retalhista e a mar-
gem déstes j§& é suficiente para cobrir pequenas guantias como essa.
Finalmente, a remarcagdo didria dos pregos de todos seus produtos é
dificultosa e causa confusdo aos préprios retalhistas.

Se se cbservar a linha dos pregos do retalho, constata-se que mesmo
no periodo de plena safra o prego da uva ndo desceu a menos de Cr$

(*) Ver a origem déstes dados 3 pégina 4472.
(*) Ver adiante, o capitulo referente a margens e lucros dos intermediérios.
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5,00 o Kg e o figo, a menos de Cr$ 7,00 a gavetla, sendo a maioria dos
pregos superiores a essas cotagdes. Comparando-se ésses pregos com
os de outras frutas de maior consumo entre nbs (banana, laranja), veri-
fica-se que, na realidade, os precos de figo e uva sdo bastante elevados
para a maioria de nossa populagdo, que sé ocasionalmente poderéd con-
sumi-las.

As causas déste preco elevado sdo, alids, das questSss mais discu-
tidas entre os interessados neste comércio, e, também, principalmente
entre os consumidores. Assim é que éstes, em geral, estdo propensos
a acreditar que o alto prego ndo sé dessas duas frutas como também o
de outras, tem sua principal origem na ganéncia dos intermedi4rios que,
aproveitando-se de sua posigdo privilegiada e de circunstancias favo-
rdveis, controlam de tal forma os mercados de modo a auferir altos lu-
cros, ou, entdo, na ambigdo dos produtores, que guerem amortizar o
capital empatado em suas plantagdes a custa de uma Unica salra.

‘De outro lado, j& mostramos, no estudo da comercializagdo pelos
produtores, que éstes pouco aproveitam com a elevagdo de pregos,
devido ao seu fraco peoder de negociagdes frente aos intermediarios.

Em virtude dessas controvérsias, & de todo interesse que se tente
elucidar agora as causas do alto prego e o motivo por que os produtores.
ndo lucram quanto deviam, quando héa elevagdo de pregos. Para isso,
entretanto, seremos obrigados a esclarecer diversas questdes prelimi-
nares, cuja andlise nem sempre estd ao alcance da maioria do pablico.
Ainda que nos tome um longo espago, acreditamos que isso se justifique
pela importdncia do assunto.

Sabemos que os pregos de um produto sdo, principalmente, a resul-
tante da interagdo de f6rgas ou fatdres que se estudam sob os nomes
de oferta e procura e seus niveis dependem da posi¢cdo gue guardam
entre si essas duas curvas. Désse modo, as causas do alto pregco dessas.
Irutas devem ser pesquisadas em primeiro lugar entre as f8rcas que
afetam a forma e a posigdo dessas curvas. E é o que faremos a seguir,
ao estudar os fatbéres que compdem a oferta e procura de figo e uva
entre nés. |

Em seguida, devemos pesquisar o sistema em que se estabelecem
os pregos, como, por exemplo, se o mercado funciona sob competigio.
pura ou ndo, pois sabemos que existem certas condigdes que possibi-
litam um contréle do mercado por parte de certas pesscas, o que d4.
em resultado uma elevagdo nos pregos.



1945 BRAGANTTIA 499

Iremos, entdo, estudar separadamente cada um désses setores, e no
decorrer déstes estudos as razdes do alto prego e do fraco poder de bar-
ganha dos produtores ficardo patentes por si mesmas.

FATORES QUE COMPOEM A OFERTA E PROCURA

Sendo os precos, principalmente, uma resultante da interagdo de
férgas ou fatbres que compdem a oferta e procura, é de se esperar que
as variacdes que ocorrem continuamente nessas férgas sejam as prin-
cipais responséiveis pelas alteragdes nos pregos.

Dai o interésse em verificar quais as principais fércas que compdam
a oferta e procura de figo e uva e como, por suas variagdes, sdo afetadas
a posicdo e a forma dessas curvas. 56 iremos fazer consideractes sébre
as férgas que nos parecem ser as de maior importdncia, pois sdo escassos
os dados estatisticos de que dispomos para medir a agdo de cada uma
delas s8bre a oferta e procura de figos e uvas.

E fato de f4cil constatagio que os pregos de figo e uva variam, nio
sb entre periodos longos de tempo, como de uma safra para a seguinte,
como, ainda, de um dia para outro, e, em mais curto espaco de tempo,
ou seja, dentro do mesmo dia. Devido sua importdncia, ao menos duas
espécies de variagdes nos interessa estudar aqui: a) a variagdo do prego
médio da safra e que podemos chamar de “variacdo do prego anual’’ ;
b) a variagio que ocorre de um dia para outro e que chamaremos de
“'variacdo do prego didrio’’.

N&o temos dados para mostrar a ocorréncia da variagdo do prego
anual, mas é bem sabido que os pregos médios dessas frutas sdo ora
baixos e ora mais altos em uma safra do que em outras. Com relagdo
a variacdo dos precos didrios, os dados dos quadros XXVII e XXVIII
mostram bem sua amplitude.

Como as férgas que afetam os pregos anuais de ftigo e uva nem
sempre sdo as mesmas que influem nos pregos didrios, vamos mostrar,
separadamente, quais os principais fatéres que afetam cada um désses

pregos.

Fatéres que afetam os pregos anuais

Entre os mais importantes fatdres que afetam os pregos anuais
destas frutas e sdo, portanto, responsdveis pelas variagdes gue néles
ocorrem, podemos apontar os seguintes:
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a) — Quantidade total produzida no ano — E o principal
fator da oferta dessas frutas, porque ndo existe ‘carry over’, nem im-
portacdo aprecidvel do estrangeiro nessa época. A influéncia désse
fator sbbre os pregos é por todos reconhecida, tanto que a chamada
“lei de procura’’, expressa: ‘‘quanto maior a quantidade de um pro-
duto oferecida no mercado em um dadec momento, menor serd o prego
unitério pelo qual t8da a produgdo serd vendida”. Devido & insuficiéncia
de dados, & dificil ndo s6 medir a relagdo existente entre a produgdo e
o prego anual dessas frutas, nos anos passados, bem como mostrar a
simples confirmagdo da tendéncia anunciada acima, entre volume da
producdo e preco. Enfretanto, é nossa observagdo pessoal, alids con-
firmada pela dos negociantes, que a oferta dessas frutas tem aumentado
bastante nos Gltimos anos ; e, ao conatrério do que entio se deveria espe-
rar, os precos de figo e uva se tém elevado; como se verad loge mais,
isso se deve ao fato de que a procura também fem aumentado, e em
maior proporgdo que a oferta.

b) ~— Duragio da safra — Por estar muito dependente das con-
digdes de clima, a duracdo da safra destas Irutas varia bastante e isso
pode afetar o prego anual. Assim, o amadurecimento muito rédpido da
safra de uva da zona, pode causar, durante certo periodo, um conges-
tionamento do mercado, além dos limites de consumo, causando uma
baixa nos pregos durante ésse periodo e isso aletard o prego médio da
safra. A safra de figo também pode, em certos anos, se estender além
do normal, devido as condicdes de clima; quando isto acontece, essa
predugdo tardia j& vai concorrer com outras frutas, em plena produgdo,
e o resultado pode ser um abaixamento do prego médio da salra.

c) — Poder aquisitivo da populagdo — As variagdes déste fator
da procura podem também causar variagdes nos pregos anuais. Atual-
mente, ainda que o fligo e uva paregam ser muite do gdsto do nosso povo,
o seu prego é elevado para grande parte da populagdo que ainda possui
baizo poder aquisitivo; éste fato pode ser comprovado por serem estas
frutas consideradas ‘‘sobremesa’” entre nés, ndo podendo ser compa-
radas com a banana, por exemplo, que faz parte da refeicdo didria da
maioria de nossa populagdo. Apesar disso, acreditamos que tenha ha-
vido nestes 2 ou 3 Gltimos anocs um aumento na procura destas, devido
a entrada de novos consumidores, no mercado, que tiveram suas rendas
aumentadas em virtude da atual situagdo financeira criada pela guerra.
O aumento da renda de algumas classes da populacdo, resultou num
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aumento da procura em proporgdo maior que a oferta de figo e uva, o
que concorreu sobremaneira para elevar bastante o prego anual.

d) — Héabito de consumo — E outro fator da procura, cujas mu-
dangas podem causar variacdes no preco anual. Qualquer mudanga
nos hébitos de consumo de frutas da populagdo se traduzird em mudanga
na procura, o que, por sua vez, afetard os precos. Acreditamos que o
hébito de consumo de figos e uvas tem aumentado continuamente entre
nosso povo e isso devido & acdo de diversos fatBres.

Um déles, por exemplo, & o instinto de imitagdo. E sabido que uma
elevada percentagem de nossa populagdo é constituida por estrangeiros,
principalmente italianos, portugueses e sirics, em cujos paises de origem,
estas frutas sdo muito populares; ésses estrangeiros tornaram-se ndo sé
grandes consumidores de nosso figo e uva, como transmitiram éste h4-
bito a seus descendentes e, ainda, pelo exemplo, t&m incentivado os
nacionais e se habituarem ao seu consumo. Outro fator tem sido a pro-
paganda, pois essas duas frutas se beneficiam de um modo indireto,
com a campanha dietética que tem sido feita, mostrando as vantagens
da inclusdo de frutas no regime alimentar da populagdo. Finalmente,
o aumento & também o resultado da apresentagdo cuidadosa e mais ou
menos estandardizada com que figos e uvas tém sido oferecidos ao con-
sumo de alguns anos a esta parte o que, indiscutivelmente, contribuiu
para despertar a atengdo e o desejo de muitos novos consumidores que
se habituaram, desde entdo, a comprar estas frutas.

e} — Concorréncia que oferecem frutas semelhantes pro-
duzidas na mesma época — E outro fator cujas variagdes afetam a
procura e, por conseguinte, o preco anual. Se duas ou mais frutas se-
melhantes sdo vendidas no mercado na mesma época, é natural que o
consumo de uma delas se faga em prejuizo do consumo da cutra; e o
aumento do hébito de consumo de uma, resultard, no fim, em uma baixa
no prego da outra. As vézes, essa concorréncia pode ser momentinea ;
assim, duas frutas podem tornar-se concorrentes devido apenas a pre-
cocidade eventual na maturacdo de uma delas. Qutras vézes, a agdo
déste fator perdura por um tempo maior: é o que ocorreu com a uva
de procedéncia americana e portuguésa, que concorriam em nosso
mercado com a uva argentina ; devido & guerra, aquelas duas desa-
pareceram do mercado, beneficiando, assim, a uva argentina, cujos
precos se elevaram.

A uva nacional sofre pequena concorréncia, pois a época de sua
safra é muito curta e nessa ocasifo quase ndo existem frutas nacionais
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em franca produgdo a ndo ser o figo, também produzido em Valinhos,
e que talvez seja a sua concorrente mais séria. A uva argentina que lhe
poderia fazer maior concorréncia, s& tem entrado no mercado no fim
da safra da zona de Valinhos e Louveira; além disso, a uva argentina
é de prego sempre mais elevado gue a nacional, 86 podendo ser con-
sumicda guase Unicamente por pessoas de classes econdmicas mais ele-
vadas. Devemos ainda anotar que, na opinido dos comerciantes de uva,
a maior parte da populacgdo tem, atualmente, preferéncia decidida pela
uva nacional tipo Niagara, ndc sb por seu sabor como pela sua maior
quantidade de caldo.

O figo j& se apresenta em situagdo um pouco diferente da uva quanto
a concorréncia. A duracdo de sua safra é maior (dezembro a maio),
de modo que concorre com outras frutas que jé estdo em produgdo nesse
periodo ; entre estas, encontram-se a laranja, produzida em larga escala
entre nds e vendida a prego relativamente baixo, o que a torna bastante
popular. A uva argentina, que entra no mercado no fim da safra da
uva nacional, também concorre para desviar do figo uma parte dos
consumidores, principalmente os das classes mais ricas. No inicio de
abril, os consumidores, em geral, j& estdo cansados de figo e desejam
variar de frutas ; e éste desejo coincide com a entrada da safra de outras
frutas, como laranjas, abacates e caquis, para os quais os consumidores
sdo desviados. Talvez o maior concorrente do figo seja a uva também
produzida na zona, pois, apesar de, por unidade, ser mais cara que o
ligo, é de maior consumo entre nds, o gue se comprova com as estatfs-
ticas de desembarque em S3o Paulo e que representam bem o consumo
da Capital. Devemos, entretanto, pdr em destaque o fato de que é re-
cente a introducdo do figo em nosso mercado consumidor, de modo que
a maior preferéncia do pablico é para as frutas a que estd mais acos-
tumado, como a uva. '

) — VariagSes no poder aguisitivo da moeda — Independen-
temente de sua oferta e procura, o prego anual destas frutas também
varia devido ds mudangas no poder aquisitivo da moeda. A variagdo
que tem ocorrido no valor interno de nossa moeda, principalmente du-
rante o estado de guerra, ¢ uma das principais responséveis pela alta
dos pregos em geral, inclusive de figo e uva. Por ndo termos indices
de pregos anuais de figos e uvas, ndo nos & possivel analisar até que
ponto a alta em seus pregos é devida & variagdo no poder aquisitivo in-
terno da moeda; como, entretanto, os indices déste Gltimo valor mos-
tram que néle houve grande queda, é muito provavel que a alta que se
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verificou nos pregos dessas frutas nos dois (ltimos anos, seja, além da
situagdo da oferta e procura ja aqui exposta, também, e, principalmente,
um reflexo da baixa no poder aquisitivo interno da moeda.

Fatdres que afetam os pregos diarios — Entre os fatbres que afetam
os pregos diarios de figos e uvas e, portanto, sdo responsiveis pelas
suas variagdes, podsmos agsinalar os seguintes:

a) — Quantidade de figo e uva desembarcada didriamente
em S&o Paulo : E &ste fator da oferta, o mais decisivo no estabelecimento
do prego didrio o responsavel por suas variagbes. Sabemos que as con-
digdes de produgdo variam de um para outro agricultor, de modo que a
guantidade total de fruta colhida e embarcada varia bastante de um
dia para outro. Como o consumo didrio é mais ou menos constante e
como ndo hd armazenamento destas frutas, a quantidade chegada dia-
riamente é o principal fator que vai aletar o prego do dia.

b) — Estogque — Apesar de estas frutas ndo poderem ser guar-
dadas mais que 2 ou 3 dias, pelo perigo de deterioragdo, a agdo déste
fator da oferta é notada na determinagdo do prego do dia. O atacadista,
ao fazer o prognéstico do prego do dia, leva em conta, ndo s a quanti-
dade desembarcada na data, como, também, o estoque do mercado
{(que é mais ou menos conhecido). Em certas ocasies excepcionais,
por exemplo, quando os trens de frutas atrasam um dia ou mais, o estogue
existente no mercado, assume, entdo, um papel preponderante nc esta-
belecimento do prego do dia.

c) — A aproximacgdo de datas festivas — E fator que acusa
aumento de procura, € que, naturalmente, exerce marcada influéncia
nos pregos diarios. No gquadro de pregos de figo e uva de 1943-44,
gue apresentamos em apéndice, se poderd notar que hd uma elevagdo
de precos nas vésperas de datas comemoradas por todo o povo; fais
sdo os casos de Natal e Ano Bom, quando aumenta a procura dessas
frutas, pois todos querem adquirir alguma coisa melhor que o comum
de todo o dia para a festa em familia; da mesma forma, aos sdbados e
domingos, hd maior procura, tendendo os pregos para alta nesses
dias.

d) — O estado do tempo — E outro fator que, causando modifi-
cagdes na procura, resulta em variagdes nos pregos didrios. Em dias
chuvosos, por exemplo, os atacadistas sabem que haveréd menor pro-
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cura, pois os feirantes e ambulantes que s8o fregueses habituais, quase
ndo compram devido a dificuldades que tém na venda, em tais dias:
dal o preco tender a cair nessas ocasides.

Com essa andlise dos varios fatéres que afetam os pregos anuais
e didrios de figo e uva, verifica-se que os altos precos atingidos atual-
mente por essas frutas sdo devidos, em grande parte, s préprias condi-
¢des da oferta e procura. A oferta anual desta fruta tem sido insufi-
ciente para satisfazer a procura; esta Gltima tem aumentado bastante
recentemente, devido, em particular, aoc maior poder aquisitivo de certas
classes da populagdo, aliado ao aumento do habito de consumo de frutas;
alterou-se entdo a situagdo entre as curvas da oferta e procura, estabe-
lecendo-se os pregos em niveis mais altos. Apesar de também estar em
aumento a oferta, seu crescimento € mais demorado, pois os produtores,
em geral, estdo pouco informados sébre as condigdes do mercado, por-
gue sdo necessirios 3 a 4 anos para gue os produtos de uma plantagdo
nova sejam postos no mercado; e, também, porque nem todos os pro-
dutores tomam, ac mesmo tempo, & resolugdo de aumentarem suas plan-
tagoes.

Por essa andlise, somos também levados a concluir que a gqueda
do valor aquisitivo interno de nossa moeda é um dos fatéres que mais
devem ter contribuido para a elevagdo de pregos dessas frutas.

SISTEMAS EM QUE SE ESTABELECEM OS PRECOS

J& dissemos que as causas do alto prego também devem ser pes-
quisadas no estudo dos sistemas em que &sses precos sdo estabelecidos,
pois o livre jdgo das fércas da oferta e procura pode ser alterado por
diversos modos, dependendo das condigdes em que os mercados funcio-
nam.

E sabido que os pregos de um produto se estabelecem diferente-
mente em um mercado, conforme funcione ésse mercado sob condigSes
de monopdlio, de competigdo monopolistica ou de competigdo pura.
Assim, dadas as mesmas condigdes de oferta e procura, o preco de equi-
libric seré um, sob condiges de monopdlio, outro, sob competigdo mo-
nopolistica, e ainda outro sob competigdo pura.
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Fig., 10 — As, irés gavetas de um engradado de figos expostos na banca
do atacadista. Embalagem boa, apesar de a gaveta da esquerda
pessuir maior nimero de frutos que <s outras duas. '(Foto .
Zomparini)

Fig. 11 — Banca tipica de um fruteirc no centro da cidade. Pode-se
notar a variedade de produlos expostos & venda. (Foto G.
Comparini)
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Fig. 12 — Banca dé um feirante de frutas, (Foto G. Comparini).

Fig. 13 — Ambulante com estacionamento em ponto central da Cidade.
(Foto. G. Comparini).
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Nem sempre é facil determinar qual désses sistemas & o vigorante
no comércio de um produtoc em um mercado, pois, nesse caso, prestam
pouco auxilio os dados estatisticos disponiveis. Para elucidar essa gques-
tdo, somos obrigados a nos valer de conhecimentos teéricos e no co-
nhecimento pessoal das préaticas do comércio do produto. E é o que
pretendemos fazer ac tratarmos déste problema.

Como as condigdes do mercado atacadista sdo diferentes das do
retalhista, vamos estudar separadamente o estabelecimento dos pregos
para cada um déles.

Mercado atacadista

O estudo dos pregos de figo e uva no mercado atacadista é de grande
importdncia dentro da pesquisa da comercializagdo destas duas frutas,
pois, como se verd a seguir, os pregos dos demais mercados estdo, em
grande parte, na dependéncia dos estabelecimentos no atacado.

J& vimos que no comércio de figo e uva se encontram trés mercados
distintos e que a cada um déles corresponde uma classe de pregos: o
do produtor, o do atacado e o do retalho. Mostramos também que essas
trés classes de pregos tém uma certa dependéncia entre si, pois o pregode
um mercado tem sempre relagdo com o mercado que o antecede ou com o
que lhe segue no canal de distribuicdo. Daf a necessidade de se saber,
para gue se possa analisar o mecanismo do estabelecimento désses
pregos, qual déles é o que reage em primeiro lugar as variagdes da
oferta e da procura, e, pois, qual déles é que serve de base para o esta-
belecimento dos outros dois.

O simples conhecimento de como se processa a comercializagdo
dessas frutas nos indica que tddas as pessoas envolvidas no comércio
de frutas, desde os produtores até os consumidores, sdo os atacadistas
gue, por sua posicdo tbda especial, estdo colocados para sentir, mais
diretamente e em primeiro lugar, os efeitos tanto da oferta como da pro-
cura. Aos atacadistas, devido sua posigdo central no canal de distri-
buigdo, vém ter didriamente a soma da produgdo e a soma das procuras
do produto. Por é&sse motivo, © mercado atacadista est4 num continuo
processo de ajustamentc entre ofertas e procuras sempre varidveis ¢ o
resultado désse ajustamento é o prego do atacado (*) que, por sua im-
portncia, é geralmente referido como '‘prego no mercado’.

(") Este pode ser o prego pelo qual o atacadista compra ou pelo qual vende o produto.

Em nosso estudo, sempre que nos referimos a éles, trata-se do prego pelo qual o ata-
cadista vende a fruta.
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Podemos dizer, entdo, que no caso dessas duas frutas, o prego do
mercado atacadista é que servird de base para que seja estabelecido
quanto vai ser pago ao produtor e quanto vai ser cobrado do consumidor
tinal. Isso ocorre, ndo sb porque ésse é o prego que melhor reflete as
tendéncias da oferta e procura, mas, também, porque o comércio ata-
cadista tem f6rga, devido & posicdo central que ocupa no canal de dis-
tribuigdo, para impé#-lo como prego-base para os produtores e retalhistas.

Com relagdo ao sistema em que se estabelecem os pregos no ata-
cado, & comum ouvir-se dizer que funciona sob um sistema de monopélio,
ou, melhor, sob um regime de combinacio de grandes atacadistas, dando
em resultado um contréle dos pregos por parte dessas pessoas.

Estudando, porém, éste mercado atacadista, somos levados a acre-
ditar que ndo h4 uma combinagdo tacita entre os negociantes, com o
fim de coniréle de pregos, mas que a sua situagdo se assemelha muito
a dos mercados que funcionam sob o sistema de competigdo monopo-
listica, isto &, aquéles em que cada negociante possui monopélic do pro-
duto que vende e, ac mesmo tempo, compete com os monopdlios dos
demais atacadistas, o que d4 como resultado um contrble parcial da
oferta e, consequentemente, dos pregos, ao contrario de uma combi-
nagdo entre os negociantes, que resultaria em contrdle total da oferta e
dos pregos.

A teoria da competigdo monopolistica explica perfeitamente todos
os casos de estabelecimento de prego sob condigdes que ndo sdo nem
as de competicdo nem as de monopdlio puros. Como esta teoria é rela-
tivamente nova e pouco conhecida, e também por que a acreditamos
explicativa do que no mercado atacadista de figos e uvas, tentaremos
expor, em poucas palavras, sua significagdo, valendo-nos da argumen-
tagdo de Chamberlin, que foi o primeiro a expland-la. (*)

Lembraremos, em primeiro lugar, a diferenga entre monopdlio e
competigdo puros. O Gnico requisito para haver monopélio puro de um
produto, é que um s6 vendedor controle a oferta total désse produto,
o que d& como resultado o contrdle sébre seu prego. De outro lado,
para gque haja competigdo pura, é necessério apenas ndo haver qualquer
grau de tal contréle e isto s& se d4d quando: 1.°) existe um grande nt-
mero de compradores e vendedores, de modo que a influéncia de qual-
quer um sébre a oferta total é desprezivel ; 2.°) todos negociam com artigo
indéntico e no mesmo mercado. Se atentarmos bem para as condigdes

(") E. H. Chamberlin. Em “The theory of monopolistic competition”’, Ath edition, Hor-
ward University Press, 1939. th. VII 4+ 241.
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necessirias & existéncia de competigdo pura, veremos que enquanto a
primeira (grande nGmero de negociantes) pode ser enconirada com
certa facilidade em muitos mercados, a segunda j& é mais dificil de ser
preenchida devido & diferenciagdo (*) que sempre existe nos produtos
negociados. E, sempre que aparece diferenciagdo, h4 presenga de mo-
nopélio, porque desde gue um produtor ou negociante diferencia, por
pouco que seja, o seu produto dos demais, éle pode controlar a oferta
désse produto e, pcrtanto, o seu prego, tornando-se.assim um monopo-
lista. Quanto maior fér a diferenciagdo do produto, com relagdo a seus
mais préximos substitutos, maior é a férga do monopdlio. Dal a exis-
téncia de monopdlios puros, onde ndo & possivel a substituicdo de um
produto por outro.(**) Entretanto, entre os extremos désse monopdlio
puro e da competigdo pura, situam-se inGmeros casos (os mais numerosos
na vida real), em que um produtc monopolizado pode ser substituido,
com maior ou menor facilidade, por ouiros também monopolizados.
Podemos definir &sse conceito de outra forma, dizendo que cada ven-
dedor tem um monopblio absoluto da quantidade total de seu produto,
e, ac mesmo tempo, estd sujeito & competigdo de substitutos mais ou
menos imperfeitos. H4, pois, nesse caso, uma mistura de elementos com-
petitivos e monopolisticos, agindo em conjunto. O sistema em que os
pregos se estabelecem em situagdes como essa, ndo € nem o de compe-
ticdo nem o de monopéblio puro, mas um outro em que sdo considerados
tanto os elementos de monopdlio como os de competigdo e que foi deno-
minado de '‘competicdo monopolistica’” por E. W. Chamberlin.

Para melhor compreensdo do que iremos expor mais adiante, a res-
peito do mercado atacadista de figos e uvas, vamos dar, de modo resu-
mido, os principais carateristicos do estabelecimento de pregos neste
sistema. (")

Quando socb competigdo pura, j& dissemos que cada competidor ndo
pode alterar o prego do produto por férca de sua oferta; devido a isso

(") A expressdo “‘diferenciagio do produto” tem aqui significag8o bastante ampla. Ela
pode indicar, ndo s6 mudanga na qualidade do préprio artigo, ou mudanga de em-
balagem, como ainda, diferengas no sistema de negccié-lo; prestagdo de um ser-
vigo mais adequado; uma localizag3o mais apropriada do negociante; ou methor
reputacio sébre seu modo de negociar. Basta que, por qualquer um déstes motivos,
o comprador prefira adquirir ¢ produto de um negociante em vez do de outros,
imaginando que estd cbtendo vantagem, para diferengar ¢ produto désse negociante
dos demais.

(**) Essa afirmacgdo & feita em teoria, pois, como qualquer bem ou servigo pode ser subs-
tituido por outros com maior ou menor facilidade ndo se admite a existéncia de mo-
nopdlics puros na vida real. (Ver, por exemplo, Richard T. Ely-Monopolies and
Trusts, citado por Chamberlin.

{*"*) Para tornar mais compreensivel esta nos:a exposicdo, apresentamos na pégina se-
guinte dois gréficos elucidativos sébre o estabelecimenio de pregos.
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a curva de procura do artigo de cada competidor é uma horizontal que
passa pela interse¢do das curvas da oferta e da procura totais désse artigo,
ou seja, pelo prego corrente do mercado. Quando, porém, existe qual-
quer grau de monopdlio de um produto, a curva de procura désse pro-
duto é inclinada, o que quer dizer que diferentes quantidades serdo com-
pradas por diferentes pregos, motive por gue o monopolista pode esco-
lher o prego que lhe traga o maior lucro, variando a gquantidade que
coloca no mercado. Ainda mais, sob competigdo pura, o prego de equi-
librio cobre exatamente o custo de producdo do produtor marginal (*),
isto &, a curva de procura déste, além de horizontal, é tangente ao.ponto
de menor custo da sua curva de custo de produgdo. Sob competicdo
monopolistica, ao contrério, apesar de a curva da procura do mono-
polista poder ser tangente 3 sua curva do custo (o gue significa que o
prego cobre exatamente o custo), ela nunca é tangente ao ponto de me-
nor custo e, sim, num ponto qualquer antes que aguéle seja atingido ;
isto se d4 por contingéncia da prépria inclinagdoda curva da procura do
monopolista. Em outros casos, a curva da procura do monopolista se
sobrepde no tode ou em parte & curva do custo (aparecendo como se-
cante a esta) o que significa que o monopolista estd obtendo lucros su-
pericres ao normal.

Principalmente devido a essas duas diferengas (quanto a horizon-
talidade e ponto de tangéncia), © prego sob condigdes de competigdo
monopolistica é sempre mais alto, a escala de produgdo é sempre menor
e, consequentemente, o nimero de competidores & maior do gue sob
condicdes de competicdo pura.(™)

A simples comparagdo enire as condicdes atuais do mercado ata-
cadista de figos e uvas e as que se apresentam em um mercado sob com-
peticdo monopolistica, j& evidenciam a semelhanga existente entre am-
bas. Acreditamos que duas condigdes prevalecentes nesse comércio e
gue podem ser facilmente verificadas, j& fornecem suliciente evidéncia
de que éle funciona scb o sistema de competigdo monopolistica. Queremos
nos referir ao niimerc de atacadistas e & diferenciagdo que éstes fazem
no produto negociado, como procuraremos pér em relévo a seguir.

(*} Estd incluide nesse custo um lucro normal para o negociante.

(**) A existéncisa de um maicr nlimero de negociantes no sistema de competigdo mono-
polistica, parece ser uma incoeréncia, pois isso deveria impossibilitar a existéncia
de qualquer grau de monopdlio, isto &, deveria levar o comércio a uma condigdo
de competicSo pura. Lembremos, entretanto, que devide & diferenciagdo do produto,
o mercado fica de tal forma subdividide, que nenhum negociante consegue pro-
duzir na escala mais eficiente e, assim, para atender & procura total do artigo, existe
maior nimero de negociantes, cada qual com peguena escala de produggo.
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O primeiro fato a ser pdsto em evidéncia, & que o nlimero de ata-
cadistas gque negociam com figos e uvas, &€ pequeno em relagdo ac de
produtores e retalhistas, que se situam de ambos os lados dos atacadistas
na comercializagdo. S esta circunstancia, aliada ao fato de ocuparem
os atacadistas uma posicdo central na comercializacdo, j& lhes confere
uma férea monopé"lica, pois a oferta ou a procura de cada um déles nao
pode ser considerada desprezivel em relacdo as dos demais e, assim,
elas afetam sensivelmente a oferta e procura totaig dessas frutas e, con-
sequentemente, o prego gue se estabelece no mercado. E ja vimos que
para haver comgeticdo pura (Gnico sistema oposto a qualquer grau de
monopdlio) é condigdo essencial, que a oferta ou procura de um, ndo
afete de nenhum modo o prego estabelecido no mercado. Cra, no co-
mércio de figo e uva, para venderem sua fruta, as centenas de produ-
tores s6 podem escolher entre duas ou trés dezenas de atacadistas, do
mesmo modo gue mithares de retalhistas, s6 a éstes poucos atacadistas
podem recorrer para refazerem seus estoques. fste fato coloca cada
atacadista em posicdo favordvel para influenciar sensivelmente o mercado,
isto &, os precos al estabelecidos por [6rga de sua procura ou oferta
individual.

Qutro fato muito significativo da atuacdo dos atacadistas como com-
petidores monopolisticos é a diferenciagdo que cada um déles faz no
produto que tem a venda.

Acabamos de ver que, devido ao pequenc nimero (em relagdo aos
produtores e retalhistas) e a posicdo central gue ocupam na comerciali-
zacdo, os atacadistas ficam investidos de férga moncpdlica. Dois casos
poderiam, entdo, ocorrer nesse mercado: ou o estabelecimento de um
monorodlio purc (os atacadistas fariam uma combinagdo entre si com o
fim de controlar os pregos) ou a existéneia de competicio monopolistica.
Desde que hé possibilidade de diferencar o produto negociado, ocorre,
naturalmente, a competicdo monopolistica. Este caso de competicio
moncopolistica ¢ o que Chamberlin dencminou de “olipblio mais dife-
renciagdo”’, isto &, o nimero de competlidores é pequenoc e a agdo de um
afeta a posigdo dos demais e, além disso, hé diferenciacdo no preduto
negociado por cada um déles.

A diferenciacdo feita pelos atacadistas é t3o patents, que se po-
deria, mesmo, caraterizar cada um déles, pelo modo como conduz suas
ocperagles de compra e venda de figos e uvas. Uma explanagac mais
detalhada desta diferenciacdo dard uma melhor idéia de como ela se
estabelece e quais suas consequéncias.
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Preliminarmente, convém esclarecer que, devido sua posigdo cen-
tral na comercializagdo, os atacadistas precisam diferengar o produto,
tanto na compra aos produtores, como na venda aos retalhistas, isto &,
éles sdo monopolistas na compra e na venda da fruta (). A diferen-
clacdo na compra é feita com o fim de o atacadista se assegurar da posse
de uma quantidade tal de fruta, que lhe seja a mais conveniente, tendo
em vista a curva de procura de seu produto. A diferenciagdo na venda,
por sua vez, é feita com duas finalidades: em 1.° lugar, a fim de o ata-
cadista, tendo em vista as curvas da procura dos produtos de seus mais
proximos competidores, poder colocar no mercado justamente agquela
guantidade que lhe trard maior luéro, ou melhor, a fim de “'manter sua
posicdo’’ ; em 2.° lugar, com o fim de tentar melhorar (tornar mais ine-
lastica) a curva de procura de seu produto.

A diferenciagdo na compra é feita pelo atacadista, através de va-
riagbes nos servigos qué presta aos produtores. Ndo sb os servigos sdo
diferentes, como ainda sdo varias as formas sob as quais os mesmos se
apresentam. Podemos citar, rdpidamente, os principais servigos que,
por suas variagdes, diferenciam o produto: um déles é o financiamento
que, na entre-safra, muitos atacadistas fazem aos produtores scb as mais
diversas formas; outro, é a compra que fazem para os produtores, de
certos materiais de que éstes necessitam, como inseticidag, instrumentos
de trabalho, etc.; finalmente, talvez a mais importante diferenciagdo
de servigo seja feita pelo sistema de negdcio usado : se a ''prego fixado”
ou & consignagio e, neste Gltimo caso, pela variada forma de cobrar a
comissdo : enguanto uns cobram uma percentagem fixa, outros cobram
uma quantia varidvel, alguns englobam na comissdo as despesas havidas,
ao passo que outros as descontam 3-parte, etc. (*).

Pela prestagio désses servigos, os atacadistas estdo, de certo modo,
“prendendo’’ a si ésses produtores; e cada atacadista pode aumentar
ou diminuir a quantidade que negociard, conforme queira, prestando ou
deixando de prestar ésses servigos. Isto quer dizer que, tendo em vista
a curva de procura de seu produto, o atacadista poderd escolher a quan-
tidade que mais lhe convém comprar, a fim de que seu lucro seja omaior
possivel. A diferenca entre é&sse atacadista e um monopolista puro, é
gue, enquanto a curva de procura de monopolista puro é nica e inde-
pendente da de qualquer outro produto, a de um atacadista de figos e
uvas (competigdo monopolistica) depends, quanto & elasticidade e po-

(M O monopblio de compradores, é mais corretamente denominado “‘monopsonia’.
(") Ver o capitulo referente & comercializagdo pelo produtor,
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sicdo, das curvas de procura de seus mais préximos substitutos (a uva
e figo negociados por outros atacadistas). Por ésse motivo, o contrdle
da oferta de um artigo, € menor sob competigdo monopolistica do que
sob monopdlio puro, dependendo o grau de contréle, naturalmente, do
nimero de monopdlios que estio competindo entre si. A medida que
aparece maior nimero de competidores monopolistas de um artigo, a
curva de procura de cada um tende a baixar e, mesmo, a girar para a

esquerda (tornando-se mais el4stica), aproximando-se da horlzontahdade
da curva na competigdo pura.(")

A diferenciagdo baseada em variagdes na qualidade da fruta tam-
bém ocorre e, neste caso, ela se apresenta de maior valor na venda do
produto pelo atacadista. A uva procedente de Louveira, por exemplo,
pelo sabor mais agraddvel, é preferida pela maioria dos consumidores
e isso a distingue da uva de outras procedéncias (Valinhos, Rocinha),
permitindo aos que com ela negociam o estabelecimento de um prego
diferente do das demais; também a fruta de certos produtores se dife-
rencia da de outros, ndo sb pela sua melhor qualidade, como pelo cuidado
com que sdo classificadas e embaladas; os atacadistas que negociam
com éstes produtores, sdoc verdadeiros monopolistas da sua fruta, porgue
estdo negociando aquela qualidade que & a (inica no mercado. O prego
para cada um désses produtos diferenciados se estabelecerd de acérdo
com o valor atribuifdo a essa diferenciagdo ; isse porque cada um désses
produtos tem uma freguesia certa que o comprarg, relacionando, sé em

parte, seu preg¢o, com o de seus mais préximos substltutos

No caso de figo e uva, entretanto, a diferenciagdo na venda é de
peqguena importdncia, devido as facilidades existentes para a subst-
tuicdo, sem grandes diferengas, de uma qualidade de fruta por outra,
como também, e principalmente, pela facilidade atual de venda moti-
vada pelo aumento continuoc da procura désse produto.

Por ésse motivo, a venda do produto, que no regime de competicdo
monopolistica € uma das atividades que exigem os maiores esforgos do
negeciante, com o fim de manter ou de aumentar até certo ponto, a clien-
tela do preduto que &le deferencia, é para os atacadistas de figo e uva,
um problema quase inexistente, pois a venda do produto de todos os ata-
cadistas & facil e seguro (*"). Dai, os atacadistas ndo precisarem langar

(") Para que isso acontega & necessério, entretanio, (como veremos adiante), que di-
minuam ao mesmo tempo as possibilidades de diferenciagio do produto, sem o que
haver& cada vez maior subdiviso do mercado.

(*") Devidc a essa pequena diferenciagdo na venda, a competicdo monopolistica quase
se reduz aqui a um caso de olicopdlio, isto é: pequeno ntimero de vendedores de
'gm artigo idéntico {(ndo diferengado) e em que a agio de um afeta a posicio dos

ermais.
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méo dos recursos habituais que conduzem & diferenciacdo do produto
na venda, isto & andncios, concessdes aos compradores, abatimento de
precos aos fregueses, etc.; ao contrdrio, o que se observa é a guase
nenhuma facilidade de pagamento concedida aos retalhistas (quando
a venda é a prazo, geralmente éste ndo & maior que uma semana), a
inexisténcia do conhecido 'pechinchar’’, a ndo prestagdoc de pequenos
servicos como a entrega da mercadoria no estabelecimento do retalhista
e a pequena frequéncia de abatimento de prego aos fregueses antigos.

Ao contrério do gue se poderia esperar, a variagdo de prego entre
os atacadistas & pequena, isto é, a tendéncia é para que o prego seja
mais ou menos o0 mesmo para todos os atacadistas no mesmo dia. Parece
haver certa contradigdo entre essa pequena variagdo no prego de venda
e a existéncia de competigdo monopolistica nesse mercado; na reali-
dade, essa contradigdo ndo existe, pois, mesmo com a pequena diferen-
ciacdo que hé na venda (e de fato existe alguma, como j& dissemos),
isso implica em diferentes precos: o negociante pode, sob ¢ prego pre-
valecente no mercado, diferencgar seu produto na qualidade, servigos,
etc., de modo a induzir o consumidor a comprar de si uma gquantidade
maior que dos outros negociantes ou, ac menos, justamente aguela quan-
tidade que lhe trard maior lucro, sem recorrer a uma baixa no prego.

Acreditamos que sOmente a concorréncia dessas duas condigBes
(pequeno niimero de atacadistas e diferenciagdo no produto) j4 se mos-
tra bastante significativa, evidenciando nesse comércio a existéncia
de competigdo monopolistica, pois, como j& vimos, essas sdo condigles
gue lhe sdo préprias.

Torna-se claro, portanto, que esta situagdo do mercado atacadista
& uma das causas do alto preco. Vimos que a oferta maior que a pro-
cura e a queda do valor aquisitivo interno da moeda sdo as principais
responséveis pela elevacdo no prego dessas frutas; em situagdes como
essa, a elevacgio seria mesmo de se esperar, ainda que ¢ mercado fun-
cionasse sob competicdo pura. Entretanto, por se achar o mercado em
condicdes de competicdo monopolistica, a situagdo se agrava, isto &,
os pregos se estabelecem em niveis ainda mais altos, pois j& vimos que,
sob condicdes de monopdlio, apesar de o negociante ndo poder estabe-
lecer o preco em qualquer nivel a seu prazer, éle pode, entretanto, conhe-
cendo a curva de procura do produto, regular & quantidade a ser posta
no mercado, de forma que o prego resultante seja o que lhe proporcione
o maior lucro, e ésse prego, & sempre mais elevado do que se vigorasse
o regime de competigdo pura.
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Da mesma forma, a competicdo monopolistica & que possibilita a
cobranga de uma alta margem por parte dos atacadistas, de modo que
os produtores quase ndo se beneficiam com uma elevagdo de precos
no atacado; j& vimos que, sob tal sistema, a curva de procura do mo-
nopolista pode sobrepor-se & do seu custo (aumenta a margem do ne-
gociante) e isso significa lucro de monopdlio.

Enquanto houver condigdes que possibilitem a existéncia da com-
petic3o monopolistica ndc serd possivel diminuir a margem até o nivel
atingido sob competicdo pura; pode-se, entretanto, reduzi-la, ou pelo
aumento do grau de competigdo entre os monopdlios existentes ou pelo
aumenio do nimero de monopdlios competidores. E claro que essas
possibilidades estdo na dependéncia das condigdes do produto nego-
ciado e do seu mercado.

No caso presente, é possivel aumentar a competicdo entre os mono-
pblios atuais, langando-se médo de certos recursos como a padronizagdo
das frutas, a regulamentagdo dos sistemas de negébcios, etc., isto &, ten-
tando reduzir ao minimo, as possibilidades de diferenciagdo do produto,
que é a principal responsdvel pela existéncia de competi¢do monopo-
listica. Essa diminuicdo de diferenciagdo, tende a tornar as curvas de
procura dos monopolistas mais elésticas, o que resultard em diminuigéo
nos pregos. -

De outro lado, o aumento do ntimero de monopdlios tende a baixar
as curvas de procura dos monopolistas até, se possivel, o ponto em que
essas curvas sejam tangentes & do custo, isto &, que as margens sejam
as minimas possiveis, sendo eliminados os lucros de monopélio. No caso
destas frutas pode-se dizer que existem possibilidades de diminuir as
margens dos atacadistas pela maior liberdade de entrada de novos ne-
gociantes no comércio atacadista, de modo a estabelecer maior concor-
réncia entre éles. Esta medida, entretanto, ndo se apresenta t8o f4cil de
ser conseguida, devido as restrigdes naturais e artificiais existentes,
Assim, essa profissdo exige certos conhecimentos especializados, sé ad-
quiriveis apbs alguns anos de prética, e isso limita a entrada de novas
pessoas nesse comércio, mesmo sob a tentagdo dos lucros atuais de alguns
atacadistas. Qulra restrigdo & que o negéeio exige a utilizagdo de certo
capital desde seu inicio. Finalmente, uma das principais restrigoes &
ser o Mercado da Capital um recinto fechado, ndo existindo, comumente,
bancas vagas a disposicdo de novos atacadistas; devido a isso, novos nego-
ciantes 86 poderdo entrar no negbcio, pagando altos pregos (luvas) aos
atuais arrendatarios das bancas, o que ndo é muito animador para éles,
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pois o negébcio ficaria sobrecarregado, de inicio, com um maior investi-
mento de capital. Pode-se, entretanto, perguntar, por que os demais nego-
ciantes de frutas e hortaligas que ja estdo estabelecidos no Mercado ndo
negociam também com figo e uva, a fim de compartilharem dos altos
lucros que alguns obtém nesse ramo ? Além das razdes expostas acima
(especializacdo e capital), ésses comerciantes, provavelmente, assim
ndo procedem porque estio obtendo com os outros produtos lucros
idénticos ou maiores que os que obteriam com essas duas frutas.

Se {8sse mais facil e livre a entrada de novos negociantes, apesar
de cada um ainda poder ser considerado um monopolista para o produto
que negocia, a competigdo entre éles seria- maior, e, nesse caso, a ten-
déncia seria para menores pregos € menores margens, isto é, seriam be-
neficiados os consumidores e produtores, respectivamente. Esta medida,
porém, sb se mostraria eficaz se fésse acompanhada daquelas outras de
que falamos hd pouco para reduzir as possibilidades de diferenciagdo.

Mercado retalhista

Caomo dissemos anteriormente, ¢ estudo das causas do alto prego
deve incluir também a anélise das condigdes do mercado retalhista,
pois estas sdo diferentes das encontradas no atacado; désse modo, o
sistema em que se estabelecem os. pregos no retalho pode permitir que
novos fatéres venham concorrer para a maior elevagdo dos pregos.

Antes de verificarmos essas condigdes particulares do mercads re-
talhista que afetam o estabelecimento dos pregos, convém mostrar como
o retalhista determina seu preco de venda. Esse modo & relativamente
simples : ao prego do atacado, éle acresce uma certa “margem’’ que
cubra o custo de sua comercializagdo (as despesas com servigos qus éle
é obrigado a prestar, para colocar a fruta ao alcance do consumidor)
e que lhe proporcione, ainda, um certo lucro (*).

Essa margem, por motivos que veremos logo mais, nio & uniforme
para todos retalhistas, nfo s6 porque as condigdes do mercado (a pro-
cura, por exemplo) ndo sdo iguais para todos éles, como também, porque
as préprias condigdes de comércio de cada retalhista {espécie de ser-
vigos prestados, localizagdo, volume de negbcios, etc.), diferem de um
para outro. Assim, com o pre¢o de atacado de Cr$24,00, para a caixa
de uva, encontramos fruteiros que cobram Cr$ 5,00 o Kg, outros Cr3
4,50 e outros ainda Cr$ 4,00; isto é, apesar de o prego de compra

(*} Empregamos aqui o t8rmo-lucro-em seu sentido mais comum, englobando: © orde-
nade do retathista, juros s8bre o capital fixc e de custeio e a parte correspondente
a cobertura do risco (lucro puro).
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ser o mesmo, as margens dos 3 retalhistas sdo, respectivamente, Crd
2,00, Cr$ 1,50 e Cr$ 1,00 em cada Kg vendido.

O gue se deveria esperar, todavia, de um mercado como o reta-
thista, no qual intervém um tdc grande nimero de negociantes, & gue
a competigdo f6sse tdo acentuada que resultasse na determinagdo de
margens minimas e uniformes ou, melhor, de pregos uniformes em todo
ésse mercado.

A raz3o por que ndo se obtém é&sse resultado é que o mercado re-
talhista, em maior grau que o atacadista, funciona sob o regime de com-
peticdo monopolistica.

J& tratamos extensamente déste sistema no mercado atacadista, mo-
tivo por que ndo vamos repizar o assunto. Iremos, agora, sdmente, mos-
trar como, pela possibilidade de diferenciagdo do produto que existe
no mercado retalhista (*), prevalece néle o regime de competigdo mono-
polistica, e apontar ainda quais as consequéncias econdmicas que disso
resultam.

'Os servigos peculiares ao comércio a retalho sdo em tdo grande
nimero e se apresentam tdo varidveis, que oferecem ampla oportunidade
aos negociantes para diferenciarem seu produto de tal modo, que isolam
em certo grau, seu mercado do de seus mais préximos competidores
(0 que os torna moriopolistas, portanto) (**), possibilitando a obtengdo
de maior lucro, por uma variagdo no prego, ou por variagdo na procura
de seu produto, ou, ainda, usando éstes dois recursos ac mesmo tempo.

Como veremos a sequir, a diferenciagdo do produto é feita no mer-
cado retalhista, pela variagdoc em duas ordens de servigos: uma, sdo
aquéles servigos que se podem medir diretamente em térmos de custo,
tais como a embalagem, a localizagdo, os transportes, etc.; outra se
refere a servigos muito importantes no comércio retalhista, os quais sdo
dificeis de serem avaliados em térmos de dinheiro, como, por exemplo,
a habilidade na disposicio de mostrudrio de frutas, a delicadeza no
trato com o plblico, o cuidado especial na embalagem, renome quanto
a honestidade nos negbcios, etc. (***)

() Ver nota (* & pégina 509

(™) Lembramos que para haver competigdo pura, é necessério, nio 86 que haja um
grande nimero de compradores e vendedores, como, também, que todos negociem
com arligo idéntico e no mesmo mercado.

(***} Estes Gltimos servigos t&m grande importdncia no mercado retalhista e tal & sua
natureza que é comum dizer-se que : no mercado retalhista, além do produto, pro-
priamente dilo, 0 consumidor estd comprando também certos servigos, como emba-
lagem, entrega, uma localizagdo que lhe é conveniente, um tratamento polido por
parte do negociante, crédito, etc. Clark, F. E. and Wild, L. D. H. — Em Marke-
ting Agricultural Products in the United States — The Macmillan Company —1933
~ pg. — 500 XIV — 672.
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Quando se trata de variagdes do primeiro caso, ndo sb a curva de
procura do retalhista é alterada, como, também, a do préprio custo de
operagdo; désse modo, o retalhista precisa diferencar os servigos de
tal forma que o ajustamento entre as duas curvas seja o que lhe pro-
porcione o maior lucro.

J& quando a diferenciagdo é leita em servigos que nd3o podem ser
medidos em térmos de custo, sé a curva da procura é alterada, perma-
necendo a mesma (dentro de certos limites) a curva de custo, de modo
que o problema do ajustamento das duas curvas com o f1m de obter
maior lucro é mais simples.

(Geralmente, ao procurar obter o méximo de lucro, o retalhista ndo
adota rigidamente uma dessas préticas, mas, sim, seqgue esta ou aquela,
sequndo as circunsténcias do momento. Na descricdo que faremos a
sequir, das principais modalidades de diferenciacdo usadas no retalho
de frutas, procuraremos mostrar como cada uma delas afeta as curvas
de custo e de procura e qual o problema de ajustamento que se apre-
senta ao negociante. Entretanto, devemos deixar claro que, ao contrério
do que se poderia depreender de nossa andlise, na maioria das vézes,
essa diferenciagdo e o consequente ajustamento se processam num lento
evoluir e de um modo quase inconciente para os negociantes.

Vejamos, entdo, como se processam algumas formas de diferenciagéo
do produto dos retalhistas de figo e uva, em S3o Paulo ().

A prépria divisdo dos retalhistas em classes bem distintas (frutarias,
feirantes etc.), j& é por si mesma, uma resultante dessa diferenciagdo.
De fato, essas classes se diferenciam entre si, pela variagdo nos servigos
que prestam aos consumidores, o que possibilita a cada uma delas for-
mar uma linha prépria de fregueses (isto é, que cada uma tenha uma
curva de procura prépria), de modo gue os retalhistas podem determinar,
dentro de certos limites, o prego que lhes proporcione o maior lucro e
isso significa prego de monopblio. Mesmo que, ocasionalmente, o prego
seja idéntico ao de outros retalhistas, a diferenciacdo pode ser de tal
forma gue do ajustamento entre as curvas de procura e de custo do seu
produto resulta a obtengdc de maior lucro. Podemos ilustrar o caso
com o exemplo de uma quitanda ou ambulante de bairro : a maior parte
da ifreguesia déstes retalhistas, déles compra sem cogitar se existe mer-
cadoria melhor na cidade ou a um prego mais barato; ésses fregueses
ndo costumam ou né&o tém tempo para correr diversos estabelecimentos

(") Estas formas de diferenciacdo, alids, sdo comuns ac comércio de génercs alimen.
ticics em geral.
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do género e fazer comparagdes sbbre qualidade e pregos ;. désse modo,
a frequesia estd “‘presa’”’, em certo grau, ao retalhista, pela espécie de
servigo que éste lhe presta (e que pode ser: no caso de a quitanda estar
localizada em ponio conveniente ao consumidor, ou servi-lo em sua
prépria casa no caso do ambulante; ou abrir-lhe um crédito mensal,
em ambos os casos). Baseados nesse monopdlio, & que certos ambu-
lantes e quitandeiros vendem fruta de qualidade inferior por prego
idéntico aoc de melhores qualidades, sem que os compradores percebam
a diferenga e deixem de ser seus fregueses.

Da mesma forma, um fruteiro estabelecido em bairro rico, por ter
seu produto uma curva de procura prépria (melhor situada), pode esta-
belecer um prego mais alto que outro de bairro mais modesto e, assim,
aumentar seu lucro, apesar de terem os dois despesas mais ou menos
iquais (portanto, curvas de custo quase iguais) e venderem fruta da
mesma qualidade. E o que também se passa com os feirantes que esta-
belecem diferentes pregos conforme a localizacdo da feira, se em bairro
rico ou pobre (*) ; neste caso, porém, sem que haja nenhuma diferenga
no custo, (pois éste & o mesmo para as feiras de qualquer bairro), mas
usando o feirante, Unicamente, sua férga monopdlica. '

Muitos outros recursos empregam os retalhistas para obterem maior
lucro, Unicamente por uma diferenciagdo do produto que sb altere a
curva de procura, sem modificagdo sensivel na do custo. Um déles, é
anunciar sua fruta como sendo de determinada procedéncia (determinada
localidade, ou de certo produter) ; com isso, aumentam a procura de seu
produto, pois atraem fregueses que sabem ser aquela uma produgdo de
melhor qualidade ; em muitos casocs, éstes fregueses estdo mesmo dis-
postos a pagar um prego um pouco mais elevado por essa fruta.

Outro modo de diferenciacdo de servicos, com fito de obter o ma-
ximo de lucro, & dar ao estabelecimento um certo cardter de Jluxo, em
local espagoso, com méveis caros, muitos empregados, iluminagio espe-
cial, etc.; tudo isso aumenta o custo de operagdo, mas, ao mesmo tempo,
atrai certa classe de consumidores exigentes que fazem questdo de com-
prar em tais estabelecimentos mais “finos’”’ ; nesse caso, o retalhista
pode estabelecer (e geralmente o faz) um prego mais elevado que seus
competidores vizinhos e sua freguesia ainda continuar4d a lhe comprar
a fruta sem cogitar de fazer comparagdo de pregos, ou, entdo, por achar

() Esse fato & comprovado na estatistica de pregos das Feiras Livres de Sio Paulor
levantada pela Subdivisdo de Documentagdo Histérica e Estatisticas Municipais,
da Preleitura de Sdo Paulo e que tivemos ocasidio de compulsar.
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gue essa elevagdo de prego é compensada pela prestagdo daqueles ser-
vigos e estd concorde com o “cardter' do estabelecimento.

Muitas vézes o retalhista ndo precisa, mesmo, diferengar quase os
servigos para obter o méximo de lucro, bastando estabelecer um preco
mais alto, com o que atrair4d uma numerosa freguesia, pois grande parte
dos consumidores é incapaz de distinguir a qualidade da fruta, a ndo ser
relacionando-a ao preco: acreditam que quanto maior o prego, melhor
é a qualidade. Por isso alguns estabelecimentos costumam ter sempre
uma certa quantidade de fruta marcada com prego mais alto (apesar de
ser da mesma qualidade que as demais) para servir ésses frequeses que
fazem questdo de comprar o artigo mais caro, acreditando que estdo
comprando o melhor. O retalhista, entdo, obtém maiores lucros, néo s
devido & elevagdo dos precgos, como pelo aumento de procura.

A resultante econdmica dessa grande possibilidade de diferen-
ciagdo gque existe no mercado retalhista é que isso conduz a uma grande
subdivisdc do mercado, isto é, pode-se dizer que cada retalhista oferece
a venda um “‘produtc’’ diferente dos demais, de modo que seu mercado
é separado, em certo grau do de seus colegas. Uma consequéncia desta
grande subdivisdo é a chamada “'over capacity’’, quase crdnica nesse
ramo de negdcios, isto &, um grande nimero de estabelecimentos, além
do limite econdmico.

A explicacio désse fato j4 fol dada antes, quando falamos dos carate-
risticos de um mercado em regime de competigdo monopolistica e pode
ser resumida aqui: diferencando o produto, com ou sem aumento de
prego, os retalhistas dividem de tal forma o mercado que nenhum déles
pode frabalhar na escala de vendas mais eficients, isto é, aquela deter-
minada pelo ponto de menor custo da sua curva de custo de produgdo :
o volume de negécios désses retalhistas é sempre menor do que aquéle
que se cbleria sob competicdo pura. Désse modo, para atender a procura
total dessas frutas, existe maior nlimero de retalhistas (j& que o volume
de vendas de cada um & menor) do que se prevalecesse nesse negdcio
a competigdo pura. ()

Neste Gltimo sistema, n8o havendo diferenciagdo do produto, o vo-
lume de negécios de cada um seria maior (pois cada um seria obrigado,
pela competicdo, a produzir em escala determinada pelo ponto de menor

(*) O estabelecimento désse grande ntmero de negbcios tem sido facilitado ultima-
mente pelas atuais condigdes de inflagdo; a facilidade de crédito que ocorre nessas
ocasides, aliada as perspectivas de grandes lucres, tem animado o estabelecimento
de um grands nGmero de novos retalhistas de frutas, principalmente no centro da
cidade.
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custo), sendo expulsos do negbcio os retalhistas menos eficientes e di-
minuindo, pois, seu nimero.

Qutra consequéncia da competigdo monopolistica nesse mercado,
e de ndo menor importdncia, é que o prego estabelecido, devido & in-
clinacdo da curva de procura do produto, é sempre mais alto do que se
prevalecesse a competicdo pura, mesmo que o grau de competicdo exis-
tente seja tdo acentuado gue mantenha no minimo o lucro dos retalhistas;
éste resultado também j& foi amplamente explanado anteriormente e por
isso ndo vamos repetir a argumentagao.

Infelizmente, existem poucas possibilidades de alterar essa situagido
no mercado retalhista, ndo s6 dos produtos de que estamos tratande,
como para o de quaisquer outros., Basta considerar a dificuldade em
suprimir as variagdes dos fatdres que possibilitam a diferenciagdo no
produto neste mercado: por maior que seja a padronizag"io da fruta,
a uniformizagdo dos sisternas de negdcios, a difusdo de pregos entre os
consumidores, sempre restardo certos servigos suscetiveis de variagdo e
de que langardo méo, ou os retalhistas ou os préprios consumidores,
para diferengar o produto vendido. Tais sdo, por exemplo, a variagdo no
modo de tratar os fregueses, a arrumac¢do mais atrativa do estande d=
frutas, a concessdo de crédito, etc. Mesmo que ndo houvesse variacdo
nesses fatéres, um outro, sb éle, seria suficiente para possibilitar a di-
ferenciacdo; queremos nos referir a localizagdo do retalhista ; éste
fator, por sua prépria natureza, ‘'prende’’ de tal modo o consumidor a
certo estabelecimento, que possibilita a éste retalhista separar, em certo
grau, o seu mercado, do de outros retalhistas, com tddas as consequéncias
j& apontadas atréas.

VARIACAO DE PRECOS

Apesar de, nos dois capitulos anteriores, havermos examinado as
causas das variagdes de pregos de figo e uva, deixamos de lado, a fim
de ndo introduzirmos maiores complicagdes na exposigdo, a descricdo
de certos tipos de variagdes que ocorrem nos precos dessas duas frutas,
principalmente no retalho ; ainda que as causas dessas variagdes possam
ser encontradas entre as que acabamos de examinar, achamos que essa
descrigdo ficaria melhor situada em um tftulo &-parte, como fazemos
agora.
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Variagdes de precos com as unidades de venda

A determinagdo de pregos diversos conforme a unidade de venda,
é uma prética comum no mercado retalhista. Com relacdo ao figo, ndo
é raro observar-se, por exemplo, que, se numa banca, uma gaveta com
36 frutos esta. com o pregomarcado a Cr$ 8,00, a dGzia é vendida a Cr$
3,50 e frutos avulsos a Cr$. 0,30 cada um ; isso significa que aquela
gaveta serd vendida por 3 pregos diferentes {Cr$ 8,00, Cr$ 10,50 e
Cr$ 10,80) conforme seja a unidade de venda: gaveta, dizia ou fruto
avulso, respectivamente.

A proporgdo que guardam entre si ésses itrés pregos varia muito
segundo diversos fatéres: classe do retalhista, o estilo do estabeleci-
mento, a qualidade da fruta, etc. Assim, para certos fruteiros do centro
da cidade, que preferem vender s6 nas maiores unidades como as ga-
vetas, a proporgdo é maior, de modo que marcam um prego elevado
para frutos avulsos ou dtzias, a fim de animar o consumidor a comprar
uma gaveta, na crenga de que assim esta obtendo um abatimento. Ou-
‘tros estabelecimentos adotam ésse mesmo modo de procéder, unica-
mente para conservarem uma freguesia ''distinta’ que, em geral, s6
compra nas maiores unidades; com éste fim chegam mesmo a estabe-
lecer a d@izia como unidade minima de venda. J& com os ambulantes,
devido & prépria natureza de seu negébcio, se d4 o caso contrdrio, pois
ndo oferecem muito vantagem de prego para as compras em unidades
maiores que o fruto avulso. '

Essa proporgdo depende também de qualidade da fruta, pois muitas
vézes sb a fruta j& um pouco "‘passada’ é que certos fruteiros pdem &
venda em unidades menores que a dizia e, nesse caso, seu prego uni-
tério se diferencia do das outras unidades.

Com relagdo a uva, j4 ndo existe quase essa variagdo, pois a uni-
dade comum a qualquer retalhista & o Kg; sdo raros os retalhistas (sé
os mais modestos) que vendem em unidades menores, como sejam ca-
chos. Entretanto, nas compras de uma caixa de uva, hd sempre um aba-
timento no prego unitério.

Essa variagdo de precos conforme a unidade de venda é justificével,
em certos casos, pois hd uma relagdo entre a unidade de venda e o risco
corrido pelo negociante. Assim, um fruteiro vende uma gaveta de figos
por prego unitdrio mais baixc do que se vendesse em dizias (isto &,
éle se contenta com margem menor) porque, nesse caso, os riscos de
deterioragdo e encalhe sdo menores. Em geral, numa gaveta de figos
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vendida em frutos avulsos, a perda de alguns frutos é sempre certa, pois
os compradores querem escolher a fruta, apalpam-na sem cuidado e,
no fim, sempre sobram alguns frutos imprestaveis.

Devido aocs motivos atrds apontados verifica-se que & muito dificil
determinar uma proporgdo entre precos e unidades de venda, pois as
condictes sdo diferentes para cada negbcio. Na pesquisa que fizemos
entre os retalhistas (em pequenc namero, motivo porque éstes nossos
dados ndo podem ser tomados como representativos para todo o comércio),
encontramos para as frutarias do centro da cidade os aumentos médios
de 20 e 400% sbbre o preco da gaveta, nas vendas de dizias e frutos
avulsos; para os feirantes, é&sses nGmeros passaram a 50 e 6005, res-
pectivamente. fstes aumentos maiores, para os feirantes também tém
sua explicagdo, pois, tendo um curto periodo diério de venda, é de seu
interésse vender em maiores unidades, a fim de evitar encalhe e, para
isso, oferecem vantagens de prego para as compras de gavetas inteiras.

Variagdo de preco com as variedades

Diferentes pregos sdo estabelecidos no mesmo dia, para as diversas
variedades de uva (*). De um modo geral, a uva da variedade Niagara
tem a preferéncia decidida do plblico, pois éste est4d sempre disposto
a pagar um pouco mais por ela, quando em confronto com as outras
variedades mais comuns. Na relagio de pregos da safra de 1943/44,
que apresentamos nos quadros XXVII e XXVIII vemos que a uva Niagara
branca vale, em média, 500% mais que as uvas pretas (Barbera e Cor-
bina), quando vendidas na mesma época. Deniro da prépria Niagara
hé variagdo de pregos, pois a Niagara rosada chega a valer, em certas
ocasides, 100) mais que a Niagara branca. Entretanto, quando a quan-
tidade das duas Niagaras no mercado é mais ou menos igual, o prego
das duas tende a ser o mesmo. Alids, acreditamos que essa uniformidade
de pregos serd normal dentro de pouco tempo, quando a produgdo das
duas se tornar igual, o que ndo se dd no momento. As variedades Golden
Queen e Diamante Negro, por enquanto produzidas em pequena escala,
alcangam sempre melhores pregos que as Niagaras; a principal razdo
para isso € a pequena produgdo atual, aliada a uma grande procura por
parte dos consumidores (principalmente italianos e sfrios) que tdm pre-
feréncia por uvas de tipo europeu como estas, coincidindo essa situagdo

com uma época em que ndc h& quase no mercado fruta estrangeira
semelhante. '

] Eseté: ::iariagao ndo ocorre com o figo, pois, para esta fruta, ndo sdo distinguidas va-
riedades.
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MARGENS E LUCROS DOS INTERMEDIARIOS

Por diversas vézes, durante o decorrer déste trabalho, tivemos
ocasido de nos referir s margens e lucros dos intermedidrios, sem, con-
tudo, fazer uma andlise mais aprofundada désses setores da comercia-
lizagdo. Assim procedemos por acreditar que, s apds ¢ conhecimento
detalhado de t&da a comercializagdo, seria vantajoso tratar da questdo
mais minuciosa e objetivamente, pois 86 entdo poderia ser bem avaliada
a importdncia e significagdo désses conceitos.

As margens e lucros dos intermediérios sdo das questdes mais con-
trovertidas quando se trata da comercializagdo de produtos agricolas,
em geral. E verdade que ndo sdo faceis de serem obtidos os dados que
elucidariam a questdo, ndo sb devido as dificuldades técnicas de seu
céleculo, como, também, por serem as fontes de informagdc pouco aces-
sfveis aos exiranhos, motivo por que, raraments, se encontram dados
verdadeiros, objetivando as mais variadas afirmagdes que se fazem sb-
bre ésses problemas. :

Essas dificuldades, como j& fizemos notar no inicio déste estudo,
também as encontramos no decorrer da nossa pesquisa, mas, apesar de
os poucos dados obtidos ndo se prestarem a um estudo completo e defi-
nitivo (*), acreditamos que seja til a tentativa de andlise que com é&les
faremos, entre outros motivos, por fornecer ilustragcdes objetivas a certas
questdes tratadas no texto e porgue poderd servir de base a outras que
se fizerem no futuro, com dados mais completos.

Observando-se os gréficos I e I, organizados com os pregos médios
semanais dos 3 mercados, verifica-se que as margens, tanto dos ataca-
distas como dos retalhistas, ndo sdo sempre uniformes, isto &, existem
épocas em que elas sdo maiores, e outras, em que sdo menocres. O mesmo
fato pode ser observado nos quadros XX e XXI em que as margens estdo
expressas em nimeros absolutos (cruzeiros) e relativos (em 9% do prego
de venda dos atacadistas e retalhistas), respectivamente. Ndo h4 nem
uma quantia uniforme em cruzeiros, nem uma percentagem fixa, que
estabelega o montante da margem durante téda a safra. A margem varia

(") As principais limitagBes déstes célculos s8o quanto & representabilidade da amostra
e ao caréter aproximativo dos célculos de custo, pois: a) — os dados de pregos
foram fornecidos por pequenc nimerc de fontes © com bastante falhas; b) — os
dados de despesas fizas dos intermediérics foram fornecidos de um modo completo,
apenas por um intermedidrio de cada classe; ¢) — a reparticdo das despesas fixas
entre os diversos produtos vendidos pelos intermedidrios, & baseada Unicamente
em nosso conhecimento pessoal désse comércio; d) — a reparticio das despesas
fixas entre figo e uva ndo é proporcional ao volume de vendas de cada uma dessas
frutas.
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sempre com os pregos obtidos: de um modo geral, acs maiores pregos
correspondem maiores margens.

Pode-se também notar que as margens dos atacadistas, s8o maiores
nos negdcios com figo do que nos com uva, pois, no 1.° caso, a margem
gira em redor de 5004 do precgo do atacado, ac passo que nos de uva ela
se reduz a 2395. J4 as margens dos retalhistas sdo mais ou menos idén-
ticas, tanto nos negbcios com uva como nos com figo, ficando ao redor
de 509 do preco do retalho, o que significa que, normalmente, o prego
do retalhista & o débro do que éle pagou ac atacadista.

A margem do intermediério &, muitas vézes, erréneamente confun-
dida com lucro, e isso tem sido a origem de muitas interpretagdes pouco
exata sbbre a parte retirada pelos intermedidrios na comercializagio.
A margem, como j& dissemos, & destinada a cobrir, ndo 86 o lucro puro
do intermediario (que é o pagamento do risco da emprésa), mas, ainda,
tbdas as despesas da comercializagdo, como: saldrios, alugueres, im-
postos, embalagens, andncios, transportes, etc., e, também, os juros do
capital empatado e um ordenado para o proprletérlo, qguando & é&ste que
dirige o negécio.

Por é&sse motivo, o conhecimento da margem por si s, nada diz
com certeza, se o custo dos servicos necessrios & comercializagio é
grande ou pegueno, assim como nada informa sdbre se o lucro do in-
termediério é excessivo ou razodvel. Uma alta margem pode ser devida
tanto & exigéncia de servigos caros, como a uma posicdo privilegiada do
negociante, que lhe permita obter um grande lucre. Assim, para que
se possa determinar a verdadeira situagdo dos intermedidrios a ésse
respeito, é necessirio que se decomponha a margem em todos seus {tens,
para que se possa analisar as partes que correspondem ds despesas com
servigos, e ao lucro dos intermediérios.

]J& detalhamos no capitulo referente & comercializagéo dos atacadistas
e retfalhistas, as despesas que é&sses intermediérios t8ém com os servigos
da comercializacdo; désse modo, agora que conh_ecemos o montante
das margens, relativas aocs diversos precos da safra, podemos calcular
a parte que corresponde ao lucro dos mtermeduﬁnos por unidade de
venda

Aqui, porém, se apresenta uma dificuldade : apesar de térmos a
parte do custo unitdrio que corresponde as despesas diretas de venda,
ndo nos fol possivel obter a parte désse custo correspondente as despesas
fixas (alugueres, salérios, certos impostos, etc.), devido as dificuldades
jd apontadas. Para contornar essas dificuldades, tomamos as despesas
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fixas de um atacadista e um retalhista (fruteiro da cidade) tipicos (") e,
dividindo-as pelos dias do ano, determinamos suas despesas fixas di4rias;
fizemos, entdo, recair 809 (no caso dos atacadistas), e 500 (no caso
dos retalhistas) dessas despesas (**) sébre o figo e uva vendidos; as
quantias que representaram essas percentagens das despesas diérias,
divididas pelo volume médio didrio de vendas de figo e uva, nos deram
as despesas fixas dos atacadistas e retalhistas por volume vendido. En-

contramos, assim, as seguintes quantias: atacadistas = Cr$ 0,13:
retalhistas = Cr$ 3,08.

A estas, juntamos as despesas diretas de venda (***), obtendo-se as
guantias de: Cr$ 2,30 e Cr$ 5,80, como correspondendo as despesas
totais dos atacadistas e retalhistas, respectivamente, pela venda de um
volume (caixa de uva ou engradado de figo). Para a determinagdo do
lucro dos intermedidrios, descontamos, além dessas despesas, a 0 média
de perdas, dados &sses fornecidos por nossa pesquisa e de gue ja tratamos.

Uma vez dadas essas explicagbes, podemos voltar aos quadros XX
e XXI, nos quais os lucros unitérios dos intermedidrios sdo calculados para
os pregos médios semanais da safra de 1943/44. O que se nota em 1.0
lugar é que o lucro dos intermedidrios é bastante varidvel, quer em
cruzeiros, quer em percentagens, havendo, entretanto, uma tendéncia
para, aos maiores pregos, corresponderem os maicres lucros, ou, entdo,
as maiores margens proporcionarem os maiores lucros. Nem sempre,
porém, aos maiocres pregos € margens (em cruzeiros) correspondem os
maiores lucros (em percentagem). A cobranga de maiores margens e
obtengdo de mais elevados lucros de parte dos atacadistas quando os

{*) Ver paginas 490 e respectivamente. Os retalhistas s3o aqui representados por
um fruteiro da cidade, porque os pregos do retalho que apresentamos nos quadros
XXVII e XXVIII foram coligidos em um estabelecimento dessa classe.

(**) Essas percentagens sio as que julgamos mais préximas da realidade, jA gue ngo
nos foi possivel determinar &sses nimercs exatamente. Se o retalhista considerado
fésse um feirante, a percentagem de despesas fixas que recairiam s8bre figo e uva
seria bem maior que 500%, pois, conforme dissemos & pagina 481, durante a safra
de figo e uva, a maioria dos feirantes quase 86 negocia com essas duas frutas. Além
disso, estamos também admitindo que os produtos negociados em outras épocas
do ano, alcangam durante é&sse periodo, a importincia que figo e uva apresentam
nos meses de dezembro & abril.

{***) Para os atacadistas, essas despesas sdo as relacionadas & pdgina 470, mas incluindo
sdmente as que s8o realmente desembolsadas por ésses negociantes, cu sejam :
amortizagdo de vasilhame = Cr.$ 1,21 ; frete de retdrno = Cr. $ 0,07; carretos
= Cr% 0,40; imposto de vendas e consignagbes = Cr.3 0,45; tofal = Cr.%
2,13. (O imposto de vendas e consignagdes, apesar de ndo constar na relagdo da
phg. 470 foi aqui incluido, com seu valor médic de incidéncia relativamente aos
diversos pregos da safra). Para oeg retalhistas, essas despesas sfo as relacionadas na
pégina 493, ou sejam : carreto = Cr.$ 1,00; embalagens = Cr.$ 1,20; imposto
de vendas e consignagdes = Cr.$ 0,50; total = Cr.$ 2,70 (Também aqui, o
imposto de vendas e consignagdes foi tomado pelo seu valor médio de incidén-
cia, relativamente aos diversos pregos da safra).
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pregos sdo mais elevados, j& evidencia e poder monopdlico désses ne-
gociantes e indica que os produtores pouco se beneficiam com a ele-
vagao de pregos, sendo de inferioridade seu poder de barganha com os
intermediérios, como j& mostramos. !

A justificativa que os intermedidrios #ém para essa correspondéncia
entre alto prego e maiores lucros é que, geralmente, os pregos elevados
ocorrem no comégo e fim das safras, quando o volume de vendas & pe-
queno : ©s negociantes procuram, entdo, aumentar a margem e lucro
por unidade de venda, para manter em nfvel normal, seu lucro total.
Entretanto, s6 a possibilidade que ésses intermedidrios tém, de aumen-
tarem seu lucro unitério quando é pequeno o volume de vendas, j4 é
uma prova do poder monopélico que possuem, pois tal coisa ndo seria
possivel em um regime de competigdo pura.

Verifica-se, também, que da mesma forma que ocorre com as mar-
gens, o lucro dos atacadistas € bem maior nos negdcios com figo (média
de 679%) do gue nos com uva (média de 210%). J& com os retalhistas,
observa-se que é pequena a diferenga entre os lucros proporcionados
por essas duas frutas (619 com figo e 7105 com uva). No caso do ata-
cadista, essa diferenca de lucro pode ser explicada pela prépria desi-
gualdade entre as quantidades de figo e uva ofertadas e negociadas no
mercado : a quantidade de figo é apenas 3/5 da de uva; assim, o ata-
cadista cobra maior margem e obtém maior lucro unitdrio, com a fruta
gue vende em menor quantidade, a fim de manter em determinado nivel
o lucro total com ésse ramo de seu negdcio. Parece que, por &sse mesmo
motivo, o lucro unitério no retalho também deveria ser maior para o figo
do que para a uva (ao contririo da quase igualdade que se verifica),
uma vez que a quantidade dessas duas frutas ofertadas e negociadas no
retalho deve obedecer & mesma proporgdo que no atacado. Precisamos
ndo nos esquecer, tedavia, de que, enquanto o atacadista quase sb6 vende
essas duas frutas durante essa época do ano, cu, ac menos, que essas
sdo as frutas bésicas de seus negbcios, o retalhista, ao contrdrio, lida
ccm muitas outras frutas e produtos durante a safra de figo e uva (%) ;
désse mcdo o retalhista pcde manter seu lucro total sem aumentar muito
o lucro unitério das mercadorias que vende menos, pois muitos outros
rrcdutcs concorrerdo, também, para perfazer ésse lucro total, normal,
de negécio.

("} Alids, pars o céleulo da despesa fixa por volume, dos intermediérios, j4 estimamos
em 80 e 500%, respectivamente, para os atacadistas e retalhistas, a proporgdo de

negécios com figo e uva em relagdo acs demals produtos vendidos durante a época
da safra dessas duas frutas.
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Como se pode verificar, & bastante elevado o lucro unitirio dos
intermedidrios nos negébcios com figo e uva, o que fica mais evidenciado
pela observagdo da coluna em que ésses lucros aparecem em percen-
tagem (*); al vemos que éles muitas vézes alcangam percentagens
maiores que 100, sendo as médias resultantes bastante elevadas. A
Uinica excegdo, é o lucro dos atacadistas nos negécios com uva, que,
assim mesmo, ndo se situa em niveis baixos. Depois do que expuzemos
a respeito do sistema em que se estabelecem os pregos nesse comércio,
a verificagdo da existéncia de altos lucros aos intermediérios, ndo é um
fato a se extranhar, pois essa é uma consequéncia da competigdo mono-
polistica que prevalece nos mercados atacadista e retalhista. Num re-
gime de competigdo pura, pela prépria f0rca da competicio, em pouco
tempo a margem de negdcio cairia a um nivel tal, que daria Unicamente
para pagar um lucro razodvel aocs negociantes, lucro ésse que ndo os
obrigaria a sair, nem tentaria outros a entrar no negbcio. S6 sob con-
digdes monopolisticas é possivel a manutengdo de alto lucro por longo
periodo de tempo, como est4d acontecendo nestes mercados.

Entretanto, o alto lucro unitério, por si s6, pouco diz sébre o lucro
total de negécio e é 8ste que interessa ao negociante obter. Sabemos
que existem mercadorias que exigem um alto lucro unitério, para que
interessem como negébcio, pois, sb assim, proporcionariam um lucro total
satisfatério. No caso de figo e uva, sb6 nos & possivel calcular o lucro
global dos negociantes com essas duas frutas, e &ste & sdmente uma
parte do lucro total de seu negbcio. O clleulo déste Gltimo s6 seria pos-
sivel a vista da “'escrita” dos negociantes, porque figo e uva sb sdo parte
importante de seus negbcios durante certo periodo do ano, e nada sa-
bemos acérca dos produtos negociados nos demais meses; além disso,
mesmo durante a safra dessas duas frutas, outros produtos sd3o vendidos
conjuntamente (principalmente no retalho) e, também, nada sabemos a
respeito do comércio com ésses outros produtos. Dessa forma, sbé po-
deriamos afirmar que o lucro total {anual) de negécio dos intermedidrios
é grande se dispuséssemos de dados precisos que mostrassem que é&sses
outros produtos também proporcionam altos lucros.

Com os dados que possuimos — lucro por unidade de venda e vo-
lume de vendas de ligo e uva — sb podemos afirmar que o lucro dos
intermedidrios na venda dessas duas frutas, durante o tempo que duram
suas safras, é grande e paga mais que suficientemente os itens que com-

(") Percentagens calculadas s8bre o preco de venda dos atacadlstas o qual representa
o capital empatado pelo retalhista na transagéo.
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pdem é&sse titulo, isto &, o ordenado do proprietario, os juros do capital
e a cobertura de risco do negdcio.

Com respeito ao lucro dos intermedidrios, precisamos fazer ainda
uma ressalva : como j& vimos, muitas diferenciagdes feitas nos servigos
da comercializagdo implicam em diferengas no custo de operagdo de
cada um dos intermediérios, ndo sb porque os servigos variam com bas-
tante frequéncia, como por ser varidvel o volume de negdcios de cada
um. Devido a isso, o lucro dos intermedidrios ndo & uniforme, isto é,
nem todos estdo obtendo grandes lucros; alguns (atacadistas ou reta-
lhistas) operam com baixo custo unitario e obtém lucro maior do que
aquéles que operam com custo mais elevado.

Devido aos motivos j4 expostos anteriormente (desproporgdo entre
oferta e procura e existéncia de competicdo monopolistica) que possi-
bilitam o estabelecimentoc de altos pregos, mesmo os intermedidrios com
alto custo de operagdo ainda estdo obtendo lucro e ndo se vém obrigados
a sair do negdcio. Se, entretanto, aumentar a produgdo e diminuirem
as possibilidades de diferenciagcdo do produto, os pregos tenderdo a
baixar, e os intermediérios que estiverem trabalhando com alto custo
terdo que estabelecer novas bases de comércio ou sair do negécio;
mesmo aquéles que trabalham com menor custo, verdo, entdo, diminuir
seus lucros, mas os que forem mais eficientes poder8o reajustar suas
bases de negécio, diminuindo ainda mais o custo unitrio de operagdo
e, assim, manter os atuais lucros.

Finalmente, apesar de a nossa andlise sébre os negdcios do retalho
se basear apenas em dados de uma frutaria do centro da cidade (*) po-
demos supor, pelo que jé foi dito anteriormente, que as margens e lucros
dos feirantes, ambulantes e quitandeiros, sdo ainda maiores que as dos
fruteiros da cidade, pois suas despesas sdo bem mencres que as déstes
ultimos e seus pregos pouco inferiores aos dos fruteiros.

DISTRIBUICAO DA IMPORTANCIA EM CRUZEIROS PAGA PELO
CONSUMIDOR PELOS SERVICOS DA COMERCIALIZACAO

Usando os mesmos dados de pregos e custos de servigos j4 apre-
sentados, organizamos o quadro XXII, no qual procuramos distribuir em
percentagens, a importdncia em cruzeiros paga pelo consumidor de figo
e uva, pelos diversos servigos da cormercializagdo, tendo, para ésse fim,
calculado pregos e custos médios da safra de 1943/44. Da mesma forma

("} Isto & uma classe de retalhistas de mais alto custo de operacio.



BRAGANTIA

"0j@ ‘sjuequreq ‘faded ‘sexieo no sopepeibus mpoup — (g)
‘segbeubisuco o sepues sp opodw; — (7)
'SClBITp sojsodull @ SUWIRY[ISRA OUIOD S[B] ‘BpUSA

ep se}aip sesedssp se sepIn[oXs Opjse inbe sjod ‘ojxe} ou opuep souna enk ep sjueseyp ocnod win opeouco wsl webrew plsy — (1)
‘epepo ep o] —
0'9 00z | e e e, 1oppord ojed OpIgeoay
1'z 6' e e bt ia et sesseess (o) BUIRYSBA
60 11 e e et et e, et st sepRuy
1'7 g'c e Ve RN e Ty
L'z gz | e b eaaaea S e s (7) sopRarp sojsodu
701 807 | e e eeia e (1) estpROC)e Op WEBIRHY
0'9¥ gy 0 | e e, seresreses (1), BSTYRIOL BP WOBIRJ

Joprunsuoo op $10 op [emjusciad opSingigsi

%001 %001
mm‘ow w—HO qumm m—HO --------------------------------------- .HO%MES“EOO o.me O.O.mg Owﬁvws OUO.H&
{ex1E0) {oprepribug)
Y AN OD14 SNdL]

Pr-E¥61

OYDYZITYIOYINOD YA SODIAYIS SOTAd JOAINNSNOD OTad YOVd SOIIAZNID Wi YIONYIIOIWI Ya OYDINAISId

IIXX o¥avno



534 BRAGANTIA VoL V

que dissemos para as margens e lucros dos intermedidrios, os resultados
aqui apresentados, t&m mais prépriamente um caréter de tentativa, dadas
as condicdes particulares dos dados originais.

O que se nota em primeiro lugar nesse quadro, é a diferenga entre
a parte que cabe ao produtor de figo e a que recebe o produtor de uva :
enquanto o 1.° 56 recebe 20045 da quantia paga pelo consumidor, o pro-
dutor de uva j& recebe uma quantia bem maior, ou seja 369%;. Isso se
deve & margem do atacadista nos negdcios com figo, que é bem maior
que a proporcionada pelos negbcios com uva, como j4 mostramos antes
e, também, ac mais elevado custo relativo, de certos servigos na comer-
cializagdo do figo, ou sejam carretos, fretes e vasilhame ; como os pregos
de figo sdo bem mais baixos que os de uva, por unidade de volume, e
as despesas com carretos e fretes sdo idénticas para as duas frutas, as
despesas com ésses servigos se tornam bem maiores para o figo, quando
expressas em percentagens; e a despesa com vasilhame, apesar de
ser apenas alguns centavos maior para o figo, torna-se quase 4 vézes
maior que a de uva, quando em percentagem.

Como se pode verificar, do prego pago pelo consumidor, a margem
retirada pelo comércio retalhista & a maior de t6das, chegando a quase
5C0% désse prego. Pelas préprias finalidades e carateristicas do comércio
retalhista, pode-se justificar mesmo que essa parte seja a maior dentre
todos os demais servigos da comercializagdo (*), mas no caso destas duas
frutas ela é por demais elevada, tornando-se a maior parcela que con-
corre para o prego elevado cobrado aos consumidores. Duas causas
podem ser apontadas para a cobranga de uma tdo alta margem de ne-
gdcio: a) o alto custo da comercializagdo a retalho, devido principal-
mente & ineficiéncia désses negociantes; b) a posigdo privilegiada dos
retalhistas que lhes permite manipular o mercado por longo tempo sem
que, pela concorréncia, sejam obrigados a se contentar com menores
lucros. De tudo que j& expusemos antes, pode-se concluir que essas
duas causas prevalecem no comércio retalhista. Como no préximo ca-
pitulo trataremos da melhoria da comercializagdo em geral, ali abor-
daremos ésses pontos com mais vagar e, scb um ponto de vista geral,
abrangendo todo o processo da comercializagdo.

("} O retalho de laranjas da Califémnia retira, nos E. E. U. U., 33,3% do prego pago
pelo cofisumidor. (Clark and Weld, op. cit. pg. 200).
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MELHORIA DA COMERCIALIZACAO

No estude que acabamos de fazer sébre a comercializagdo de figos
e uvas pelos produtores, atacadistas e retalhistas, foram feitas algumas
criticas sébre o modo como ésses produtos sdo comercializados, porém,
no presente capitulo, pretendemos, de um modo mais objetivo, apont4-las,
uma a uma, aoc mesmo tempo que iremos sugerindo as medidas neces-
sérias para sand-las, visando a melhoria da comercializagdo dessas frutas:

Pode-se dizer, em resumo, que o comércio de figos e uvas carate-
riza-se pela existéneia de exploragdo e ineficiéncia. A exigténcia de
exploragdo é comprovada pelo fato de os produtores ndo obterem uma
parte maior do prego de venda, a qual lhes & subtrafda pela alta margem
cobrada pelos atacadistas e também por serem os consumidores cbrigados
a pagar pela fruta um prego superior aoc que seria suficiente acs reta-
lhistas. Esses fatos sdo consequéncia das condicdes especiais, j& des-
critas, em que se encontram os mercados atacadista e retalhista. De
outro lado, a ineficiéncia se comprova, principalmente, pelo fato de os
intermedidrios ndo empregarem plenamente os seus fatbres de pro-
dugdo, como vimos pelos infimeros exemplos encontrados na descrigdo
da comercializacdo. Uma das principais responsaveis pela ineficiéncia
do mercado atacadista é a situagdo de olipblio em que éle se encontra,
aliada as restrigdes que existem para a enirada de novos negociantes,
pois estas condigdes excluem a necessaria concorréncia que aperfei-
goaria as normas de comércio. Da mesma forma e por motivos que jé
expuzemos antes, a principal responsével pela ineficiéncia do mercado
retalhista & a situagdo de competicdo monopolistica af existente. Além
disso, a ineficiéncia também aparece em setores da comercializagdo in-
dependentes déstes intermedidrios, como é o caso dos transportes, da
localizagdo do merdado atacadista, etc.

Pode parecer 3 primeira vista que as falhas da comercializagdo de
figo e uva ndo apresentam maior gravidade, j4 que a produgdo dessas
frutas tem aumentado, o que & o sinal de que os lavradores, nédo obstante
a exploracdo existente, ainda a acham lucrativa e que, o plblico mesmo
com os atuais precos elevados, as vem consumindo em maiores quanti-
dades. Como ainda h& muita sobra de terra na zona, é provavel que os
pregos vigentes animem o estabeleimento de novas culturas, isto é,
aumente mais a produgdo, de maneira que, apesar da crescente procura
que h&, pode ndo estar muito longe uma situagdo de excesso de oferta
com relagdo A procura das atuais pragas compradoras. Como o alarga-
mento dos mercados para essas frutas é dificil nas precérias condigdes
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atuais de comércio, &sse excesso de oferta provocard uma grande baixa
nos precos e as falhas, principalmente no comércio entre o produtor e o
atacadista, se tornardo bem patentes, pois os prejuizos que causardo aos
produtores serdo bem maiores que atualmente, isso porque os interme-
di&rios provavelmente procurardo diminuir seus préprios prejuizos, des-
contando, dos produtores, quantias maiores que as atuais, j4 que os
sistemas de negdcio possibilitam é&sse abuso.

Por é&sses motivos, é necessirio que se procure, desde j4, melhorar
a comercializagdo dessas frutas, eliminando a exploracdo e introduzindo
maior eficténcia, a fim de permitir que o mercado se estenda, quer ofe-
recendo frutas a pregos acessiveis as classes econdmicamente mais des-
protegidas, quer levando-as por pregos favordveis a mercados mais dis-
tantes sem o que, nos anos de aumento de produgdo, serdo sentldos o8
efeitos de um abarrotamento de mercado.

Feita esta pequena introdugdo, iremos agora indicar as principais
falhas da comercializagdo e, ao mesmo tempo, sugerir algumas medidas
destinadas a sand-las. Como se verd a sequir, certas medidas se des-
tinam principalmente a diminuir o poder monopdlico dos intermediérios,
isto &, a suprimir o mais possivel a exploracdo existente nesse coméreio ;
outras visam aumentar a eficiéncia da comercializagdo ; e outras, enfim,
serdo efetivas tanto contra a exploracdo como contra a ineficiéncia, o
que procuraremos evidenciar a medida que as formos indicando.(*)

Padronizacdo e classificacido — J4 vimos que a (nica classi-
ficacdo existente para estas frutas, é a feita pelos produtores. Apesar
de j& representar uma certa melhoria na comercializagdo, esta classi-
ficagdo apresenta a desvantagem de ser feita sob critérios nem sempre
idénticos, diferindo de um para outro produtor, o que impede gque os
negbcios sejam efetuados sob as mesmas bases, favorecendo assim a.
diferenciagdo no produto.

Para que haja a desejdvel uniformidade na classificagio, torna-se
necessdrio, primeiramente, o estabelecimento de padrdes oficiais para
uvas de mesa e figo.

™ E atil lembrar aqui que muitas sugestdes que iremos fazer se aplicam, com pequenas
modificagdes, ao comércio de ouiras frutas, como a banana e laranja e algumas
hortalicas, como o tomate, que, também, j& s8o produzidas em escala comercial
entre ndés. N&o sé serdo elas, benéficas ao comércio désses outros produtos, como,
provavelmente, ndo ser& econémico aplic-las Unicamente a figos e uvaeg; além
disso, & preciso considerar-se que a melhoria da comercializagdo désses ocutros
produfos vird contribuir para maior concorréncia enitre os atacadistas de figos e
uvas, obrigando-0s a negociar com mais eficiéncia, como j& indicamos anterior.
mente. .
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Além disso, com o estabelecimento désses padrdes poder-se-ia criar
um servigo oficial de classificag8o, indispensavel para a maior sequranga
déste comércio. As vantagens que trariam ésses servigos seriam muitas, .
evitando os abusos comuns nesse comércio. Assim, nos contratos a
“prego fixado'’, o comprador poderia especificar o tipo de fruta que quer
receber, e reclamar se a fruta recebida nao estivesse de acdrdo com o
combinado. De outro lado, o produtor se sentiria mais sequro, pois,
classificando sua fruta segundo o padrdo oficial, poderia saber o que
ela realmente vale quanto & qualidade, e poderia reclamar se o agente
faturasse um prego baixo, com a alegagdo de mé gqualidade, numa par-
tida classificada e enviada por éle como sendo de primeira qualidade.

O estabelecimento de padrdes oficiais parece-nos ndc apresentar
muitas dificuldades de ordem técnica, j& gue existe bastante experiéncia
com as classificagdes atualmente feitas.

Quanto a classificagdo, j& se apresentam alguns problemas, pois
se f8r oficial e compulséria para t8da fruta, teria que ser feita nos pontos
de embarque ou de destino e, em ambos os casos, existe a dificuldade
de que a fruta tem que ser colhida, embalada e embarcada no espago
de poucas horas e, uma vez nas estagdes de destino, tem que chegar
logo as bancas dos atacadistas. Désse modo, a classificagdo dessa fruta
em qualguer désses pontos teria que ser bem répida, o que exigiria ser-
vigo de pessoal numeroso e especializado durante tdda a safra.

- Uma classificagdo facultativa no ponto de destino seria a outra
forma em que poderia ser feito éste servigo ; o (Govérno manteria, entio,
classificadores no Mercado de Sdo Paulo, cuja fungdo seria a de pro-
ceder & classificagdo da fruta, sempre que solicitada pelos atacadistas ;
isso se daria sempre que é&ste recebesse, em consignagéo, fruta “‘passada”
ou estragada, ou se houvesse comprado a ‘“‘prego fixado”’ e recebesse
fruta de qualidade que ndo a estipulada. No primeiro caso, seria evitado
o prejuizo do produtor que recebe uma fatura depreciada devido a uma
alegada baixa qualidade, pois, desde entdo, éle sdmente concordaria com
rebaixa no prego, quando a fatura viesse acompanhada de um laudo
de classificagdo, comprovando o fato; no outro caso, o comprador ga-
nharia com essa medida, pois pagaria s6 o que a fruta valesse quanto a
qualidade, em lugar de pagar o pre¢o anteriormente estipulado. Acre-
ditamos que a Gltima forma de classificagéo sugerida — a facultativa
no ponto de destino — ainda que ndo represente um servigo completo,
é a que apresenta, no momento, maior facilidade de execugdo, pois
exige pessoal menos numeroso e poderd constituir a primeira etapa de
um servige mais completo a ser executado no futuro.
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Caberia ainda ao Govérno, para efetiva execugdo dessas medidas,
iniciar uma campanha entre os produtores, mostrando as vantagens de
classificarem suas frutas de acérdo com os padrdes oficiais e os modos
e meios de langarem mao da classificagdo oficial, no caso de se verem
prejudicados no comércio. Uma campanha com o mesmo fim seria feita
junto aos agentes de negécios das principais pragas compradoras.

Também no comércio entre atacadistas e retalhistas, esta padroni-
zacdo e classificagdo se mostraria de t6da conveniéncia, pois, além de
.evitar a diferenciagdo do produto, sua auséncia se traduz aqui em ine-
ficiéncia, que pode ser medida em térmos de custo de operagdo. A clas-
sificacdo possibilitard os retalhistas fazerem suas compras Unicamente
pelo conhecimento do tipo que apresentarem as frutas, tornando-se des-
necesséria a inspecdo atualmente feita pela maioria dos compradores ;
possibilitara, ainda, que grande parte dos retalhistas fagam suas compras
por telefone, evitando a perda de tempo em ir ao Mercado. Havendo
fruta classificada e generalizando-se o costume de compras pelo telefone,
o atacadista poderia se encarregar de fazer a entrega da fruta a todos seus
frequeses, o que traria grande economia aoc comércio, pois com um sb
carreto éle serviria um grande nimero de retalhistas ao mesmo tempo,
o que certamente fica mais baratoc do que cada retalhista fazer seu pré-
prio carreto. Da mesma forma, e ndo precisamos encarecer agui ésse
ponto, os ¢onsumidores muito se beneficiariam se tivessem a sua dis-
posicdo frutas e outros produtos classificados sob padrées oficiais.

Informacgdes de mercado — Uma das maiores falhas no comércio
destas frutas e que causa grandes prejuizos aos produtores, é a falta de
informagdes de mercado, das quais a mais importante é a referente aos
precos. A criagdo de um servigo oficial de divulgacio de pregos, tor-
na-se, pois, uma medida indispensdvel & defesa dos produtores; entre-
tanto, ésse servigo sb serd eficiente se os pregos divulgados represen-
tarem artigo padronizado, sem o que s trardo confusdo ao comércio :
e, também, se os produtores tiverem a assisténcia de um servigo oficial
de classificagdo, que os possibilite exigir o pagamento do valor real de
sua fruta.

fisse servigo de informagdes ndo & dificil de ser executado. Quanto
aos pregos, poderiam ser facilmente obtidos entrando o Govérno em
entendimento com alguns intermedidrios de honestidade comprovada,
gue forneceriam didriamente a uma agéncia oficial os pregos médios
dos diversos tipos de fruta durante o dia; &sses pregos seriam enviados
didriamente, pelo telégrafo, aos pontos de embarque e poderiam ser



1945 BRAGANTIA 539

afixados nas estages de Estradas de Ferro; désse modo, quando féssem
embarcar a fruta, pela manhd, os produtores tomariam conhecimento
dos pregos que vigoraram em S3o Paulo no dia anterior, ficando com
base para julgarem da justiga com que lhes foi faturada a fruta. Também
poderia ser levantada e publicada didriamente, com dados fornecidos
pelas Estradas de Ferro, uma estatistica de frutas embarcadas, com des-
tino as diversas pragas compradoras; désse modo, os intermediérios
ficariam com elementos para julgarem o movimento de frutas no dia
seguinte e sua influéncia nos pregos.

Da mesma forma, um servigo regular de informagdes sbbre esti-
mativas do volume, qualidade e duragdo das safras, mudangas nas con-
digdes de tempo durante a safra, etc., daria aos negociantes melhor vis8o
das condigdes do mercado désses produtos, diminuiria os riscos da co-
mercializagdo e, consequentemente, tenderia a baixar o custo de ope-
ragdc. Também seriam de grande valor estudos pormenorizados sbbre
as condigBes da procura, suas variagdes e tendéncias, etc.

Regularizacdo dos sistemas de negbcio — Os sistemas de
negdbcio, & consignagdo e a “prego fixado'’, que sdo usados entre pro-
dutores e agentes, apresentam diversas falhas que redundam em pre-
juizos para ambas as partes. |

O sistema & consignacdo (ou & comissdo, como é conhecido entre
os produtores), bastante usado e eficiente no comércio em geral, apre-
senta, no comércio de figos e uvas, alteragdes prejudiciais e que o afastam
do sistema assim denominado no Cédigo Comercial Brasileiro (). De um
modo geral, a principal vantagem que apresenta éste sistema € que a
pessoa que consigna pode dispor da mercadoria no momento que achar
mais conveniente, isto é, nas melhores condigdes de prego. Entretanto,
o produtor destas frutas ndo pode usar desta vantagem, pois sendo figos
e uvas mercadorias pereciveis, tém que ser vendidas logo que chegam
ao mercado, ndo sendo possivel esperar por melhores pregos gue os
vigorantes nesse dia. Por é&sse motivo, o negociante dispde da merca-
doria como se f8sse o dono e ndo um simples consignatério. Aliés, outros
fatos j& por nés apontados confirmam que, neste comércio, o consigna-

(") Segundo o Cédigo Comercial Brasileiro, o sistema 3 consignagdo & “‘aquéle em
que o agente de negbcio, denominado comissério, recebe uma mercadoria para
depésitc e posterior venda, por ordem de quem consigna e na data por éste deter-
minada, ou gquando &ste n3o determina a data, naguela que o comissério julgar
mais vantajosa para o dono da mercadoria’’.

- O mesmo Cédigo estatui que “'pelo servigo prestade o agente cobra uma comissdo
em base anteriormente estipulada com o consignante, ou se néo foi estipulada, a que
18r de usc no comércio.
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tirio age como se fésse o dono da fruta, desvirtuando completamente a
finalidade do sistema, que é a de proporcionar as melhores condigdes
de venda ao produtor afastado dos mercados compradores. Assim, por
exemplo, a comissdo que, segundo o Cédigo, deve ser estipulada entre
as duas partes, ndo o é em geral nos negbcios de frutas, nem é a de uso
no comércio, pois a cobrada por éstes negociantes varia muito dentro
de um critério todo pessoal ; do mesmo modo, o agente envia na fatura
Unicamente o prego liguido, tal como faria um negociante comprador
gue paga ao preco do dia.

Para que o produtor possa gosar das vantagens do sistema a consig-
nagdo, seriam necessérias algumas mudangas nas préticas dos ataca-
distas: éstes deveriam estabelecer préviamente com os produtores, o
valor da comissdo, deveriam faturar os precos verdadeiramente obtidos
pelos diversos lotes de frutas (e ndo um prego médio, como fazem atual-
mente) e enviar uma fatura em ordem, detalhando as despesas exatas
que tiveram no negébcio. Tddas estas préticas sdo, alids, legalmente
estabelecidas para os negbcios & consignagéo.

Os negociantes s6 adotardo essas préticas se a isso forem levados
por meio de medidas indiretas que fortalegcam a posigdo dos produtores
no comércio (ccmo, por exemplo, as j& indicadas : padronizagdo, classi-
ficacdo e informagdes de mercado) e outras, que promovam maior con-
corréncia entre éles e entre as pragas compradoras, medidas essas que
sdo indicadas neste capftulo. Além disso, ndo seria de despresar uma
acdo educativa junto aos produtores e, principalmente, entre os comer-
ciantes, no sentido de adotarem melhores normas de comércio. Tédas
essas medidas ndo melhorariam de imediato o sistema, mas sua agdo
continua agiria no sentido desejado.

O sistema a ''prego fixado’’ é o que no momento apresenta maior
seguranga ao produtor ; entretanto, para se obter maior sequranga seria
vantajoso que os negdcios f6ssem celebrados por intermédio de algum
documento legal, onde viriam especificados todos os detalhes de tran-
sagdo, 0 que evitaria os abusos de que j& falamos e de que sdo vitimas,
tanto os prcdutores como os agentes de negbcios. Acreditamos que,
como uma campanha educativa nesse sentido, uns e ocutros adotariam
essa pratica, pois as vantagens para ambos sdo evidentes.

Existindo servigos de classificagdo e informagdes de mercado, acre-
ditamos que se desenvolverdo, mais facilmente, outros sistemas de ne-
gbcios gue trazem maior seguranga ao produtor. Tais sdo, por exemplo,
as vendas 1. 0. b., venda nos pontos de embarque a representantes dos
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atacadistas, etc. Acreditamos, ainda, que o Govérno deve estudar e
promover a organizagio de um servigo de leildo no Mercado de S&o
Paulo ou em Pari, ndo s6 para estas duas frutas, como também
para bananas, laranjas e algumas hortalicas. Este sistema de venda,
quando bem organizado e sob a supervisdo do Govérno, com tddas as
facilidades de armazenamento, clmaras Irigorificas e de amadureci-
mento, € um dos que proporcionam maior sequranga e independéncia
aos produtores, concorrendo em elevado grau para diminuir a diferen-
ciagdo monopolistica dos atacadistas, além de promover maior eficiéncia
ao comércio, pois facilitard a compra de fruta acs retalhlstas diminuindo
o) custo da comercializagdo.

Transporte ferroviario — Ja vimos que a questdo do transporte
ferrovidrio & muito importante no comércio destas frutas, devido,
principalmente, & prépria delicadesa désses produtcs. Mostramos tam-
bém que mais de 8007 dos produtores se queixam déste servigo que tem
sido o responsével por muitos prejuizos havidos.

Podemos dizer que as medidas que concorrerdo para a melhoria da
comercializagdo sé serdo eficazes se também houver uma melhoria no
sisterma de transportes de frutas. N&o sbé a regularidade no transporte,
como o cuidado no manuseio de frutas nas baldeagdes, o emprégo de
vagbes apropriados, a observincia de hordrios convenientes a produ-
tores e atacadistas, etc. sdo pontos que 1rao concérrer sobremaneira para
a melhoria da comercializagdo.

A solugdo das deficiéncias presentes do transporte de figos e uvas
depende, principalmente, de boa vontade por parte de nossas Estradas
de Ferro, no sentido de melhorarem os servigos atualmente prestados, o
que serd possivel com a adogdo de algumas medidas simples, como
sejam : ' '

a) — Que o transporte de t8da a fruta da zona destinada a S&o Paulo
seja feito em apenas um trem de carga que deverd chegar didriamente
ao Pari (S.P.R.) mais ou menos as 20 horas, o que daria tempo para
que t8da fruta ibsse descarregada e conferida, e ficasse pronta para ser
retirada pelos atacadistas na manhd seguinte, antes da abertura do
Mercado (éste abre-se as 6 horas) ; isso evitaria que a fruta vinda em
trens de passageiros, como acontece atualmente, pare na estagdo da Luz
e fique por tempo indeterminado & espera de reboque para o Pari, resul-
tando em muitos atrasos ;. ao mesmo tempo, essa medida simplificaria
¢ carreto de Pari ac Mercado, que se faria uma sb vez ao dia e a horas
certas ;



542 BRAGANTIA VorL. V

b) — As Estradas de Ferro deveriam exigir de parte de seus empre-
gados um maior cuidado no manuseio dos volumes, medida que bene-
ficlaria as préprias Estradas, pelo maior movimento de transportes, pois
um dos motivos por que ndo hd maior nliimero de negdcios com o interior
e outros Estados é o fundado receio que t&m os produtores e agentes de
que a frute af chegue em mau estado, devido as baldeagdes ;

c) —E indispensdvel que durante a safra de uva, a E. F, Ceniral do
Brasil forneca didriamente, nas estagbes de embarque, os vagdes neces-
sérios para os despachos diretos para o Rio de Janeiro, o que diminuir
o custo de operacdo para os produtores e tornard seguro o abastecimento
daquela praga com fruta de boa qualidade.

Além dessas medidas, que deveriam ser tomadas desde j4, as nossas
Estradas deveriam estudar outras, com o fim de serem proporcionadas,
no futuro, condigdes de transporte propicias a um alargamento dos mer-
cados de figos e uvas de mesa e que as colocasse em posigdo vantajosa
frente ao transporte rodovidrio que tenderd a se desenvolver bastante (¥)
uma vez superados os impedimentos provenientes da querra; entre
algumas dessas medidas, poderemos citar : fornecimento de vagdes mais
apropriados para o transporte de frutas frescas, e fretes mais baratos para
os mercados mais distantes das zonas produtoras.(**)

Liocalizagdo do mercado atacadista — Qutra falha do comércio,
que devemos focalizar, & o da impropriedade da localizagdo do mercado
atacadista de frutas, no Mercado Municipal de S3o Paulo. fste Mercado
abriga ndo s éstes negociantes, como também atacadistas e retalhistas
de outras frutas, de hortaligas, de ovos, aves, lacticinios, conservas, gé-
neros alimenticios, em geral, agougues, produtos de cerdmicas, etc.,
além de um matadouro avicola. Entre outras desvantagens desta locali-
zagdo, queremos sdmente salientar a que resulta da mistura de comércio
atacadista e retalhista em um mesmo recinto. E sabido que cada um

(") H& um fato interessante a citar, com relag8c a é&ste assunto : no ano de 1944, devido
& queda de barreiras em um dos tfineis da serra, na E. F. C. B., o trafego ferrovirio
entre S. Paulo e Rio esteve paralizado durante mais ou menos um més: um ataca-
dista de Sdo Paulo conseguiu, entdo, enviar, durante muitos dias, a média de 100
engradados de figo para o Ric por intermédio de uma linha regular de avides, pa-
gando Cr$ 13,00 de frete por engradado, 0 que ainda foi compensador, dado o
preco qgue entdo alcangou a fruta naguela praga: ésse fato é bastante significativo
do que poderd acontecer regularmente em um futuro préximo.

(*) O contrério desta fltima medida é o que se tem dado: no inicio do ano de 1944
houve um aumento de tarifas que muito prejudicou éste coméreio, chegando a haver
casos, como o dos despachos para o Rio de Janeiro, em que as despesas da comer-
cializagdo dobraram com relagioc as do ano anterior, principalmente devido ao
sumento das tarifas.
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déstes comércios tem diferentes finalidades, volume de negdcios, etc.
e, portanto, diferentes necessidades. O Mercado foi construido para
servir ao comércio retalhista de frutas e hortalicas, de modo que suas
acomodagdes e divisdes sdo apropriadas a é&sse fim. Entretanto, para o
comércio atacadista, que pouco a pouco se foi estabelecendo no recinto,
essas acomodacdes sdo absolutamente impréprias, resultando num en-
carecimento de servigos. Podemos apontar diversos fatos que apoiam
nossa afirmativa. Em primeiro lugar, a exiguidade gas bancas dos ata-
cadistas, as quais ndo comportam um armazenamento razodvel, ndo sb
de frutas, como também de vasilhame vasio que o atacadista tem em
depbsito ; essa exiguidade, o obriga a arrendar mais de uma banca para
seu negdcio (0 que diminui a possibilidade de entrada de novos ataca-
distas) ou alugar espacgo fora do Mercado (o que encarece os servigos).
Em segundo lugar, temos a notar a falta de desvios ferroviérios até o
Mercado, o que é de grande importdncia em um mercado atacadista :
a economia de tempo e dinheiro que traria a ésse comércio a conexdo
ferrovidria, seria bastante compensadora, pois evitaria ndo s6 os inG-
meros carretos atualmente pagos, como também as baldeacdes que tio
maus efeitos causam a produtos delicados como s8¢ as frutas. O terceiro
ponto a notar é a falta de facilidades para os caminhdes e carrinhos che-
garem até as bancas, o que obriga ao pagamento de novos carretos e
maiores manipulagSes com o vasilhame. Mesmo para os descarrega-
mentos nas portas do Mercado, ndo hé facilidade, pois a maioria dessas
entradas ddo para uma rua estreita, de grande movimento e com duas
vias de bondes, o que torna enorme a balb(rdia ali existente durante a
maijor parte do dia. Outra desvantagem é a dificuldade de acesso ao
Mercado, que é servido Unicamente por uma via de bondes e outra de
dnibus e que, sendo as inicas condugdes que servem dois bairros popu-
losos, passam pelo Mercado em seu trajeto.

Finalmente, o principal inconveniente da atual localizagdo dos ata-
cadistas no Mercado Municipal de Sdo Paulo, é ser éste um recinto fe-
chado e j& estarem arrendadas tédas as bancas. Désse modo, o ingresso
de novos comerciantes no atacado de frutas se torna bastante dificil e
86 possivel mediante altas compensagtes pagas aos atuais arrendatérios ;
cria-se, dessa forma, um privilégio de todo inconveniente, que & o prin-
cipal responsével pela pequena competigdo existente entre os atacadistas
e que tem possibilitado a manutengdo de altos pregos para essas frutas
e grandes margens para os atacadistas. :

pensando no grande volume de frutas e hortalicas concentradas
didriamente na cidade de S3o Paulo, para posterior distribuigdo, e nas
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vantagens de centralizacdo désse comércio em local apropriado, que
achamos de grande necessidade estudos detalhados sbbre outra locali-
zagdo para éste comércio, com construgdes simples e despretenciosas,
mas que correspondam perfeitamente &s suas reais necessidades, com
desvios ferrovibrios préprios e outras facilidades para o transporte e
descarregamento das frutas, recinto apropriado para leildes, etc. E é
claro que essa iniciativa n8o pode ser deixada a cargo de particulares,
cabendo ac Govérno prover essa necessidade.

Armazenamento — Por diversas vézes, neste trabalho, j& dissemos
que ndc é costume entre os atacadistas armazenar estas frutas por mais
de 2 ou 3 dias em suas bancas, pois elas se deterioram com muita faci-
lidade ("). Este fato pode tornar-se o fator de flutuagdes fortes de precos
por causar congestionamento ou falta de frutas no mercado. Desde que
o produto, uma vez maduro, ndo pode ficar retido nos centros de produ-
cdo, o armazenameénto no mercado atacadista possibilitaria regular a
quantidade posta & venda e agiria, até certo ponte, como reqularizador
dos precos.

Apesar de o Mercado Municipal estar provido de cdmaras frigori-
ficas relativamente espagosas e ser razodvel a taxa cobrada (™), elas
nunca foram usadas pelos atacadistas de figos e uvas. Um dos motivos
dessa abstenciio pdrece ser a ignorancia dos atacadistas sdbre o efeito
désse armazenamento sbbre a qualidade da fruta. Apesar de parecer
problemético ésse resultado com relagdo as atuais variedades de uva,
& necessério que o Govérno promova estudos referentes ao efeito do frio
industrial sébre essas frutas, & semelhanga do que j4 foi feito em outros
paises, sob outras condigdes ecolbégicas. E importante que tais estudos
sejam acompanhados de dados econdmicos, sem os guais ndo seriam de
utilidade para o comércio. Da mesma importdncia seriam os estudos
que se fizessem sbbre cémaras de amadurecimento para estas e outras
frutas e também hortalicas.

Vasilhame — Um dos pontos fracos da comercializagdo & que o
vasilhame usado na embalagem destas frutas est4, atualmente, muito
caro e ccmo a despesa com seu fornecimento na maior parte dos casos
vem recair s8bre os predutores, éstes véem bem diminuida sua margem

(") Esta pequena resisténcia & deterioragdo & um faior de muita importdncia que limita
" a eficiéncia da. comercializagdo. A necessidade ‘de produgdo de uvas com maior
grau de resisténcia, quer melhorando as atuais variedades, quer infroduzindo novas,
apesar de ser um ponto fora do tema déste estudo, nio pode ficar sem mengao, tal
é a sua impcrtincia.

("} Cr$ 1,00 por més e por volume.
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do lucro. Além disso, os despachos e redespachos que sofre, concorrem
para o encarecimento da comercializagdo, além de ser causa de muita
controvérsia e exploragdo, tanto da parte dos atacadistas e retalhistas,
como da parte dos produtores.

Seria de grande utilidade, pois, que o Govérno fisesse estudar,
pelos Instituto de Pesquisas Tecnolégicas e Instituto Agrondémico um
tipo de vasilhame, ou, ao menos, um tipo de gaveta para figos, feita com
material mais barato e que pudesse ser dado aco consumldor sem grandes
despesas’ para oS produtores ou atacadistas.

Impostos — Muito pouco podemos dizer sébre o grau de impor-
tdncia que, na comercializagdo, tém os impostos cobrados acs interme-
didrios pelas reparticdes federais, estaduais e municipais. Como os inter-
medidrios negociam com diversos artigos e ndo nos foi possivel examinar
seus livros comerciais, ndo pudemos calcular qual a parte de impostos
que recai sdbre uva e figos, e dizer se & excessiva ou ndo. Acreditamos,
todavia, que & parte o caso do imposto de vendas e consignagSes, que é
taxado duplamente, o montante dos impostos pagos pelos atacadistas
ndo é desarrazoado; no caso do retalho, entretanto, acreditamos ser
necessaria uma revisdo em seus impostos, ndo sb6 porque o total é ele-
vado para certas classes de retalhistas, como as formas & épocas de co-
branca sdc muito varidveis, o que quase ‘sempre causa aborrecimentos
e perda de tempo as partes interessadas. Alids, como j& assinalamos,
foram abolidos, em 1944, os impostos estaduais e municipais que pe-
savam s8bre a classe dos ambulantes e essa medida, sem davida alguma,
teve um efeito benéfico na comercializagdo de frutas; &, porém, de
justica e de vantagem que as demais classes de retalhistas também sejam
beneficiadas com medida semelhante ou, ao menos, que suas tabelas
de imposto sofram uma revisdo, de rnodo a tornar mais atraente éste
negdcio. ' :

Servigcos inadequados aos consumidores — Sob éste titulo
queremos apontar agui uma das principais falhas do comércio retalhista
de frutas, responsivel pela sua ineficiéncia e pelo pegueno consumo
por parte da populacio. E bem verdade gue ndo ‘poderemos apontar,
como até aqui temos feito, algumas medidas tendentes a sana-las, pois
elas 56 se modificardo poucoe a pouco, pela agdo da educagdo e das
mudancas em outros fatéres, como sejam o volume de negbcios, poder
aquisitivo da populagdo, etc. Entretanto, como essas falhas caraterizam
bem o atual comércio a retalho, ndo devémos deixar de aponta-las.
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E sabido que uma das fungdes do comércio retalhista é criar uma
procura para as mercadorias disponiveis no mercado, para o que ne-
cessita estar devidamente aparelhado a fim de prestar os servigos exi-
gidos pelos consumidores.

Neste comércio, entretanto, ésses servigos ainda deixam muito a
desejar, o que é sinal de que os retalhistas ainda ndo se capacitaram
da importancia daquela fungdo. Assim é que os estabelecimentos reta-
lhistas de frutas, geralmente se encontram em locais destituidos de hi-
giene e acanhados, e isto ndo s6 causa transtdrno acs compradores e
vendedores, como ndo é de molde a atrair freguesia; nem sempre as
frutas estdo dispostas de um modo atraente e gue desperte a atencgdo dos
compradores, ou devidamente separadas em tipos, de modo a facilitar a
escolha dos consumidores; de outro lado, nem sempre o tratamento
dispensado aos fregueses é atencioso e polido, isto & ndo é o gque se
esperaria de quem deseja ver progredir seu negdcio.

Tédas essas falhas sdo indicativas do pequenc esférgo que fazem
os retalhistas para aumentar a procura de frutas por parte da populagéo,
o0 que concorre, no final, para o pequeno volume de vendas dos reta-
lhiste;s e a necessidade de cobrar uma alta margem por unidade vendida.

Desperdicio — Esta & outra falha déste comércio, indicativa da
ineficiéncia em que éle funciona e para a qual também ndo podemos
indicar nenhuma medida que atue em cardter imediato para sané-la.
O desperdicio é particularmente visivel no comércio retalhista e sé quan-
do, por mudangas em outros setores de comercializagdo, éste comércio
se tornar mais eficiente e de cardter menos monopdlico, o desperdicio
ir4 desaparecendo. Alguns pouccs exemplos, tomados por nossa obser-
vagdo pessoal, mostrardo o desperdicio que existe atualmente. Assim,
é comum observarmos que, ao término das feiras, muitos feirantes estdo
“encalhados” com 2 ou 3 volumes de frutas que, em geral, é&les distri-
buem ali mesmo, entre a garotada, ou reservam para o consumo da pré-
pria familia; sem discutir o mérito dessa aplicagdo, acreditamos que
ésse fato representa, indiscutivelmente, um desperdicio, cujo resultado
final é o encarecimento da fruta, pois isso sé é possivel por ser muito
elevada a margem cobrada nos demais volumes vendidos; assim, tam-
bém, o ambulante, pelo mau trato a que sujeita a fruta (uso de carro-
cinhas sem molas em nossas ruas mal calgadas), ndo s a apresenta em
piores condigdes que outros retalhistas, como também deve ter uma
maior percentagem de perdas, o que redunda em encarecimenio da
fruta; outra modalidade de desperdicio que se observa, é a auséncia
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de gualguer aparelhamento dos retalhistas (principalmente os de fru-
tarias) destinado a melhor conservagdo das frutas; a mercadoria fica,
em geral, exposta a poeira e insolagdo e sujeita as bruscas mudancas
de temperatura, muito comuns entre nds; durante a noite permanecem
em ambiente abafado e cheio de moscas, etc. ; tddas essas sdo condigdes
favordveis a uma répida deterioragdo, aumentando o risco do negdcio
e, consequentemente, o custo da comercializacgdo.

A execugdo do conjunto de medidas, aqui propostas, ainda que
ndo resulte numa comercializagdo perfeita de figos e uvas, deve ser o
passo inicial a ser dado, visando a sua melhoria. Elas ndo sb serdo fiteis
aos produtores, como ainda aos intermedidrios e consumidores. Aos
produtores, serdo benéficas por lhes trazer maior seguranca e indepen-
déncia na parte mais dificil de suas atividades, ou seja na venda do pro-
duto; como conseguéncia, éles se animardo a produzir de um modo
mais eficiente e em maior quantidade. Aos intermediirios e consumi-
dores, também beneficiardo, ndo sé por lhes trazer também maior sequ-
ranga em seus negdcios como por obrigar os intermedidrios a negociar
com mais eficiéncia, o que redundard em beneficio para ambos. Além
disso, pelo amparo que essas medidas dardo a produgdc e ac comércio
de figo e uva, serd incentivado espontdneamente, entre nds, o estabeleci-
mento de producdo comercial de outras frutas e hortalicas, objetivo alta-
mente desejivel sob todos os pontos de vista.

Todavia, considerando que o comércio e o consumo de figos e uvas
estdo ligados ao de frutas em geral, é preciso acentuar que para éle
atingir um maior grau de perfeigdo se faz necessdrio que ocorram algu-
mas mudangas em certas condigdes gerais da produgdo e consumo
dessas frutas, condigdes essas que,em grande parte, sdo as responsveis
indiretas pela ineficiéncia da comercializagdo de figo e uva. Ainda que
uma mudanga nessas condigdes sb se opere lentamente, com o correr
do tempo, ndo podemos deixar de mencioné-las aqui, tal a sua impor-
tincia na melhoria da comercializagdo de figos e uvas e de frutas em
geral.

A primeira dessas condigdes que precisamos mencionar & o pe-
gueno nimero de Irutas produzidas comercialmente entre nds. Ja dis-
semos que, com excecdo de banana e laranja e, em menor grau, de
figo, uva e abacaxi, as demais frutas de consumo do nosso povo se apre-
sentam com uma produgdo pequena, esporddica, esparsa por todo o
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Estado, sendo cultivadas mais com o fito de abastecer os préprios centros
de produgdo e ndo os grandes centros consumidores ; enfim, apresentam
uma producgdo de tipo auto-suficiente,

A comercializagdo de artigos em geral com éste Gltimo tipo de pro-
dugdo, &, naturalmente, cara, sujeita & exploragdo e ineficiente. Assim
é que se tornam anti-econémicas certas aparelhagens e facilidades de co-
mércio como o transporte répido e seguro, armazenagem adequada,
agentes de compra nos centros de produgdo, padronizagdo e classifi-
cacdo, etc. Da mesma forma, éste tipo de produgdo possibilita que os
negociantes adotem normas pouco corretas de negbdcio e tenham certa
“folga” nas despesas, pois os produtores ndo estranham o pouce que
recebem por seu produto, j§ que éste representa apenas um 'biscate’’
para &les. Finalmente, talvez a pior consequéncia trazida por éste tipo
de produgdo ainda vigorante entre nés seja o fato de que, ndo propor-
cionando um variado e grande sortimento de frutas, os intermediérios
se vejam obrigados a manter uma escala de operagdo muito pequena,
impossibilitados de usar com plena eficiéncia os seus fatéres de pro-
dugdo e, portanto, obrigados a cobrar uma. elevada margem unitéria
de negécio.

" Qutra condigdo geral que concorre para a ineficiéncia désse co-
mércio diz respeito & falha educagdo comercial do nosso consumidor.
De um modo geral, o nosso povo ndo sabe comprar, isto &, ndo utiliza
com eficiéncia os meios de que dispde para adquirir o que necessita.
Preliminarmente, ndo sabe escolher, conforme a época, o que convém
comprar, pois existem perfodcs do ano em que os pregos sdo altos (épocas
de escassez) e outros em que os pregos sdo baixos (épocas de abun-
dancia) ; a escolha dos produtos que deve comprar, sequndo os niveis
de precos no momento, & pratica ainda pouco usada pela maioria de
nosso povo e, -sem divida alguma,; é de grande importdncia na economia
doméstica de cada familia. ' E igualmente pequeno o conhecimento de
nosso povo de como e onde comprar ; ndo é muito de seus hébitos fazer
especulacdes sbbre precos de artigos de alimentacdo entre as diversas
casas do ramo, em balancear as vantagens ou desvantagens dos diversos
servigos prestados pelos negociantes; do mesmo modo, ndo é comum
o conhecimento e a exigéneia do ptblico consumidor com relagdo &
observéncia das diversas variedades, tipos e qualidades dos produtos,
exatiddo no péso ou nimero de unidades, etc., o que diminui em ele-
vado grau a capacidade de barganha do consumidor e ndo é de molde
a animar os negociantes a adotarem melhores normas de comércio.
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De outro lado, é recente, entre nds, o conhecimento das vantagens
do emprégo de frutas no regime alimentar, motivo por que essa prética
é relativamente reduzida em nosso meio. Na realidade, as campanhas,
que nesse sentido até agora tém sido feitas, precisariam ser ampliadas,
e apresentar cunho mais objetivo, para um melhor conhecimento e pré-
tica, principalmente entre as camadas médias e mais pobres da popu-
lag@o, pois, com pequenas excegdes;, as frutas sdo ainda consideradas
entre nés como ‘‘sobremesa’’, ndo fazendo parte da alimentagdo diéria
da maioria do povo. Esse baixo consumo também concorre para limitar
o volume de negécios dos comerciantes, obrigando-0os a negociar em
pequena escala e, portanto, a cobrar uma margem mais alta por uni-
dade vendida.

Désse modo, é necessério que, por meio de uma melhor educagédo
comercial e dietética, os consumidores passem a comprar mais eficien-
temente, utilizando seu dinheiro de modo mais econdmico; assim fa-
zendo, o comércio ird sendo obrigado a modificar suas normas de ira-
balho, tornando-as mais justas e, ao mesmo tempo, mais eficientes, entre
outros motivos, porque lhe proporcionard maior volums de negbcios.

Finalmente, outra condig8o encontrada entre nds, e que é um fator
limitante para a maior eficiéncia do comércio de frutas, é o fraco poder
aquisitivo do nosso povo. A situagdo de baixo consumo daf resultante
é, como j4 indicamos, uma das causas do pequeno volume de negbcios
do comércio de frutas, que assim se vé& desencorajado e, em certos casos
mesmo, impedido de melhorar seus métodos de negéclo, tornando-os
mais eficientes e econdmicos.

i

E necessério acentuar, pois, que a maior eficiéncia na comerciali-
zagdo de frutas sb se verificard se também houver um aumenio no poder
aquisitivo de grande massa de nossa populagdo, que ainda ndo consome
grandes quantidades désses produtos, em virtude da falta de meios para
adqui_rf-los, mais do que por qualguer outro motivo.

SUMMARY

In this publication the marketing of figs and grapes that are produced in the region
situated among the cities of Campinas, Itatiba and Iundlai are studied. . The principal
characteristics of this region are described.

Data and information on the services carried out by growers and middlemen were
obtained personally by the author by the survey method. Other methods were used to
otain prices and shippina data. The marketing activities of growers, wholesalers and
retailers were studied separately.

The services performed by the growers are packing, classification, transportation to
railway stations and freight payment to the market. Each of these services are described
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with statistics data and fully criticized. It is shown that no official standards exist for these
fruits and consequently, the farmers grade their production according to their own cri-
terion. The only means of transportation between producing centers and markets is the
railway. Growers and dealers have justified complaints against the railway companies
services. They claim that the time is too long, the freight cars are unfit for perishable
products, there muchihe carelessness in the manipulation of packs, there is no direct
transportation to Rio de Janeiro and the freight rates are too high.

It was found that almost ninety percent of the growers sell their production through
the wholesalers located in the Municipal Markets of Sdo Paulo and Rio de Janeiro cities,
the remaining ten percent being sold directly to retailers and consumers.

The growers use two methods of sale, the first on consignment, wherein the wholesaler
receives and sells the fruit at the day price, deducts his commission and selling expenses
and sends bach to the grower the rest of the gross returns. The second method, “fixed
price’’, enables the grower to sell o a wholesaler all or part of his production at a fizxed
price per unit, usually fixed before the season. The advantages and disadvantages
of these two methods of sale are discussed. Of the interviewed growers, 62.4 percent
sell on consignment but only 12.7 percent of these growers receive a bill which shows
the amount of the gross returns and a detailed account of selling expenses.

More than two-thirds of the production of the region goes to Sdo Paulo city, the rest
being sent to Rio de Janeiro, Santos and other cities in the State. (see table).

Data on the growers marketing expenses are given. The most outstanding items are
packing paper, freight, packing case amortisation, sale and consignment tax and the
agent's commission. The ways by which the consignees calculate their commission which
sometimes reaches as high as fifty percent of the selling price, are described.

The wholesale and retail markets of both products are described and details are given
on the selling methods, dealer’s locations, buyers’ classes, selling hours, selling units,
quantities sold and risk. In the description of the retail markets, each class of retailers
is dealt with separately, such as, fairs, groceries, hucksters, green groceries, hotels and
restaurants.

Based on information and data obtained frem a few typical dealers, the marketing
expenses of wholesalers and retailers are listed. The items included are fixed expenses
such as rent, wages and taxes and direct selling expenses such as packing and transpor-
tation.

A study on prices of figs and grapes shows that the prices are too high for the most
part of the population and that the growers are not duly compensated with any raise in
consumer prices. To elucidate the causes of these facts, a study was made of the fig and
grape supply and demand factors and the system by which prices are set. An analysis
shows that the following factors affect the annual prices: annual production, season
length, population purchasing power, consumption habits, competition of similar fruits
and variations or the internal purchasing power of the money. As to daily price variation
the following factors of supply and demand were analyzed : daily shipments to Sdo Paulo,
stocks, festive days and weather conditions. This analysis shows that the raise in last years’
prices was due fo the increase in demand. Demand has greatly increased by the joint
action of a raised purchasing power of some consumer classes and increased fruit consum-
ption habits. The growers have been unable fo supply the quantity demanded. The fall
in the internal purchasing power of the money must have also contributed in raising the
prices.
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Studying the system by which the wholesale and retail prices are set, it was found
that these markets are operated on a monopolistic competition basis, as termed by E. W.
Chamberlin. In the wholesale market this situation is made possible on account of the
small number of dealers in trade and the differentiation of “product,” (there is evidence
of an oligopoly plus differentiation). Differentiation is found both in selling and buying
operations. In the retailer market the monopolistic competition is due to the great diffe-
rentiaion in “‘product’ which is favored by several factors that are ennumerated. The
consequences of these conditions are pointed out: the prices are set in a very high level,
the dealers’ margins are greater and the operation seale i8 smaller than it could be if
these markets were operated under pure competition. The possibilities of increasing the
number of wholesalers and of lessening the differentiation of the product are discussed.

The margins and profits of the middlemen int the marketing of figs and grapes are
calculated as a first step. Using the same data, it was made an [attempt to distribute the
consumer ‘'‘Cruzeiro” by the services of commercialization.

Lastly, several measures to better the commercialization are suggested, some of them
with the purpose of lessening the middlemen moncpolyc power thus increasing the bargain
power of the growers and consumers, and some others with the purpose of giving more
efficiency to the ccmmercialization. The following measures are discussed: standardi-
zation and grading services, market news, regularization and use of new methods of sale,
better and cheaper transportation services, better localization of the wholesale market,
studies on storage, studies on the use of cheaper package, tax system revision, measures
against waste, and better service to the consumers.

Further discussed is the fact that the cause of weakness of the trade of ligs and grapes
in S&oc Paulo, as in the case of all fruits in genera), is to be found, primarily, in the lack
of commercial education of the population, in the weak purchasing power of the greater -
part of the population and in the small amount of fruits commercially produced.
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