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ESTRATEGIAS DE ACOMERCIALIZA(;/T\O: CONDOMINIO X INDIVIDUAL
E SUAS CONSEQUENCIAS

Autor: Jair Ineri Lazzarotto

Orientador: Prof. Dra. Vania Di Addario Guimaraes

RESUMO

O presente estudo objetivou medir as diferencas de comercializagdo e de renda
entre dois grupos de agricultores, observando os fatores que influenciam na
formagdo de pregos ao longo de um periodo intra-ano e as estratégias de
comercializagdo adotadas. O primeiro grupo atua em conjunto, em forma de
condominio, e o segundo, individualmente, entregando a producéo para cerealistas
e/ou cooperativas ou vendendo diretamente a industria. Dentro do periodo estudado,
€ possivel afirmar que o agricultor do condominio tem muito mais seguranga na hora
de comercializar a sua producgao, e a diferenga de rentabilidade varia de 6,26% a
11,80%, sobre o valor do prego pago pelo saco de soja ao produtor da regido.
Também, se observa que o periodo sazonal de comercializagdo ndo € 0 mesmo
entre os dois grupos. O Grau de satisfagdo dos grupos difere, e muito: 78%, contra
37%; quanto aos custos de armazenagem: 89% x 13% consideram justos; e a venda
futura, também, segue indices diferentes: 28% x 37%. A diferenca de pregos
praticados vai de R$ 2,00 a R$ 3,21 a saca, no caso de disponivel para balcdo; e,
até R$ 10,00, balcao/FOB. O estudo valeu-se da observagao “in loco” junto aos dois
grupos; de questionarios; entrevistas individuais e de dados coletados no
condominio. Quanto a metodologia,os precos obtidos s&o analisados tendo por
base a MAM - Método da Média Aritmética Modvel Centralizada — periodo
2007/2011, defendido por Guimaraes e Stefanello (2003). Diante disso, €, possivel
afirmar que a estratégia ¢é vital, na medida em que da sustentabilidade as suas
acoes, motivando ou desestimulando-o a investir e/ou permanecer na propriedade.

Palavras-Chave: Agricultor; condominio; armazém; preco; rentabilidade.
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Marketing Strategies: Condominium x Individual and its consequences

Author: Jair Ineri Lazzarotto

Advisor:. Dr. Vania Di Addario Guimaraes

ABSTRACT

This study aimed to measure the differences in marketing and income between two
groups of farmers, noting the factors that influence the price formation over a period
intra-year and marketing strategies adopted. The first group works together in the
form of condominium, and second, individually, delivering production to cereal and /
or cooperatives or direct selling industry. Within the study period, we can say that the
farmer condominium has much more security at the time of its production and
marketing profitability difference ranges from 6.26% to 11.80% on the value of the
price paid for the bag of soy producer in the region. It is also observed that the
seasonal period of commercialization is not the same between the two groups. The
degree of satisfaction and a lot of different groups: 78% versus 37%, as the costs of
storage: 89% x 13% considered fair, and the future sale also follows different rates:
28% vs. 37%. The difference in prices ranging from R $ 2.00 to R $ 3.21 per bag, if
available to counter, and, to $ 10.00, balcony / FOB. The study drew on the
observation spot with the two groups, questionnaires, individual interviews and data
collected in the condominium. Regarding the methodology, the prices obtained are
analyzed based on the MAM - Method of Arithmetic Average Centralized Mobile -
period 2007/2011, and defended by Stefanello Guimaraes (2003). Faced with that,
we can say that the strategy is vital, in that their sustainability actions, motivating or
discouraging him to invest and / or remain on the property.

Keywords: Farmer; condominium; warehouse; price; profitability.
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1 INTRODUGAO

1.1 CONSIDERACOES INICIAIS'

O municipio de Ipiranga do Sul, localizado na Regiao Noroeste do Rio Grande
do Sul, € um dos poucos municipios gauchos que ainda conta com mais de 65% da
sua populagao vivendo na zonal rural, CENSO IBGE (2010). Dos 1.944 habitantes,
1.265 vivem no campo.

Contudo, entre os anos de 2000 e 2008, os agricultores atravessaram um
periodo de turbuléncia. As grandes cooperativas, com atuagdo nesta regido,
quebraram (COTREL, COTRIGO). E, ndo bastasse diversos cerealistas, com
atuacao na microrregido, também quebraram, provocando uma insegurancga total no
mercado de armazenagem e comercializagado da produgao. Agricultores chegaram a
ter prejuizos, com perda total de safras armazenadas ao longo de anos. Outros
acabaram desembolsando recursos para honrar compromissos das cooperativas,
das quais participavam na condi¢cdo de associados.

Este quadro de instabilidade criou um clima de inseguranga. O sentimento de
“‘quebradeira”, somado a ineficiéncia de instituigdes e empresas privadas (até entéao
com conduta inabalavel) motivou a desconfianga, e o0 “caos” administrativo
(envolvendo os produtores do municipio, diretamente, que ndo sabiam a quem
recorrer para resgatar o cereal depositado ou para receber valores pendentes). E em
meio a este cenario que um grupo de agricultores comega a formar o embrido do
que se transformaria no Sul Graos Condominio. Eles iniciaram as primeiras reunides
em 2004 e concluiram o processo de instituicdo do Condominio em 2007 (Anexo 1).

Os mentores do projeto? convidaram mais dois colegas e estes mais dois e mais

1 . . . . .
- Este item apenas apresenta o assunto do trabalho, visando orientar o leitor sobre a origem do
estudo.

% _ Alex Inocente e Odecir Sandri.
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dois, com caracteristicas definidas: seriedade, uso de tecnologias, inovadores,

independente do tamanho da propriedade. Escolhidos a “dedo” ®

, sendo que o que
indica (convida) se torna responsavel por sua indicagao perante ao grupo. No total,
se comprometeram em atuar coletivamente 27 agricultores, ligados a 21 familias.
Objetivo basico, construir uma alternativa de armazenagem de suas safras, diante
da instabilidade que estavam vivendo.

Definido os integrantes, a forma de atuagdo e elaborado o projeto do
Condominio (1.4 ESTRUTURA) partem em busca de recursos para financiar o
projeto de construgao de silos para a armazenagem junto ao BNDES, que financiou
todo o projeto. Os 27 integrantes se equivalem a 2,2% da populagdo rural do
municipio, Censo IBGE (2010) e detém 24% da area de plantio do municipio. Na
safra 2009, conforme a EMATER/RS (2012), o municipio de Ipiranga do Sul plantou
12.500 hectares com soja e milho. Desta area, os integrantes do condominio
plantaram o equivalente a 3.000 hectares (24%) da area agricola: soja, 70% e milho,
30%".

Apds um ciclo® de 5 safras da implantacdo do Sul Graos, a tranquilidade e a
seguranga que predomina entre os seus integrantes é visivel. O que eles aspiram é
aumentar a infraestrutura local para armazenar a produgao total de cada integrante,
que circula dentro do condominio com base no percentual de sua cota. A
capacidade instalada de armazenagem ¢é de 7,8 mil toneladas, assim distribuidas:
100 mil sacas de soja; 70 de milho e 50 para trigo. Dos cinco tubos instalados, 2 tém
capacidade de 30 mil sacas/cada; 1, de 50 mil sacas; 1, de 10 mil e o quinto, 8 mil
sacas. Capacidade Total de Armazenagem, 130 mil sacas.

O financiamento, via BRDS, foi aprovado em forma de cotizacdo. Cada

3 ™ . . ~ ;.
- Termo utilizado para designar bons produtores. Plantam com tecnologia, sdo sérios e gozam de
confianga no mercado onde atuam.

* . Dados do Condominio. > h

Ciclo refere-se a flutuacBes ocorridas em periodos superiores a um ano. E caracterizado como um indicador de
médio prazo. ®_Intra-ano-0 periodo
estabelecido no condominio Soja/Milho: 15/02 a 31/01. Trigo: 15/11 a 10/03.
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integrante tem participagdo sobre o capital final do empreendimento, segundo o
percentual de sua cota, financiada de forma individual junto ao banco, diretamente,
em seu nome, pessoa fisica. O percentual financiado € pago em prestagdes
sazonais e regula a participagdo de cada membro no dia a dia do condominio, na
capitalizacao e na estrutura de armazenagem estabelecida. Quem é dono de uma
cota de 2% podera armazenar, durante o periodo intra- ano®, por exemplo, até 2,6
mil sacas de gréos.

O sentimento dos associados é o de rendimento muito acima das
expectativas. Acreditam que passaram a agregar valor a produgdo, a partir da
decisdo de atuar em conjunto (armazenar) e comercializar as safras intra-ano,
gerando um “plus” de 8 a 12%, sobre o valor do mercado fisico/regional. A diferenca
de precos de comercializagdo varia entre R$ 3,00 a R$ 8,00 a saca, dependendo da
cultura.” Contribuem para este processo trés fatores: disponibilidade da producio,
volume a ser comercializado e qualidade do produto, o que n&o observavam

atuando individualmente®.

1.2 DEFINICAO DO PROBLEMA

O simples fato de definir uma estratégia de comercializagdo, centralizada na
armazenagem coletiva, eleva as cotagdes praticadas no mercado fisico, deste
grupo, atribuindo diferengas significativas, em relagdo aos pregos praticados no
mercado fisico: balcao/disponivel regional,quando confrontados aos obtidos pelos
agricultores que atuam individualmente? Aumentando, assim, a renda na

propriedade e motivando mudangas comportamentais? Ainda, este fator, uma vez

® _Intra-ano -0 periodo estabelecido no condominio Soja/Milho: 15/02 a 31/01. Trigo: 15/11 a 10/03.
’ - Dados do Condominio.

8 o~ . ~ . ~
- Itens que passaram a ser observados na formagdo da lavoura: qualidade do grao e tipo de grao.
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identificado, pode gerar agdes sustentaveis, melhorando o bem- estar familiar dos
seus integrantes e do meio ambiente onde estdo integrados?

1.3 JUSTIFICATIVA DO ESTUDO

A justificativa para o presente estudo parte de trés vertentes basicas. A
primeira, responder a uma necessidade do proprio grupo, de medir 0os seus
resultados, quando confrontados com os obtidos pelos demais agricultores. Neste
sentido, sera realizado levantamento junto a dois 6rgaos: setor administrativo
comercial do Condominio Sul Graos e a INTERPAS (empresa de monitoramento de
precos, situada junto ao segundo grupo da pesquisa). Levantados os pregos
praticados, dentro do ciclo definido para o estudo, medir as diferencas de precos
pagos no mercado fisico. Confrontar os mesmos, o rendimento percentual e a
diferenga por saca de soja, em cada um dos sistemas adotados.Segundo, identificar
canais de comercializacéo, os periodos mais rentaveis entre-ano, com seus picos de
preco (sazonalidade) e os custos para carregar a producdo dentro do ano.Terceiro,
definida a estratégia, qual € o grau de satisfagdo, “os medos”, o sentimento de
seguranga ou inseguranga de cada integrante dos grupos, como definem as vendas,
0 que pensam sobre os custos de armazenagem e quais as perspectivas futuras,
tragadas pelos associados do condominio.

Em comum, os pesquisados tém a capacidade de producdo, tamanho de

propriedades e o desejo de inovagao.

1.3.1 Caréncia de estudos envolvendo a questao

Muitos grupos de agricultores no pais iniciaram empreendimentos em
conjunto, mas por “N” motivos a iniciativa ndo correspondeu a expectativa. Dentro de

uma consulta estadual, identificamos o condominio Sul Graos, do municipio de
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Ipiranga do Sul — RS, como sendo um destes empreendimentos que se destacam
entre tantos. Mantidos os primeiros contatos, no segundo semestre de 2011, a
motivagao e o entusiasmo dos integrantes impressionou. Tanto que acreditamos que
a experiéncia relatada neste estudo tem tudo para servir de exemplo a agricultores
do pais que se sentem desmotivados para continuar na atividade, visto que a
rentabilidade nao corresponde as necessidades da familia e o tamanho da
propriedade tem se interposto como fator limitante, a exemplo do que vem ocorrendo
com agricultores do municipio de Frederico Westphalen, no Noroeste do RS, que
estdo abandonando o interior, conforme reportagem Jornal Nacional, Rede Globo,
edicdo de 02/11/2012 (Anexo 2). O presente estudo tem como propdsito apresentar
a experiéncia de 27 agricultores, que mudaram de postura, a partir da definicdo de
uma estratégia comercial conjunta.

Assim como os integrantes do Sul Graos foram escolhidos por indicagéo, “a
dedo™, 30 agricultores, todos, da regido de Passo Fundo — RS (15, cooperativados
e 15, que entregam a produgdo para terceiros: cerealistas), também o foram . O
proposito, identificar as diferencas e pontos idénticos entre os membros de cada
grupo. O estudo objetiva servir de referéncia na busca de respostas de rentabilidade
e comportamentais do primeiro grupo, a partir de uma estratégia de comercializagao.
Os dados apurados referem-se as safras 2007/2008 a 2011/2012.

Os precos fisicos praticados em cada periodo (recebidos e pagos no mercado
disponivel regional) serdo decompostos com base no Método da Média Aritmética
Mével Centralizada — MAM, apresentado em GUIMARAES V. D.A e STEFANELO, L.
G. (2003). Os canais de comercializagao também serdo apurados com o propaosito
de identificar eventuais diferencas na definigdo de precos pagos ao produto final e
os reflexos do processo de armazenagem sobre a formagao do precgo final: balcao,

disponivel e FOB (quando a comercializagao se da direto com industrias).
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1.4 DA ESTRUTURA

O Condominio Sul Graos tem definido apenas duas regras: O grupo é
fechado, ninguém mais entra e tem como base de funcionamento a “COTA”; O
tamanho da participagdo de cada integrante € medido pelo percentual de sua cota.
Através dele, cada membro sabe a sua capacidade de armazenagem, em funcéo da
estrutura fisica construida. A cota-capital rende na mesma proporcao sobre o capital
final da instituicdo condominio. O percentual da “COTA” € o mesmo percentual
assumido junto ao BNDS, na forma de pessoa fisica, perante o valor financiado,
quando da apresentagao do projeto. O Banco Nacional de Desenvolvimento cotizou
o valor total da divida e cobra individualmente dos seus integrantes uma prestacéao
sazonal. Ele é responsavel pela divida assumida, percentualmente. O valor
financiado em 2006/2007 foi de R$ 1.250.000,00 (um milhdo e duzentos e cinquenta
mil reais) para pagamento em 8 anos. O montante ficou dividido em 27 matriculas.

O Condominio ndo compra, nem vende, apenas administra os interesses dos
seus conddbminos e a infraestrutura montada. A comercializacido individual devera
ser autorizada previamente e é expedida via Modelo 15 de cada produtor.

Quanto aos custos para operar no condominio? O custo de armazenagem
definido é diferente para cada cultura: milho, 3,5% a saca; soja, 2,5%; trigo, 2,5%.

Toda a estrutura é enxuta, operada por dois funcionarios, especialistas em
cada setor: de armazenagem e comercializagdo. O de armazenagem é o
responsavel por manter o padrdo de qualidade exigido, tipo exportagcdo. E o de
comercializagdo define as estratégias comerciais, acompanha o mercado,
diretamente, mantendo os conddminos informados, e forma lotes, respeitando a
decisdo individual de cada integrante do condominio, em exercer ou n&o o direito de
vender o seu produto. Os lotes s&o formados com a participagdo de agricultores de
diferentes areas de plantio, independente do tamanho da propriedade, o que permite
que aquele que planta 30 hectares receba o mesmo valor pela saca comercializada
daquele que planta 100 e/ ou 600 hectares.

Cabe salientar que a armazenagem se da intra-ano. No comego de cada ano

safra os condébminos definem, com base na intengdo de plantio (area) e
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produtividade estimada, o espago de armazenagem destinado as trés principais

culturas, para aquele ano/safra, o padrao de colheita e as variedades a serem
plantadas. GUIMARAES, V. A. D. e STEFANELO, E. L. (2003), destacam:

“A sazonalidade da produgao tem implicagbes importantes

para o setor de comercializagdo. A mais 6bvia € a necessidade de

armazéns para receber a producdo durante o periodo de safra e

distribui-la ao longo do ano para consumo, que ndo tem a mesma
sazonalidade”.

O volume produzido, excedente a cota de cada conddbmino, pode ser
beneficiado no condominio, mas ndo armazenado. Este excedente sera destinado
para armazenagem em terceiros por conta e risco de cada condémino. Exemplo,
aquele que produz/ano 10 mil sacas de soja, mas a sua cota no condominio & de
6%, as 2.200 sacas excedentes a este percentual10 poderao ser beneficiadas, mas
nao armazenadas. A nao ser que o conddmino, neste meio tempo, comercialize
parte da produgdo, abrindo espago para armazenagem do excedente a cota. No
estudo de Guimaraes e Stefanelo (2003) fica claro que:

‘o estoque dentro do ano é fungdo da sazonalidade da
producdo agricola (...). O armazenamento permite uma melhor
distribuicdo da producdo ao nivel das taxas de consumo e reduz a
variabilidade dos pregos dos produtos armazenaveis, trazendo, em

consequéncia, efeitos positivos sobre a renda do produtor e
estimulando a producao dos anos seguintes”.

O Condominio esta estruturado apenas para comercializar a producgao
armazenada no ano safra, observando a sua capacidade de armazenagem. A
compra de insumos ndo segue esta mesma regra. Um dos motivos apontados € o de
que as empresas oferecem assisténcia técnica individualizada, e cada produtor
trabalha com insumos de diferentes marcas, o que tem inviabilizado iniciativas neste
sentido. CANZIANI (2001) salienta, na sua tese de doutorado, que:

“na compra de insumos os produtores rurais geralmente se defrontam

com fornecedores que compdem um mercado oligopolizado, mas que
ofertam uma ampla variedade de produtos alternativos”.

% 130.000 sacas é a capacidade total x 6% = 7.800 sacas, esta é a capacidade disponibilizada para

este condémino. Sdo beneficiadas, sem custo extra, aproximadamente, 40 mil sacas de soja, volume nao
armazenado no condominio.
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Este fator, também, tem inibido as compras em conjunto. O que se observa'?
€ a iniciativa de fornecedores que visitam o agricultor em suas propriedades com a
expectativa de fechar pacotes e, com isto, baixam o preco final do insumo. Contudo,
a iniciativa nao passa pelo condominio.

Os investimentos paralelos, na infraestrutura do Condominio (tombador,
coberturas para lenha, sede social, dormitério para equipe de descarga - periodo de
safra, terceirizada), resultam das sobras técnicas registradas em cada ciclo. As
sobras ficam com o Condominio que paga as despesas internas e reinveste o
restante em infraestrutura. Os indices observados seguem tabela padrao para cada
cultura. Os resultados sdo acompanhados através de balancetes mensais,
disponibilizados, individualmente, (Anexo2). Do balancete, também, constam as
entradas oriundas dos percentuais deduzidos para o beneficiamento e
armazenagem da produgéao, e a sua devida aplicagao.

Mensalmente, os condéminos se reunem para um jantar de confraternizagao
e troca de idéias. O jantar € organizado, todo més, por trés membros do condominio,
seguindo rodizio, que oferecem o jantar aos demais com as despesas por conta do
trio responsavel do més.

O Condominio também promove palestras de interesse conjunto. E define,
por consenso, variedades a serem cultivadas, em cada ano/safra, principalmente de
trigo. O objetivo é produzir um cereal diferenciado, que atenda aos interesses da
industria, agregando valor final a produgcdo armazenada em tubos separados.

Todas as decisbes da vida do condominio sdo definidas pelo voto. Cada
membro tem direito a 1 (um) voto, independente do percentual (%) de sua cota.

2 _pados do Condominio.
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1.5 CONTRA-PONTO

Para medir a rentabilidade dos integrantes do condominio foram definidos 5
anos-safra (2007/2008 a 2011/2012), levando em conta o inicio do processo de
recebimento de gréos de parte do Sul Graos: abril de 2007. Segundo, indicamos o
mesmo numero de agricultores, que atuam individualmente, com caracteristicas
semelhantes as dos membros do Condominio. Os indicados atuam na grande regiao
de Passo Fundo e/ou com a unidade da COOTRIJAL (Cooperativa Agropecuaria e
Industrial), unidade Passo Fundo (com pouco mais de 300 associados), a qual opera
na area da antiga COOTREL (Cooperativa Triticola de Erexim), que substituiu a
COOPASSO (Cooperativa Triticola de Passo Fundo), cooperativas que quebram no
final das décadas de 90 e 80.

Portanto, o sentimento de perda e desamparo que motivou a fundagao do

Condominio, em 2007, ja foi sentido “na pele” ™

pelos agricultores do grupo 2,
selecionados por indicagao aleatdria, mas com areas de producdo semelhantes,
entre 30 e 600 hectares. Também foram indicados associados da Cotrijal, alea-
toriamente e, com o auxilio de empresas de assisténcia técnica, apontados bons
produtores, com perfil semelhante aos do grupo 1. Este grupo ( que a partir daqui
passa a denominar-se de Grupo 2 ou 2° Grupo), contudo, devido a circunstancias
particulares, continuam associados a uma cooperativa ou optaran por atuar com
armazém proprio e/ou entregar a safra via cerealistas de suas relagdes.

Os dados coletados, junto a este segundo grupo, entre os meses de agosto e
setembro de 2012, serao confrontados com os dados coletados entre os produtores
do condominio ( denominado de Grupo 1 ou 1° Grupo). O propdsito € o de medir a
rentabilidade de cada estratégia, periodos sazonais e o comportamento dos
membros de cada grupo. Como 82% dos agricultores pesquisados, do 2° Grupo,

comercializam suas safras via balcao; os precos do Condominio, também, serao

14 . . A .
- Termo usado para designar que passou por experiéncias semelhantes.
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confrontados com os precgos balcao, praticados no periodo.

Estatisticamente, como cada grupo representa um universo pequeno de
agricultores — Condominio: 18% da populacdo rural de Ipiranga do Sul;
Individual:0,28% da populacédo rural de Passo Fundo - acreditamos que a
metodologia adotada (27 e 11entrevistados) espelhe o pensamento e a realidade

regional.
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2 CANAIS DE COMERCIALIZAGAO

A forma de comercializagdo e o modo de organizagédo dos agentes que atuam
no setor indicam claramente como os agricultores estdo estruturados para interferir
no mercado e os reflexos desta agdo sobre a rentabilidade final da matéria prima -
no caso a soja. Também, indica como cada agente esta estruturado para intervir
neste processo. Dependendo da posigdo do agricultor, frente ao mercado, a
rentabilidade final da sua produgdo pode aumentar ou diminuir. Portanto, os

resultados “a montante” e “a justante” °

sdo um somatério que culminam além da
“porteira”. Nao basta saber produzir. E importante entender como a comercializagéo
se processa (como a roda gira) para se proteger. Dependendo do canal, as
possibilidades de retorno ao produtor podem ser maiores ou menores, visto que ele
identificara os agentes envolvidos em cada processo. O canal, segundo Guimaraes
e Stefanelo, “¢ o caminho percorrido pela mercadoria desde o produtor até o
consumidor final. (...) Permitem conhecer os agentes que participam e as atividades
que desempenham no processo”.

No estudo do Condominio, os canais de comercializagdo seguem caminhos
diferentes que os percorridos pelos produtores quando atuam individualmente. No
caso, Tabela 1, 100% do volume comercializado ocorre diretamente com industrias
localizadas no estado do RS, sendo que destas, 20% também atuam como
exportadoras. Entre as industrias se destacam a OLFAR, CAMERA, BUNG,
BIANCHINI, BS BIOS e OLEOPLAN. A Comercializagao ocorre de forma direta
(40%) e via corretoras (60%). Das industrias que adquirem soja, cinco disputam o
mercado gaucho de biodiesel. Esta ligagcao direta vem gerando um diferencial
significativo no preco final recebido pelo agricultor. A agao direta exige, de parte de
quem vende, um produto homogéneo, padronizado, disponivel e volumes

significativos (lotes). Com o produto disponivel, tipo exportacdo, “na mé&o”, os

5 A montante, o que vem antes da produc3o; a justante, o que vem depois.
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membros do Grupo 1 decidem para quem desejam vender, dependendo do
momento e da necessidade do comprador. No caso do Condominio, as alternativas
de venda sao trés: via corretoras, industria e tradings. O preco é disponivel, via
industria ou FOB/Ipiranga do Sul. Nos trés casos, o valor integral é pago ao
agricultor.(Os caminhos da soja e os seus agentes, na Tabela 1). A soja vai da
lavoura para o condominio onde € beneficiada, armazenada e sai direto para o
dominio do comprador. O transporte € de responsabilidade de quem compra. O frete

da lavoura ao condominio é por conta do produtor.

TABELA 1 — CANAIS DE COMERCIALIZAGAO DE SOJA / CONDOMINIO SUL GRAOS -
IPIRANGA DO SUL

CAMERA
20%

_. | BsBIOS
10%

TS=60% Oleoplan = 5% ] o
Outras = 40% Bianchini =15%

Fonte: Pesquisa, 2012.

Ja no caso do 2° Grupo, embora os agentes finais sejam o0os mesmos, 0s
canais sofrem mudangas, na medida em que o agricultor depende de terceiros para
armazenar e beneficiar a sua produgado. Entrega para cooperativas e cerealistas, e,
apenas, um grupo seleto (18% dos pesquisados), dispde de armazém proprio. A
ponte entre o agricultor e a industria passa a ser a cooperativa, 0 cerealista ou o
préprio produtor. Os custos de beneficiamento, armazenagem, operacionais,
transporte e o lucro do agente/intermediario sdo deduzidos do preco CIF e FOB, que
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tem por base a cotagdo de Chicago; depende de onde sera entregue o grdo. O
calculo n&o é de dominio do agricultor. Com base na realidade de 29/10/2012; por
exemplo, o valor do frete a ser deduzido do Porto de Paranagua/Passo Fundo, se
equivale a R$ 4,00 a saca e o cerealista desconta mais R$ 2,00, como custo
operacional. Assim, se o valor da saca CIF é de R$ 68,00, descontando o frete,
temos o valor FOB (R$ 64,00), menos R$ 2,00 (lucro terceiro), o valor oferecido no
disponivel fica em (R$ 62,00) e o valor balcdo/Passo Fundo, oscilara entre R$ 58,00
e R$ 60,00 a saca. E para Ipiranga do Sul, R$ 57,00.

Qual o motivo desta diferenga?

A Tabela 2 define os caminhos do grdo diante desta estratégia de
comercializacdo. Os canais de comercializagcao diretos ndo sdo os compradores
finais (industrias,...) e sim as cooperativas e cerealistas que compram do produtor
(prego/balédo a ser fixado) e vendem ao elo seguinte da cadeia comercial, deduzindo
do valor final pago ao agricultor seus custos operacionais e o lucro proprio do
negocio. Assim, custos de armazenagem, transporte e mao de obra ndo é de
responsabilidade de quem vende e sim de quem compra, sendo que a diferenga na
transacao final vai cobrir os riscos assumidos pelos comerciantes. O agricultor,
neste caso, ndo dispde mais do produto e a sua venda, normalmente, ocorre em
nivel de balcédo (82%, conforme a pesquisa). O agricultor fica sujeito a fixacdo de
preco por parte das cooperativas e dos cerealistas e ndo da Bolsa de Chicago, que
indica os pregos das commodities agricolas no mercado internacional.
Regularmente, quem vende a CIF sdo os comerciantes que dispdéem de estrutura
prépria para deslocar a produgéo até o Porto (via Rodovia e/ou Ferrovia), conforme
contrato firmado. Quem passa a operar no mercado, neste caso, € quem compra e
ndo quem vende (produz). Estes, conforme GUIMARAES E STEFANELO (2003) é
que operam com os demais agentes interligados as diversas etapas do processo de
comercializagdo. A segunda situagdo, dos agricultores que possuem armazem
proprio (18% do universo pesquisado), estes vendem direto para a industria e
passam a receber preco disponivel/Passo Fundo e/ou FOB industria, dependendo
da necessidade de matéria prima.

Nos dois canais de comercializag&o, agricultores que, em anos determinados,

colhem acima da capacidade de armazenagem e/ou da cota habitual, armazenam o
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excedente em silos de terceiros (cooperativas ou cerealistas). No primeiro caso
(Condominio), o excedente chega a 6%. Mas ele centraliza suas vendas via
corretores,( 60%) e 40% do volume armazenado € comercializado diretamente com
as industrias ou tradings; Ja, no 2°, 82% da produgao é entregue a cerealistas e
cooperativas. Dos que contam com armazém proprio, estes, normalmente recebem
preco diferenciado (de disponivel, quando ndo FOB), a exemplo do que € pago para
o grupo 1. Contudo, a Tabela 2 deixa claro que mais de 50% dos agricultores
pesquisados atuam no mercado através de cerealistas. Estes, para manter fiel os
agricultores/clientes oferecem, segundo CANZIANI (2001), acompanhamento
técnico e venda de insumos durante todo o ano. Procedimento semelhante ao
oferecido pelas cooperativas que detém uma fatia de 23% do mercado'®. Em
relacdo ao Grupo 17? A situagéo se inverte, 100% operam no condominio, os 6% de
producdo excedente, que supera a cota-parte, sdo disponibilizados a terceiros ou
diretamente a industria, visto que o agricultor pode beneficiar o grédo usando a
estrutura do Condominio e armazenar o excedente extra Condominio.

Quando somado, dos integrantes do 2° Grupo, o volume armazenado ( para
venda posterior), em armazéns de terceiros e/ou cooperativas, o percentual chega a
77%. Na Tabela 2, a cooperativa recebe a soja do produtor e vende para as
industrias, tradings e corretoras, mesmo caminho seguido pelos cerealistas. Ja, na

Tabela 1, o caminho é inverso, a variante é repassada ao produtor, via Condominio.

' _ Dados levantados durante a pesquisa.
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TABELA 2 — CANAIS DE COMERCIALIZAGAO DE SOJA/ AGRICULTORES/ INDIVIDUAL
- PASSO FUNDO

/
¥ w
COOPERATIVAS Industrias CEREALISTAS
/ 23% 23% 54%
/
/
7/
/
/ . -
/ \
/ CORRETORAS EXPORTACAO/DIRETA TRADERS !
/ e — !
/ e ’l
T T T T T T T T T T T e e - /
// /
\ J/
\\ //

Fonte: Pesquisa,(2012).
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3 REVISAO BIBLIOGRAFICA

Trés autores sao base deste estudo. O primeiro, José Canziani, tese de
doutorado (2001), onde estima o grau de importancia (ou relevancia) da gestéao
estratégica e operacional por area administrativa, segundo as diferentes empresas
agropecuarias referenciais, em destaque a de comercializag&o, objeto deste estudo.

Segundo, Vania Di Addario Guimaraes e Eugénio Stefanelo (2003),
descrevem a composigao, estrutura e fungbes do setor de comercializagdo de
produtos agropecuarios, bem como fatores que influenciam na analise de mercado e
na formacao de pregos, permitindo mensurar os movimentos basicos dos pre¢os no
mercado fisico, objeto da pesquisa. Da mesma autora at. al. (2003 — 2010) serao
observadas consideragdes sobre comercializagao via condominio entre produtores
do Parana (2001), e a tese de doutorado sobre Armazenamento de Milho no Brasil
com um Modelo Dinédmico de Expectativas Racionais, (2001).

Através destas obras, foi embasado, teoricamente, o presente estudo,
com o proposito de medir e diferenciar as estratégias comerciais adotadas pelos
grupos em foco e definir a rentabilidade real de cada agdo. O propdsito € apurar os
resultados mais rentaveis, seus reflexos, e os fatores que geram as eventuais
diferencas, permitindo, assim, que o agricultor, ao tomar conhecimento deste
trabalho, tome ciéncia dos mecanismos e da fungdo dos agentes na formagao do
preco do seu produto.

Também, seguindo esta linha de pensamento, ndo se poderia deixar de
buscar informagdes e as observagdes de Fernando C. Peres (2008). O prof. Dr.,
PHD, define, na sua obra, o agricultor como um empreendedor, e justifica o seu
comportamento a partir do seu contexto, permitindo uma compreensao sobre a sua
atitude de resguardar-se, desconfiar, “pagar pra ver”, que dentro de uma economia
globalizada e extremamente competitiva exige dele agbées que somam com o outro.
Esta abertura foi encontrada entre os membros do Grupo1, que, para fugir de uma
situagdo de inseguranca, buscou, “no outro”, uma forma de quebrar paradigmas e
manté-los no campo. Hoje, integrantes deste grupo (Apéndice 2) declaram que “tém
de confiar em outras pessoas seérias, honestas. Trabalhar em conjunto. E tendo os
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mecanismos, da certo, funciona e “vai embora”. E uma pena n3o ter feito antes” '’.

Por isso, este comportamento registrado em Ipiranga do Sul, entre os integrantes do
Condominio Sul Graos, vem ao encontro da analise que Peres descreve no seu
estudo. A competitividade dos mercados esta a exigir mudangas de comportamento
frente aos mercados. Quem estiver mais bem estruturado, organizado e preparado
para agir em favor deste mercado podera obter melhores resultados. E isso que sera
demonstrado..

Como complemento de informacgdes, também, foram consultados autores de
teses a exemplo de Cella (2003); Stefanelo (2011); Moraes (2002). Pesquisou-se
diversos levantamentos realizados em diferentes periodos por Instituicdes oficiais, a
exemplo da EMATER/RS (2009, 2012); CONAB (2012); IBGE (2011).

As principais fontes de pesquisa citadas foram importantes no
desenvolvimento do curso de pds-graduacdo em Agronegocio, da Universidade
Federal do Parana. Esta monografia, outrossim, busca reforgar os conhecimentos
adquiridos de forma pratica, na analise de um fato presente e inédito na regido
Noroeste do RS.

Cabe destacar que o Condominio Rural Sul Graos colocou a disposigao,
para pesquisa, 0s seus arquivos contendo balancetes com o movimento comercial
registrado no periodo de 2007/2011 e toda a sua estrutura administrativa (Anexos 1
e 3), de onde foram apurados os pregos correntes e dados complementares. Postura
que permitiu medir, com total isengdo, os resultados apurados, desde a sua
fundacéo, e divulga-los para conhecimento do setor, incentivando, quem sabe,
iniciativas semelhantes na regiéo.

Logo, as fontes citadas foram importantes na construcdo de uma visdo ampla
sobre o processo de comercializagdo agricola, tendo por base a cadeia produtiva da

soja, principal fonte de renda para os grupos pesquisados.

v Citagdo transcrita de depoimentos, na integra.
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4 SUSTENTAGAO TEORICA DO ASSUNTO

A falta de rentabilidade do setor agropecuario vem desestimulando a
permanéncia dos jovens na agricultura. Dados do Censo 2010 do IBGE indicam que
a populagéao rural brasileira vem decrescendo, anualmente. Se em 1930, segundo
Fernando C. Peres, 80% da populagao vivia no campo; na década de 70, conforme
o mesmo autor, menos de 30%; e neste inicio de século XXI, a relagcado se agravou.
No Rio Grande do Sul n&o é diferente. Em Passo Fundo, por exemplo, um municipio
até ha pouco com sua economia firmada no setor primario, hoje (2012), o PIB da
agricultura representa apenas 6,9% de toda a riqueza do municipio. E a populagéo
rural se equivale a 4.712, de 184.000 habitantes (2.6%). A redugédo populacional
também se observa na regido da grande Passo Fundo. Dos 327.633 habitantes,
56.882 vivem no interior (18%). Fendbmeno oposto se verifica no municipio
pesquisado neste estudo. Da populagdo de 1944 habitantes, mais de 65% vive na
zona rural.

O papel das cooperativas e de empresas privadas no incentivo a permanéncia
no interior € fundamental, seja através da introdugédo de novas tecnologias, busca de
nichos de mercado, até a definicdo de estratégias para comercializagdo. No estudo,
fica claro que a quebra de uma cooperativa e/ou empresa privada exerce influéncia
negativa sobre a rentabilidade do grupo familiar, e, com isso provoca a
desestruturacdo, inseguranga e a insatisfagdo com o setor de produgao, que passa a
nao responder as expectativas individuais e familiares.

Neste estudo, ndo se buscardao explicacdes para os motivos das quebras
eventuais de cooperativas e empresas que atuam no setor de comercializagao, nem
sobre os reflexos sobre o setor de producgdo regional deste tipo de insucesso. O
propodsito € o de medir se o fato de agricultores “interagir” entre si, para comercializar
suas produgdes, abre vantagens ou ndo sobre aqueles que atuam individualmente
(entregando suas safras para terceiros e/ou cooperativas), mesmo quando operam
dispondo do mesmo nivel tecnolégico, area de plantio e de produtividade.

Um segundo fator a ser observado na analise € o fato de um dos grupos

contar com armazém a disposicao, para armazenar e deixar disponivel parte ou toda
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a producao. Este fator pode desequilibrar o mercado, gerando expectativa maior em
relacao a rentabilidade final de cada safra.

E a forma de comercializacdo define os canais de comercializagdo. Estes
influenciam na formacdo dos pregos pagos ao produtor, mas em que nivel de
diferenga? Esta, quando deflacionada continua ascendente, perante a evolugao dos
precos da economia como um todo? Até que ponto? (Capitulo 2).

A necessidade de produto, em virtude da demanda aquecida e de fatores que
influenciaram na quebra de produgao ou vice versa, dependendo do ciclo, equilibram
ou abrem vantagens significativas na relagdo comercial entre os grupos?

Esta analise apura as diferencas de precgos, independente do ciclo, motivadas
pelos fatores fundamentalistas (Oferta e Demanda), e os seus reflexos sobre o preco
pago ao produtor. Mas deixa claro que a estratégia de comercializagao é fator
determinante na rentabilidade da lavoura, apesar da vulnerabilidade do mercado.

Sem duvida, o confronto destes dados permitira uma visdo ampla sobre o
comportamento do processo comercial. Como se posicionar frente a ele, nos
diferentes periodos, na expectativa de obter melhores resultados para cada safra, é
determinante. O ato de armazenar e vender a produgao € tdo importante quanto
definir a variedade, ciclo e periodo de plantio. Ele fecha todo o esforgco de uma safra,
com reflexos sobre o passo seguinte e no comportamento familiar e social dos
envolvidos, conforme destacam os entrevistados neste estudo. O trabalho inédito
permitira aos produtores ter uma visdo ampla da engrenagem deste processo,
colaborando para a compreensao do papel de cada agente e sua fungédo dentro de
cada fase, permitindo uma convivéncia mais salutar entre eles (quem sabe,
amenizando o indice de desconfiangas) e, assim, que ele se torne “agente” do
préprio negocio. Esta € uma aspiragédo do autor e ndo o objetivo do estudo.

As respostas interpostas ao estudo serdo importantes para os dois grupos,
uma vez que todos os envolvidos na pesquisa sdo agricultores bem sucedidos em
suas areas. No Grupo1, antes da formagao do condominio, muitos ja se preparavam
para abandonar o campo, quando nao era a familia, eram os filhos que
manifestavam o desejo de procurar novas alternativas nos centros urbanos. Neste
sentido, o estudo tem, também, o propdsito de sinalizar os principais fatores que

estdo contribuindo para ampliagdo e/ou estagnagao da renda, dentro do foco da
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pesquisa e o0s que estdo contribuindo para a ampliagdo da renda familiar,
estimulando os investimentos e a permanéncia no campo, ja que o fator renda é
crucial. Sem lucro real, o agricultor acaba desestimulado e propenso a mudar de
ramo. Neste campo, impera a confianga que deposita nos agentes comerciais.
Quando esta se rompe — diante de insucessos relatados no Capitulo 1 — ele se
abala. A experiéncia dos integrantes do Condominio demonstra que o mercado é
dinamico e apresenta solugdes, desde que se atue nele integrado as regras de cada
cadeia produtiva, tanto que os personagens da analise lamentam o tempo perdido, e
apontam a iniciativa como o melhor negdcio de suas vidas.

Para entender esta dinamica, o estudo confronta os resultados obtidos pelos
dois grupos principais e, ao mesmo tempo, sinaliza a diferenga existente entre os
precos praticados no mercado fisico regional, destacando trés situag¢des: venda
balcdo, venda disponivel, venda FOB'8/Passo Fundo (soja entregue na industria),
com o0s precos praticados via condominio. A venda balcido é a mais praticada na
comercializacdo através de cerealistas e cooperativas. Disponivel, o produto esta
normalmente armazenado na propriedade, tipo exportacdo, e € comercializado em
momentos pontuais e o FOB — quem, comumente paga preco FOB, sédo as
industrias para cerealistas e cooperativas e/ou produtores com lotes expressivos a
disposicdo. A mudanga comportamental entre os grupos que tragam estratégias
diferentes na comercializagcdo da producdo € medida, ou seja, aponta-se as
diferengcas na decisdo da venda, momento da venda, armazenagem, forma de
venda, seguranga no poés-colheita e, frente aos fatores que influenciam no sobe e
desce dos pregos. A diferengca no comportamento de ambos os grupos demonstra
que a estratégia comercial influi, psicologicamente, no comportamento de cada um,
dentro do seu contexto. Apesar de os agricultores pesquisados estarem no mesmo
nivel de produgdo, com produtividades e areas de plantio semelhantes, o
comportamento, frente ao mercado, ndo € o mesmo. As diferengas se solidificam,

em maior ou menor grau, a partir da rentabilidade (pds-safra), que, por sua vez,

18 Preco FOB é uma expressao muito utilizada em cotagdes internacionais de mercadorias, quer dizer
Free On Board (prego livre a bordo). O prego ofertado cobre todas as despesas e riscos do produto até que este
seja colocado, efetivamente, a bordo do navio no pais de embarque, sem a contratacdo do frete internacional
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provoca fissuras no contexto diario dos grupos. Os reflexos psiquicos desta agao
servem de sugestao para posteriores estudos.

José Canziani, na sua tese (2001) destaca o grau de importancia apurado
junto a agricultores de Castro e Campo Mourdo, PR, para a Gestao Estratégica da
Comercializagdo e Operacional da Comercializagdo'®. O Grau apurado para GE de
Comercializagdo ¢ 3 e Operacional, 4%°. Diante disso, os agricultores consideram,
numa escala de 1 a 5, o ato de tragar estratégias e alargar o campo de
relacionamentos comerciais sem grande importancia (regular/neutro), e o da compra
direta de insumos e venda da produg¢ao bem mais relevante(4). Este comportamento
€ observado na regido de Passo Fundo com os agricultores que atuam
individualmente, e, normalmente, deixam a tarefa de definir a parte de gestao
estratégica e, até mesmo operacional, as cooperativas e cerealistas que fazem
“pressao sobre o produtor rural para que ele seja fiel na entrega da sua produgao”.
(CANZIANI, p. 217, 2001). Esta situagdo de conforto ndo se observa entre os
produtores que atuam no Condominio. Mesmo nao comprando 0s iNsSUMoOS no
conjunto, eles trocam idéias e definem posi¢cées valendo-se de pacotes oferecidos
pelas empresas de insumos?!, e na gestdo operacional assumem toda a
responsabilidade, sendo assessorados por especialista contratado, o que responde,
em grau maior, a sua expectativa de renda. Em contrapartida, a satisfacdo deste
grupo, de safra a safra, aumenta, gerando reflexos positivos sobre o comportamento
familiar. "Os reflexos atingem toda a familia, os filhos, a mulher. A convivéncia ficou
melhor. Brigamos menos. Serve como um incentivo. Vocé vé que vale a pena

produzir’. (Apéndice II) %-.

Y Escaladelas. 1, muito baixo; 5, grau maximo.

20 . . J . .
- GE Comercial, é compra. Estabelece estratégias de relacionamentos com clientes e fornecedores
(comunicagdo); GO Comercial = venda da produgdo e compras de insumos

2 Depoimentos relatados por agricultores pesquisados.

> _Todos os depoimentos coletados, confira no Apéndice Il.
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4.1 IDADE

A idade entre os membros dos grupos ndo € homogénea. No caso do
Condominio, proposito deste estudo, ela oscila entre 30 a 72 anos. E o grau de
instrucdo € misto. 44% dos associados nao concluiram o Ensino Fundamental,
contra 11% que concluiram o 3° grau e especializagdo (Tabela 6). E 74%,
classificados como pequenos ou médios proprietarios, detém entre 1,8 e 6,2
Médulos Fiscais Regional.?® Apenas 26% contam com area de terra, cadastrada no
Condominio, de até 16 mddulos fiscais. Mesmo assim, nao ha diferenciagao no valor
pago pela produgcdo armazenada no Condominio.

De 2007 a 2011, ciclo analisado, a média de produtividade dos dois grupos é
52 sacas por hectare. A melhor produtividade média foi obtida na safra 2010/2011,
55 sacas, no Condominio, e 59,5, no Individual. A média mais baixa foi registrada na
safra 2011/2012 (seca), 48, 44 sacas/hectare.

TABELA 3 - AREA, FAIXA ETARIA E ESCOLARIDADE DOS MEMBROS DO
CONDOMINIO.

CONDOMINIO
Hectares % IDADE % ESCOLARIDADE %
30a70 13 48,0 30a40 4 15,0 Fundamental/Incompleto 12 44,44
71 a 100 7 26,0 41a50 6 22,0 Fundamental 8 30,0
101 a 250 7 26,0 51a60 12 44,0 2° Grau 4 15,0
61a72 5 19,0 3°/Po6s-Graduagao 3 11,0

Fonte: Condominio Sul Graos

4.2 ARMAZEM

Mas onde armazenar? 51% dos membros do segundo grupo entregam a

safra para cerealistas, contra 31% para cooperativas, e 18% contam com armazém

2 Moddulo/Passo Fundo, 16 hectares.
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préprio. A estratégia de comercializag&o, no entanto, é a de que 54% deles vendem
para os cerealistas, 23% as cooperativas e 23% interagem no mercado?®*. Ja 100%
dos agricultores do primeiro grupo armazenam via Condominio, apenas o excedente
(6%) depositam em armazém de terceiros, normalmente cerealistas e/ou direto na
industria para comercializagao posterior. Mesmo passando da “cota” o associado do
condominio pode beneficiar o produto e entrega-lo para armazenagem junto a
terceiros ou industrias. Normalmente, o excedente vai para industria.

Questionados quanto ao custo de armazenagem, a reagao dos dois grupos foi
imediata, mas totalmente opostas entre si. Enquanto 89% dos integrantes do
Condominio consideram justo; e 11% regular a taxa de 2,5% repassada; os que
atuam individualmente consideram o valor pago para armazenagem de regular a

alto, conforme Tabela 4.

TABELA 4 - CONSIDERA CUSTO DE ARMAZENAGEM AGRICULTORES PASSO
FUNDO.

Custo de Armazenagem
-
Regular l 38%
|
Justo l 13%

|

Baixo I 25%
|

Alto b I25%

Média

Fonte: Pesquisa in loco (2012).

Na armazenagem da soja, os custos repassados representam entre 4 e 5%

sobre o custo pago para o saco da soja ao produtor do 2° Grupo, que normalmente

** _ Entende-se por interagir a venda mista, principalmente por parte dos grandes produtores e/ou

que dispGe de armazém préprio (18%).
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fica na ordem de R$ 2,40 a saca, pela média do periodo®. No caso do Condominio,
o desconto para armazenagem da soja (ou custo operacional) é de 2,5%, média de
R$ 1,40 a saca. Mas com este desconto, ele adquire o direito de participar das
atividades administrativas do Condominio de beneficiar toda a producgao,
participagdo nas sobras, capitalizacdo e a comercializagdo conjunta, se assim

entender.

4.3 VENDA

A venda da producdo é fatiada em cinco momentos. Ocorre de forma
antecipada, pelo sistema Troca-Troca, na safra, para atender compromissos
assumidos e de ocasidao (momentos de pico). Grande parte das vendas s&o “de
ocasidao”. Entre os grupos existe diferenga gritante na venda antecipada. Enquanto
para o segundo, ela aparece em terceiro lugar, no primeiro, ndo soma dois digitos e
estd em quarto lugar. A justificativa € obvia: quem esta operando sem armazém
préprio busca assegurar pregos futuros que respondam parte de suas expectativas.
No caso do Condominio, tendo sempre o produto disponivel, a grande maioria
prefere vender apenas para cobrir despesas de formacao da lavoura, e aguarda a
tendéncia do mercado para se posicionar. Nos dois casos, a venda na safra supera
20%, conforme Figuras 1 e 2.

> g computado no célculo Entrada e Saida da soja, RS 1,78 a tonelada, cada; pré-limpeza, RS 2,68 a
tonelada; armazenagem quinzenal, RS 2,46 a tonelada; secador, 13,28 a tonelada até 16% de umidade, acima,
mais RS 1,20 a tonelada. Dados coletados junto 3 cerealistas locais.
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FIGURA 1 — COMO COMERCIALIZA/INDIVIDUAL - SAFRA 2007/2011

ESTRATEGIA DE VENDA
individual

6%

42% 21%

14%

m Antecipada ®NaSafra = Compromisso ®Deocasido ®=Troca

Fonte: Pesquisa (2012)

FIGURA 2 — COMO COMERCIALIZA/CONDOMINIO

COMERCIALIZAGAO SOJA

VENDA
5% 7%

50%

m Antecipada ®NaSafra ®=Compromisso ®Deocasido ®Troca

Fonte: Pesquisa (2012)

Na decisdo da venda, foi possivel constatar fontes importantes para a
tomada de decisdo. Durante a pesquisa realizada, entre os meses de agosto e
setembro de 2012, foram formuladas seis perguntas com resposta estimulada.
Diante da planilha, com as indicacgdes, o entrevistado poderia apontar mais de uma
resposta deixando transparecer suas preocupagdes. Os quesitos sdo sinalizados
nas Tabelas 5 e 6. Entre os membros do Condominio, das seis questbes, apenas 4
foram sinalizadas. Fontes de confianca e quando o preco baixa nao receberam
nenhuma indicagao. Apéndice 1.
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TABELA 5 - COMO DECIDE A VENDA — CONDOMINIO

FATORES QUE INFLUENCIAM NA DECISAO
DE VENDA
condominio

Informacao

Qdo prego sobe

EComo decide a VENDA
Pagalnvestimento +lucro

Deixa para
Coop./Cerealista/Condomi..

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fonte: Pesquisa (2012).

TABELA 6 —- COMO DECIDE A VENDA - INDIVIDUAL

Deixa p/ Goop./Cereal
Pagalnv.+Lucro
Consulta Fonte de Conf.
Prego Comegaa baixar
Udo o PregoSobe

Informagéo

Fonte: Pesquisa (2012).

Ja, os agricultores do grupo dois nao fizerem nenhuma referéncia as
proposi¢des: “deixa a cargo da cooperativa, cerealista; e quando o prego comecga a
baixar”. Em relagdo ao que mais preocupa no momento da venda, a volatilidade dos
precos se destaca. E quando vender, eles levam em conta o fator informacéo, mas
buscam “pagar as contas” e obter uma margem de “lucro”. Nao escondem o medo
de perder (ou deixar de ganhar) na tomada de decisdo. Assumem a necessidade do
lucro em cada transacao, independente da estratégia adotada.
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Em primeiro lugar, os dois grupos destacaram que o sobe e desce dos
precos, € o que mais temem. A possibilidade de perder (deixar de ganhar) vem em
segundo lugar, e, em terceiro, 0 medo de perder de fato (deixar de vender), de
deixar de “bater o martelo” e o prego despencar. Estes s&o os trés maiores temores

dos agricultores pesquisados. Detalhes nas Tabelas 7 e 8.

TABELA 7 — CONDOMINIO — O QUE MAIS INCOMODA O AGRICULTOR NO MOMENTO
DA VENDA

O que mais incomoda na hora
da VENDA

A poscibilidade de perder

Wede de deixar de ganhar W Média

Sobe e desce do mercado

0% 10% 20%  30% 404 H0%  60% 70%

Fonte: Pesquisa, (2012).

TABELA 8 — INDIVIDUAL - O QUE MAIS PREOCUPA O AGRICULTOR

O QUE MAIS INCOMODA NA DECISAO DE
VENDER OU NAO

Possibilidade cle Perder 38%

Media

Medo de deixar de ganhar 6%

SobeeDescedos pregos 56%

Fonte: Pesquisa, (2012).

O fator de contar ou ndo com armazém, a seguranga ou inseguranga que este

fator gera entre os agricultores,os custos de armazenagem, a definicdo de
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ferramentas que auxiliem na decisdo de carregar ou vender a produgdo e o que mais

pesa no momento de “bater o martelo”®

, Sao elementos que pairam sobre as costas
do produtor. E o peso deste fator pode ser maior ou menor dependendo de como ele
se posiciona no mercado, de como ele estad estruturado. Para compreender o
processo de formacgao de precgo e identificar oportunidades ou possiveis parceiros,
ele precisa estar atento e muito bem informado. Neste sentido, de um lado, 27
agricultores se reuniram, formaram um condominio e atuam em conjunto; do outro, o
agricultor que opera individualmente, mas conta com o respaldo de um cerealista
e/ou de uma cooperativa. E de outro, aquele que atua individualmente e tem seu
préprio armazém, tocando o negdcio sozinho. Os trés buscam o lucro para continuar
a operar na atividade. Mas quem vem obtendo a melhor margem? E como se
formam os pregos regionais, no mercado fisico? Detalhes no Capitulo 5. Cada
estratégia, sobretudo, gera os seus resultados. Medir estes € um dos propdsitos do
estudo,visto que as duas situagbes tem agentes diferentes e canais diferentes de
comercializagdo, cada qual com os seus custos. Os dados a seguir podem contribuir
para que o agricultor domine, cada vez mais, os fatores importantes que influem na
formacao de preco, servindo de estimulo para aumento de produgao e rentabilidade

da propriedade.

26 .~
- Tomada de decisdo
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5 MATERIAL E METODOS

Diante da afirmagao por parte dos integrantes do Condominio de que estédo
recebendo um valor diferenciado por saca de cereal depositado, de 8 a 12% do valor
praticado no mercado fisico/regional, o estudo visa medir, de forma inédita, se a
margem, que parece ganho (“plus”), se confirma como média geral ou trata-se de

" 27 relativo. Ainda, a diferenca

uma diferenga pontual, relativa.Nao de um “plus
relativa, quando confirmada, se equivale aos indices preconizados. Os integrantes
do Condominio acreditam que o retorno financeiro se tornou efetivo, motivando
novos investimentos na atividade e agregando os demais membros da familia na
producao agricola, a partir de 2007, quando os resultados positivos comegaram a
motivar investimentos na producgédo. E mais, este “plus” — uma vez confirmado -
representa ganho real? No caso afirmativo, até quanto?

A busca destas respostas se soma ao objetivo principal do presente trabalho:
identificar diferengcas e rentabilidades entre os grupos a partir das diferentes
estratégias de comercializagao adotadas. No primeiro momento, foram apurados os
precos nominais (correntes) recebidos por ambos os grupos, junto as fontes ja
identificadas. No levantamento, foram definidos pregos de balcdo, disponivel e
recebidos pelo Condominio, praticados durante o ciclo 2007/2011, e confrontados
entre si. Os precos disponiveis e recebidos pelo Condominio (série temporal), num
segundo momento, foram deflacionados com base no IGP-DI da Fundagao Getulio
Vargas. Uma vez deflacionados, comega o processo de comparagdo. 1° passo:
compara-se as médias do preco disponivel, recebidos pelo Grupo 2, com a média
dos precos/balcédo, recebidos por 82% dos agricultores deste grupo; 2° passo:
apontar as diferencas de valor, e percentualmente, (%) entre os pregos

relacionados. 3°: Cruzar os pregos obtidos pelos integrantes do Condominio com os

27 ;. .
— Acréscimo, lucro, mais.
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do Grupo 2, nas duas situacgdes, sinalizando as respectivas diferencas. Os precos
de balcdo s&o utilizados, apenas, para medir a diferenca corrente (nominal),
normalmente, calculada pelo agricultor. Nao foram deflacionados. 4° passo: Uma vez
deflacionados os valores correntes, foi calculada a MAM — Média Aritmética Movel
dos pregos, a qual constata a mudangca de tendéncia e acompanha o seu
desenvolvimento, ou seja, como os pregos oscilam ao longo do ano, influenciados
pelo calendario agricola, GUIMARAES e STEFANELO, (2003), para, em seguida,
buscar os indices: indice Estacionario de cada ciclo e a respectiva Média Aritmética
de todos os indices Estacionais, calculados, mensalmente, para, entdo, chegarmos
aos Indices Sazonais de cada més, apontando, assim, “o quanto os precos
praticados, em cada més do ano, estdo acima ou abaixo do preco médio do ano”,
em cada um dos casos. E por ultimo, 5°: Calcular a dispersao média sinalizada pelo
indice de Irregularidade. O propdsito da metodologia citada é o de identificar as
variaveis existentes e os movimentos de maior ou menor ganho: os reflexos da
oferta e demanda dentro de um mesmo ano safra (intra-ano); entender as diferengas
nos custos de comercializagao; avaliar os custos dos agentes e os indices sazonais.
Com base nestes dados, sera possivel avaliar o desempenho de cada grupo, dentro

do ciclo proposto.

5.1 MATERIAL

O estudo compreende levantamento de dados (balancetes), obtidos junto ao
Condominio, desde a sua instalagdo oficia,b, em 04 de abrii de 2007.
Simultaneamente, um questionario contendo 14 perguntas (Apéndicel1) foi
distribuido, em maos, para cada integrante do grupo, com prazo para responder e
entregar diretamente no Condominio. Dos 27 questionarios entregues, 100% foram
devolvidos contendo informagbes sobre a propriedade: area, producgao,
produtividade. Mercado: pre¢co de comercializagdo para anos-safra 2007/2008,
2008/2009, 2009/2010, 2010/2011 e 2011/2012 e a expectativa de cada integrante.

O material foi entregue durante encontro no dia 08 de agosto de 2012. Contudo os
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precos recebidos pelos agricultores, nas respectivas safras, foram obtidos junto ao
Departamento Administrativo do Condominio, o que permitiu a realizagdo do
levantamento, de forma precisa, e a analise relativa dos valores recebidos em cada
ano-safra.

Paralelo, e, individualmente, os agricultores do Condominio Sul Graos foram
entrevistados com objetivo de identificar mudangas comportamentais. Cinco
perguntas foram formuladas para todos os integrantes, nas quais discorreram sobre
os motivos que os levaram a atuar em conjunto, mudangas ocorridas, nivel de
seguranga, grau de satisfagdo e desafios (Apéndice 2). O mesmo questionario, com
12 questdes, foram entregues a 30 agricultores com perfil semelhante ao dos
integrantes do primeiro grupo (Condominio). O material foi entregue, pessoalmente,
e/ou em empresas de assisténcia técnica e na cooperativa local. Destes, 11 foram
devolvidos, 63% dos questionarios. Quanto a area da propriedade? 55% dos
entrevistados sdo pequenos agricultores, com até 4 Modulos Fiscais, e 45%,
possuem de 11 a 31 modulos. Observa-se que, os integrantes deste grupo (2)
encontraram dificuldades para responder a questdo 12, sobre precgos recebidos nas
diferentes safras. Muitos devolveram o questionario deixando a questdo em branco.
Outros (em que o questionario foi entregue em maos), simplesmente desapa-
receberam, mesmo tendo se prontificado a participar da pesquisa. Dos 11
agricultores que devolveram o material (0,26% da populagéo rural de Passo Fundo),
80%, também, atravessaram turbuléncias econémicas, como quebra de
cooperativas e empresas do setor, mas em décadas diferentes (principalmente nas
de 80 e 90). O proposito da pesquisa, junto a este grupo, é o de levantar
informagdes otimizadas para identificar fatores comportamentais de forma a analisar
a posigao de seus integrantes frente a mesma questao e a influéncia da estratégia
adotada sobre este comportamento.

Os precos recebidos pelos agricultores da regidao de Passo Fundo (Grupo 2)
foram pesquisados junto a INTERPAS (Empresa que realiza o monitoramento dos
precos de compra dos principais cereais comercializados diariamente, e divulga,
através do programa Cotagbes & Mercado, veiculado em horarios diferentes na
Radio Uirapuru, com audiéncia regional — via Internet e através de boletins

especializados, com assinantes em diferentes municipios do estado).
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O levantamento de dados junto a INTERPAS apurou as cotagdes disponiveis
e de balcao, indicadas, diariamente, pelo mercado comprador - mercado fisico -
dentro do periodo em analise.

Os precos recebidos pelos agricultores do 1° Grupo foram coletados junto ao
departamento comercial do Condominio.

Daqui em diante, serdo confrontandos estes pregos: precos disponiveis de um
lado, recebidos pelos integrantes do segundo grupo, com os pregos recebidos pelos
do 1° grupo: disponivel e FOB. Os integrantes do segundo grupo, raramente
recebem preco/FOB. Eles recebem, conforme Capitulo 4 — preco de balcdo e
disponivel. Os canais de comercializacdo destes ndo sdo os mesmos do primeiro
grupo, por isso também serdo calculados, para confronto, pregos presentes com os
de balcio. Os precos disponiveis, nos dois casos, foram deflacionados?.

Quais sdo 0os meses em que 0s pregos sao mais positivos, atingindo picos
favoraveis e menos favoraveis a comercializagdo? Muitos agricultores acreditam que
o melhor momento de vender a safra (ou parte dela) € no periodo em que as sobras
de semente de soja sdo comercializadas, entre novembro e dezembro. Esta posigao
se soma a de milhares que acreditam que o melhor momento para casar € maio,
outros, dezembro. Que as vendas de brinquedo crescem de outubro a dezembro,
por causa do dia da criangca e do Natal. Existem periodos que resultam de um
somatodrio de indices, no caso de producdo, entressafra, desencadeando reagdes
positivas ou negativas no mercado. A agricultura sofre variagdes sazonais. Os
fatores que influenciam estas variagbes causam consequéncias diretas sobre a
‘oferta” e “demanda” de produtos. A variagao climatica, por exemplo, afeta a
producdo agricola nos diferentes continentes, que repercute diretamente no
mercado internacional — via Bolsa de Chicago. Chuva em excesso na germinagao do
milho, com vendaval e granizo, pode significar necessidade de replantio, como foi o
caso, safra 2012/2013, no Brasil. Por conseguinte muitos agricultores desistirdo do
replantio para plantar soja, aumentando a area do cereal. Como consequéncia disso,

a Bolsa de Chicago fechou, no dia 29/10/2012, com baixa superior a 30 pontos, e os

*® Deflacionar é “ comparar a evolugdo dos pregos recebidos pelos produtores de um produto contra a
evolucdo dos precos de toda a economia”. Guimaraes e Stefanelo, p. 53, (2003).
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precos regionais despencaram até R$ 1,30 a saca. Esta suposi¢do até pode dar
certo, em determinados periodos, mas o fator sazonal deve ser considerado. Tanto
que, no estudo, os melhores pregos séo atingidos em dois momentos: na safra (duas
das safras) e na entressafra (em trés dos periodos analisados). O levantamento,
além de apurar os precos praticados, em diferentes anos-safra e as médias reais
recebidas, também indica os picos registrados nas duas situagbes e a diferencga
entre ambas, observando os indices sazonais.

Os dados apurados na pesquisa de mercado permitem responder a pergunta
inicial, ou seja, quem esta obtendo o maior lucro entre os grupos que adotam
estratégias de comercializagéo diferentes? Lembrando que os dois estdo no mesmo
nivel de produgédo: tecnologia, area e produtividade.

Também identificam o grau de satisfacdo, de seguranca, os canais de
comercializagdo e os custos de armazenagem. Segundo GUIMARAES e
STEFANELO, (2003), quanto maior for o custo do armazenamento, maior a
diferenca de precos entre o periodo de safra e entressafra e menor a quantidade a
ser estocada. Conforme os agricultores, que atuam individualmente, este custo esta
muito alto — oscila entre 4% e 5%. O resultado? Maior volume de soja entregue
(balcdo/Grupo 2) é comercializado no primeiro semestre.

Todos os dados foram apurados com base na aplicagédo de questionario — ja
descrito — em que o agricultor recebeu, levou para casa, respondeu (Apéndice 1) e
devolveu-o, espontaneamente. A analise segue a linha de interpretagao resultante

da metodologia descrita no item 5.2.

5.2 METODOS

O propésito nesta analise € comparar a evolugao de precos dentro do mesmo
periodo, na mesma regido, recebidos por grupos diferentes (1 e 2), dentro do
mesmo ano-safra, e buscar o porqué das diferengas. Neste sentido, serdo utilizadas
uma seérie temporal de cinco safras de soja obtidas nas regides pesquisadas. Em

seguida, sera feita a Andlise da Sazonalidade. Qual o comportamento do agricultor
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apos a colheita. Ele vende, macigamente, no primeiro semestre ou no segundo. A
analise nos indicara a oscilagdo média dos pregos. Mas como se chega a ela? O
método da pesquisa em voga tem por base os indices sazonais a serem apurados a
partir da MAM — Média Aritmética Movel calculada tendo por foco os pregos
temporais (correntes), ciclo 2007/2011. Em seguida, calcula-se o indice estacional
para cada més; apds, a media dos indices estacionais; logo a seguir, o indice
sazonal, e por ultimo, a variabilidade deste, sinalizada pelo indice de irregularidade.

Para identificar eventuais diferengcas de pregos, sera utilizada a Analise
Relativa, sendo que os pregos serdo decompostos utilizando-se o IGP-DI, da
Fundacdo Getulio Vargas para o periodo (Janeiro de 2007 a Dezembro de 2011).
Uma vez decompostos, sera calculada a MAM e, na sequéncia, os respectivos
indices, os quais serdo confrontados de forma a indicar a evolugdo sequencial,
crescente ou decrescente dos pregos e as suas respectivas diferengas. Os calculos

séo procedidos da seguinte forma:

5.2.1 IGP -DlI

Definido o método de analise (MAM), busca-se os indices sazonais que nos
permitira observar periodos de estocagem e de venda da produgdo com maior
precisdo. Com base neles, a prépria evolucdo dos pregos, dentro do ano-safra,
utilizado como limite para estocagem e comercializacdo do cereal, dentro do
Condominio®®, onde n3o é permitido carregar estoques entre anos. Esta norma
obriga os condéminos a programar a armazenagem e comercializagao dentro do ano
e/ ou retirar, vencido o periodo, a produgdo armazenada e encaminha-la para

armazenagem junto a terceiros.

* _Soja, 15/02 a 31/01.
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Para deflacionar os pregos sera utilizado o deflator IGP-DI*°, da FGV. Uma
vez selecionado, basta multiplicar o valor nominal recebido pelo agricultor (valor
corrente) pelo deflator (IGP-DI no tempo base) escolhido (més projetado no tempo
para o calculo) e dividir o resultado obtido pelo IGP-DI (més da época da venda).O
processo de conversdao do valor nominal ou corrente (Vc) em valor real

(Vr),deflacionado ( sem inflagéo), é feito da seguinte maneira:

Vry, = Ve, x IGP,

IGP,
Sendo:
Vry, = valor (preco) do tempo “t” deflacionado para o tempo base “b” escolhido;
Vc; = valor nominal do tempo “t”;

IGP ¢ = valor do indice do IGP no tempo “t’;

IGP ® = valor do indice do IGP no tempo base “b” escolhido.

A proposta aqui € comparar a evolugado dos precgos recebidos pelo produtor,
dos diferentes grupos, em diferentes periodos. De posse dos valores deflacionados
(v) corrigidos no tempo base, selecionado, o mais proximo possivel. Neste caso,
todos foram calculados tendo por base o més de dezembro de cada ano. Por qué?
O propdsito € apurar as variagdes positivas e negativas, intra-ano, e os periodos
sazonais, safra a safra, de forma a comparar o comportamento registrado em cada
safra nos dois casos: os precos e as diferencas entre eles. Os valores foram
deflacionados com o propédsito, neste caso, de acompanhar a evolugao dos precos
pagos com a evolugdo econdbmica do pais, em cada periodo. Segue os resultados
encontrados para cada ano-safra: prego corrente, deflator e preco real, ja depurada
a inflagdo. Sendo que o deflator nada mais é que “o indice de correcdo das

flutuagdes monetarias utilizado para determinar o preco real dos produtos™'. O

% _IGP - indice Geral dos Precos “ é uma média ponderada entre o IPA — indice de Pregos por

Atacado (peso 6), o indice do Custo de Vida (ICV) no Rio de Janeiro (peso 3) e o indice Nacional de Custo da
Construcdo Civil — ICC (peso 1)”. Guimardes e Stefanelo, 2003.

31 _ Conceito Dicionario Online de Portugués.
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deflator também ¢é definido como uma ferramenta utilizada para converter o preco
corrente em prego corrigido (real) pela inflagdo, a fim de comparar os mesmos ao
longo do tempo. Permite medir os efeitos da inflagdo, neste caso, sobre os pregos
da soja. A variacdo média dos pregos, no més de janeiro de 2007, por exemplo,
ficou em R$ 2,12 a saca. Ele é o valor que a inflagdo “comeu”, quando comparado
ao preco recebido com a evolugao dos precos no contexto econémico do pais. Mas,
no caso dos pregos agricolas, a variagao € considerada normal na medida em que
ela reflete fatores como sazonalidade, aleatoriedade, oscilagdo cambial, movimento
da macroeconomia, clima, entre outros. Os pregos calculados (Tabelas 9 e 10)
apresentam alto grau de variabilidade ao longo do mesmo ano-safra, o que é
considerado normal, uma vez que os preg¢os agricolas sofrem consequéncias dos
fatores ja relacionados. A imprevisibilidade é uma caracteristica fundamental dos
precos agricolas, mas isto nao significa, observam Guimaraes e Stefanelo, que eles
tenham comportamento irregular, imprevisiveis. Alguns movimentos de pregos
podem ser “ conhecidos”, desde que identificada a média, de cada ciclo, tendéncia
e sazonalidade, a qual sera conhecida em seguida. Observa-se, apenas, que nos
indices apurados nas Tabelas 9 e 10, o indice da inflagdo, sobre os precgos reais, foi
anulado. Ainda, no més de dezembro ndo ha registro de corregao (corregédo zero),
porque a base do calculo, de cada periodo, é dezembro. As variagcdes foram
calculadas dentro do mesmo ano e ndo para o periodo mais proximo como € o

recomendado. A provocacgao foi esta mesma, medir a variagao anual — safra a safra.
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ATUAGAO INDIVIDUAL.
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— AGRICULTORES COM

Ano/Més Pregco Corrente IGP-DI  Pregos Reais Precgos Correntes IGP-DI  Pregos Reais
2007 2007 2007 2008 2008 2008
Janeiro R$ 28,60 344,8500 R$ 30,72 R$ 40,40 374,1390 R$ 43,64
Fevereiro R$ 29,60 345,6520 R$ 31,72 R$ 48,30 375,5580 R$ 51,98
Marcgo R$ 29,30 346,4070 R$ 31,33 R$ 45,50 378,1940 R$ 48,62
Abril R$ 28,50 346,8780 R$ 30,43 R$ 40,40 382,4140 R$ 42,70
Maio R$ 27,70 347,4210 R$ 29,53 R$ 40,40 389,5850 R$ 41,91
Junho R$ 28,50 348,3280 R$ 30,31 R$ 48,90 396,9540 R$ 49,79
Julho R$ 29,70 349,6280 R$ 31,47 R$ 50,10 401,4060 RS$ 50,44
Agosto R$ 32,60 354,4950 R$ 34,07 R$ 43,40 399,8700 R$ 43,86
Setembro R$ 36,20 358,6330 R$ 37,39 R$ 45,50 396,9540 R$ 46,32
Outubro R$ 37,50 361,3080 R$ 38,45 R$ 44,90 405,7070 R$ 44,73
Novembro R$ 38,60 365,1000 R$ 39,16 R$ 45,80 405,9820 R$ 45,59
Dezembro R$ 41,50 370,4850 R$ 41,50 R$ 45,60 404,1850 R$ 45,60
Ano/Més Preco Corrente IGP-DI  Precos Reais Precos Correntes IGP-DI  Pregos Reais
2009 2009 2009 2010 2010 2010
Janeiro R$ 48,80 404,2440 R$ 48,09 RS$ 42,00 402,4250 R$ 46,27
Fevereiro R$ 48,82 403,7370 R$ 48,17 RS 38,20 406,8260 R$ 41,63
Margo R$ 44,70 400,3530 R$ 44,48 R$ 34,90 409,3990 RS$ 37,80
Abril R$ 46,90 400,5300 R$ 46,65 R$ 34,30 412,3410 RS$ 36,88
Maio R$ 49,20 401,2320 R$ 48,85 R$ 35,20 418,8110 R$ 37,26
Junho R$ 48,60 399,9660 R$ 48,41 R$ 35,15 420,2410 R$ 37,08
Julho R$ 46,10 397,3930 R$ 45,92 R$ 37,40 421,1540 RS$ 39,37
Agosto R$ 46,80 397,7580 R$ 46,87 R$ 40,10 428,7880 R$ 41,46
Setembro R$ 45,40 398,7580 R$ 45,36 R$ 41,80 430,4530 R$ 43,05
Outubro R$ 44,70 398,5750 R$ 44,68 R$ 43,00 434,8820 R$ 43,84
Novembro R$ 44,90 398,8550 R$ 44,84 R$ 45,80 441,7540 R$ 45,97
Dezembro R$ 45,50 398,4070 R$ 45,50 R$ 47,40 443,4270 R$ 47,40
Ano/Més Preco Corrente  IGP-DI  Pregos Reais
2011 2011 2011
Janeiro R$ 48,20 447,7640 R$ 50,11
Fevereiro R$ 48,50 452,0470 R$ 49,95
Marcgo R$ 45,90 454,8050 R$ 46,98
Abril R$ 43,80 457,0590 R$ 44,61
Maio R$ 43,00 457,0900 R$ 43,79
Junho R$ 44,20 456,4900 R$ 45,08
Julho R$ 44,10 456,2580 R$ 45,00
Agosto R$ 45,00 459,0550 R$ 45,64
Setembro R$ 47,10 462,5090 R$ 47,41
Outubro R$ 45,50 464,3490 R$ 45,62
Novembro R$ 4510 466,3310 R$ 45,02
Dezembro R$ 44,60 465,5860 R$ 44,60

Fonte: Pesquisa, (2012).
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T - PRECOS DEFLACIONADOS 2007- 2011 - AGRICULTORES COM
ATUACAO EM CONDOMINIO.

Ano/Més Preco Corrente  IGP-DI  Precos Reais Pregos Correntes IGP-DI  Pregos Reais
2007 2007 2007 2008 2008 2008
Janeiro R$ 29,60 344,8500 R$ 31,80 R$ 45,60 374,1390 R$ 49,26
Fevereiro R$ 31,80 345,6520 R$ 34,08 R$ 48,00 3755580 R$ 51,65
Marcgo R$ 31,12 346,4070 R$ 33,28 R$ 46,00 378,1940 R$ 49,16
Abril R$ 30,00 346,8780 R$ 32,04 R$ 46,50 382,4140 R$ 49,14
Maio R$ 29,70 347,4210 R$ 31,67 R$ 46,00 389,5850 R$ 47,72
Junho R$ 31,00 348,3280 R$ 32,97 R$ 52,00 396,9540 R$ 52,94
Julho R$ 32,00 349,6280 R$ 33,90 R$ 57,00 401,4060 R$ 57,39
Agosto R$ 36,00 354,4950 R$ 37,62 R$ 47,00 399,8700 R$ 47,50
Setembro R$ 38,00 358,6330 R$ 39,71 RS 47,00 396,9540 R$ 47,85
Outubro R$ 40,00 361,3080 R$ 41,01 R$ 48,00 405,7070 R$ 47,81
Novembro R$ 41,50 365,1000 R$ 42,11 R$ 48,00 405,9820 R$ 47,78
Dezembro R$ 43,50 3704850 R$ 43,50 R$ 49,00 404,1850 R$ 49,00
Ano/Més Preco Corrente  IGP-DI  Precos Reais Precgos Correntes IGP-DI  Precos Reais
2009 2009 2009 2010 2010 2010
Janeiro R$ 50,00 404,2440 R$ 49,27 R$ 42,50 402,4250 R$ 46,83
Fevereiro R$ 51,00 403,7370 R$ 50,32 R$ 39,75 406,8260 R$ 43,32
Margo R$ 46,00 400,3530 R$ 4577 R$ 35,00 409,3990 R$ 37,90
Abril R$ 48,00 400,5300 R$ 47,74 R$ 36,00 412,3410 R$ 38,71
Maio R$ 50,00 401,2320 R$ 49,64 R$ 36,00 418,8110 R$ 38,11
Junho R$ 49,50 399,9660 R$ 49,30 R$ 37,00 420,2410 R$ 39,16
Julho R$ 49,00 397,3930 R$ 48,80 R$ 39,50 421,1540 R$ 41,58
Agosto R$ 48,00 397,7580 R$ 48,07 R$ 42,00 428,7880 R$ 43,43
Setembro R$ 46,50 398,73,80 R$ 46,46 R$ 45,12 430,4530 R$ 46,47
Outubro R$ 47,00 398,5750 R$ 46,98 R$ 46,00 434,8820 R$ 46,90
Novembro R$ 46,50 398,8550 R$ 46,44 R$ 48,00 441,7540 R$ 48,18
Dezembro R$ 47,50 3984070 R$ 47,50 R$ 49,00 443,4270 R$ 49,00
Ano/Més Preco Corrente  IGP-DI  Precos Reais
2011 2011 2011
Janeiro R$ 49,50 447,7640 R$ 51,47
Fevereiro R$ 50,00 452,0470 R$ 51,49
Marcgo R$ 47,00 454,8050 R$ 48,11
Abril R$ 46,00 457,0590 R$ 46,85
Maio R$ 46,50 457,0900 R$ 47,36
Junho R$ 46,00 456,4900 R$ 46,91
Julho R$ 45,00 456,2580 R$ 45,92
Agosto R$ 47,50 459,0550 R$ 48,17
Setembro R$ 50,50 462,5090 R$ 50,83
Outubro R$ 49,00 464,3490 R$ 49,13
Novembro R$ 50,00 466,3310 R$ 49,92
Dezembro R$ 46,16 465,5860 R$ 46,16

Fonte: Pesquisa, (2012).
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5.2.1.1 Média Aritmética Moével Centralizada

O passo seguinte é buscar eliminar a sazonalidade dos precos deflacionados.
Para isto, utilizaremos a Média Aritmética Mével centrada em 12 meses, o que
permitira suavizar as variacbes das sucessivas séries apurando-se as suas
sucessivas médias. Com este propdsito, foi realizado levantamento dos pregos
meédios pagos no periodo, més a més (pregos correntes), para série disponivel.
Para se obter a média, € preciso apurar os precos praticados, calcular os seis meses
anteriores e seis meses posteriores ao periodo em analise, tendo-se, assim, 13
elementos no calculo da média. Sendo que, conforme formula do calculo®, o
primeiro e ultimo precgo a ser calculado (Julho/06 e Janeiro/08 — no calculo de 2007,
por exemplo) devem ser multiplicados por 0,5 (2). Na Tabela 11 seguem os pregos
calculados de todo o ciclo, incluido, segundo semestre de 2006 e primeiro 2012,

caso necessario, disponibilizados pela INTERPAS.

TABELA 11 - PREGOS MEDIOS MENSAIS DA SOJA AO PRODUTOR INDIVIDUAL
PASSO FUNDO, JULHO 2006 A JULHO DE 2012.

Més 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Janeiro R$28,60 R$44,40 R$48,80 R$42,00 R$48,20 R$46,10
Fevereiro R$29,60 R$48,30 R$48,82 R$3820 R$48,50 R$47,10
Marco R$29,30 R$4550 R$44,70 R$3490 R$4590 R$50,20
Abril R$28,50 R$44,40 R$46,90 R$3430 R$43,80 R$55,80
Maio R$27,70 R$44,40 R$4920 R$3520 R$43,00 R$60,70
Junho R$2850 R$4890 R$4860 R$3515 R$4420 R$70,50

Julho R$2480 R$29,70 R$50,10 R$46,10 R$37,40 R$44,10
Agosto R$2490 R$3260 R$4340 R$46,80 R$40,10 R$45,00
Setembro R$24,70 R$36,20 R$4550 R$4540 R$41,80 R$47,10
Outubro R$ 26,00 R$37,50 R$4490 R$44,70 R$43,00 R$45,50
Novembro R$29,00 R$3860 R$4580 R$4490 R$4580 R$45,10
Dezembro R$28,60 R$41,50 R$4560 R$4550 R$47,40 RS 44,60

Fonte: Pesquisa, (2012).

32 . o N . . . . .
- “ A férmula genérica para se calcular a MAM para qualquer més (i) (“i” variando do 62 primeiro
més ao 62 ultimo més) para um ano “Tj” e “j” varia de 0 (ano base) até o “n”, lembrando que os mesesi—6 e i

+ 6 sdo multiplicados por %”. (Guimaraes e Stefanelo, 2003)
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Exemplo:

Para calcular a Média Aritmética Moével — MAM - safras 2010 e 2011,
primeiramente, & preciso, conhecer a evolugédo dos pregos no segundo semestre de
2009; do primeiro de 2011, para calculo de 2010; e o de 2012, para calculo de 2011,
més a més. Ou seja, “é preciso levar em conta o periodo de 12 meses — 6
anteriores ao més analisado e 6 posteriores” Guimaraes e Stefranelo, 2003).Assim,

a MAM do més de janeiro de 2010 sera dada por:

MAM Jan 2010 = (P jul 09 x 0,50) + P ago09 + ...+ Jan. 10 + Fev. 10 + ...+Jun 10 + (Jul 10 x 0,50)
12

Ou:

MAM Jan2010 = (46,10x0,50)+46,80+45,40.....+42,00+38,20 +...+(34,70 x 0,50)
12

Desta forma, serdo calculadas as Médias Moveis para cada més, sendo o
ultimo valor calculado dezembro 2010/2011 e o primeiro julho 2009/2010,
respectivamente. As MAMs encontradas para os dois anos-safra calculados, a titulo

da ilustragdo, seguem na Tabela 12.

TABELA 12 — MEDIA ARITMETICA MOVEL CENTRALIZADA DOS PRECOS DA SOJA
AO PRODUTOR DE PASSO FUNDO (INDIVIDUAL- PRECOS DE DISPONIVEL E DE BALCAO)
2010 - 2011.

Grupo 2 2010 ?011 Grupo 2 2010 ~2011
MAM/DISPONNIVEL MAM/BALCAO
Janeiro R$ 40,73 R$ 44,37 Janeiro R$ 39,22 R$ 42,58
Fevereiro R$ 40,09 R$ 44,85 Fevereiro R$ 38,55 R$ 43,05
Margo R$ 39,66 R$ 45,28 Margo R$ 38,07 R$ 43,52
Abril R$ 39,44 R$ 45,60 Abril R$ 37,80 R$ 43,82
Maio R$ 39,41 R$ 45,68 Maio R$ 37,79 R$ 43,82
Junho R$ 39,53 R$ 45,53 Junho R$ 37,96 R$ 43,59
Julho R$ 39,86 R$ 45,33 Julho R$ 38,31 R$ 43,28
Agosto R$ 40,55 R$ 45,18 Agosto R$ 38,91 R$ 43,04
Setembro R$ 41,44 R$ 45,30 Setembro R$ 41,14 R$ 43,10
Outubro R$ 42,29 R$ 45,98 Outubro R$ 40,56 R$ 43,71
Novembro R$ 43,01 R$ 47,22 Novembro R$ 41,31 R$ 44,73
Dezembro R$ 43,71 R$ 49,05 Dezembro R$ 41,98 R$ 45,94

Fonte: Pesquisa, (2012).
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A mesma férmula é utilizada para calcular a MAM dos precos recebidos pelos

agricultores do Condominio. De posse dos pregcos correntes recebidos pelos agri-

cultores — sendo que o de 2006, em negrito na tabela - resultam de dados obtidos

com a INTERPAS, que repassou os precgos sinalizados pela cooperativa da época,

com atuacao na regiao, Tabela 13. Na Tabela 14, precos de todo o periodo.

TABELA 13 - PREGOS MEDIOS MENSAIS DA SOJA AO PRODUTOR DO CONDOMINIO
SUL GRAOS IPIRANGA DO SUL, JULHO 2006 A JULHO DE 2012.

SAFRA

Janeiro

Fevereiro

Margo

Abril Maio

Junho

Julho

Agosto

Setembro

Outubro

Novembro Dezembro

Média

2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012

R$ 29,60
R$ 45,60
R$ 50,00
R$ 42,50
R$ 49,50
R$ 48,00

R$ 31,80
R$ 48,00
R$ 51,00
R$ 39,75
R$ 50,00
R$ 50,00

R$ 31,12
R$ 46,00
R$ 46,00
R$ 35,00
R$ 47,00
R$ 54,00

R$ 30,00
R$ 46,50
R$ 48,00
R$ 36,00
R$ 46,00
R$ 57,00

R$ 29,70
R$ 46,00
R$ 50,00
R$ 36,00
R$ 46,50
R$ 60,00

R$ 27,60

R$ 31,00
R$ 52,00
R$ 49,50
R$ 37,00
R$ 46,00
R$ 64,00

R$ 32,00
R$ 57,00
R$ 49,00
R$ 39,50
R$ 45,00
R$ 71,00

R$ 27,70
R$ 36,00
R$ 47,00
R$ 48,00
R$ 42,00
R$ 47,50
R$ 86,00

R$ 27,50
R$ 38,00
R$ 47,00
R$ 46,50
R$ 45,12
R$ 50,50
R$ 85,00

R$ 28,80
R$ 40,00
R$ 48,00
R$ 47,00
R$ 46,00
R$ 49,00
R$ 76,00

R$ 31,80 R$ 31,40
R$ 41,50 R$ 43,50
R$ 48,00 R$ 49,00
R$ 46,50 R$ 47,50
R$ 48,00 R$ 49,00
R$ 50,00 R$ 46,16
R$ 75,00 R$ 73,50

R$ 37,61
R$ 48,34
R$ 48,25
R$ 41,32
R$ 47,80
R$ 66,63

Média

R$ 44,20

R$ 45,09

R$ 43,18

R$ 43,91

R$ 44,70

R$ 46,58

R$ 48,91

R$ 51,08

R$ 52,02

R$ 51,00

R$ 51,50 R$ 51,44

Fonte: Condominio Sul Graos, (2012).

o proposito de

TABELA 14 — MEDIA ARITMETICA MOVEL CENTRALIZADA — CONDOMINIO.

MAM - 2007 - 2011 - CODOMINIO

Més/Safra 2007 2008 2009 2010 2011
Janeiro R$ 30,01 R$ 4397 R$ 48,88 R$ 42,17 R$ 46,45
Fevereiro R$ 30,54 R$ 4538 R$ 48,58 R$ 41,52 R$ 46,91

Marco R$ 31,33 R$ 4630 R$ 4860 R$ 41,21 R$ 47,36
Abril R$ 3223 R$ 47,01 R$ 4854 R$ 41,11 R$ 47,71

Maio R$ 33,10 R$ 47,61 R$ 4844 R$ 41,14 R$ 47,92
Junho R$ 34,01 R$ 4811 R$ 4831 R$ 43,04 R$ 47,88
Julho R$ 38,37 R$ 4853 R$ 4367 R$ 42,19 R$ 51,38
Agosto R$ 37,31 R$ 4883 R$ 4428 R$ 4144 R$ 51,15
Setembro R$ 36,47 R$ 48,96 R$ 4510 R$ 41,03 R$ 50,90
Outubro R$ 3587 R$ 49,02 R$ 46,04 R$ 40,15 R$ 50,42
Novembro R$ 3541 R$ 4925 R$ 46,94 R$ 41,01 R$ 49,67
Dezembro R$ 34,87 R$ 4931 R$ 47,81 R$ 41,20 R$ 48,51

Média Geral R$ 34,12 R$ 47,69 R$ 47,09 R$ 41,43 R$ 48,85

Fonte: Estudo, (2012).

Destaca-se, a titulo de ilustracao, safras 2010 — 2011, dois anos- safra, com
reforcar o calculo, Tabela 15. Os indices sazonais
apresentados no item 5.2.1.2.

serao
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TABELA 15 — MEDIA ARITMETICA MOVEL CENTRALIZADA - CONDOMINIO, SAFRA
2010-2011.

Grupo 2010 2011
1 MAM MAM

Janeiro R$ 42,17 R$ 46,45

Fevereiro R$ 41,52 R$ 46,91

Margo R$ 41,21 R$ 47,36
Abril R$ 41,11 R$ 47,71
Maio R$ 4314 R$ 47,92
Junho R$ 43,30 R$ 47,88
Julho R$ 4161 R$ 47,70

Agosto R$ 42,33 R$ 47,64
Setembro R$ 4326 R$ 47,93
Outubro R$ 44,18 R$ 48,68
Novembro R$ 4503 R$ 49,70

Dezembro R$ 4584 R$ 51,01
Fonte: Estudo, (2012).

Adotou-se este modelo, visto que o0s seus componentes atuam
proporcionalmente® ao nivel geral de pregos. E o componente “Tendéncia” &
expresso como o valor esperado (pago, no caso) do prego do produto agricola, em
funcado do tempo. Ja, as demais for¢as séo indices que alteram percentualmente os
movimentos da série ( para mais ou menos).

Outro dado importante, calculando-se a MAM para cada periodo (12 meses),
elimina-se a sazonalidade e a aleatoriedade dos pregos deflacionados. Acontece
que a analise suaviza as variagdes das séries na medida em que sao calculadas as
sucessivas médias, conforme a formula citada. Através dela, foram apurados os

movimentos ciclicos e a tendéncia das séries.

33 ~ . sas , N ~ . .
Proporcdo direta, em matematica, € o nome dado a relagdo entre duas grandezas ou varidveis que
crescem ou decrescem juntas sempre mediante um fator comum. E o caso mais simples de relacdo entre duas
grandezas ou variaveis. (Wikipédia - A Enciclopédia Livre).
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5.2.1.2 Calculando os indices Estacionais

Identificadas as MAM Centralizadas e de posse dos pregos nominais
(correntes) praticados, mensalmente, em cada periodo, e deflacionados, busca-se,
em seguida os indices estacionais para cada més, para a qual foi calculada a
MAM?>*.Desta forma, para determinar os indices Estacionais mensais (IE), basta
dividir os valores da série original em analise pela sua Média Movel e multiplicar o
resultado por cem (100), de forma a expressa-lo em porcentagem. O efeito
inflacionario foi eliminado pela média mével. Na analise, os pregos foram
deflacionados pelo indice Geral de Precos — IGP-DI, conforme referéncias ja
descritas. Observa-se que, além de sinalizar as flutuagcdes estacionais, o IE inclui as
variagbes aleatorias. Calculando a “MAM” é possivel analisar os movimentos do

preco da soja na série em destaque.

Quanto a formula:

IE, = (P/MAM,) x 100

No caso

IE; = (Pjan 2007/MAMjan2007) x 100
IEjan 207 = ( 30,72/28,60)x 100

IE jan 2007 = 107,41

Todos os indices Estacionais apurados, com o0s respectivos precos
deflacionados, seguem nas Tabelas 16 e 17, safras 2007/2008, 2008/2009,
2009/2010, 2010/2011 e 2011/2012, nas duas situacdes em estudo:

* 0 ndice Estacional é obtido dividindo-se o preco deflacionado de cada més (I) pela sua respectiva
MAM Centralizada x 100 (quociente)



55

TABELA 16 - iINDICE ESTACIONAIS DOS PRECOS DA SOJA EM PASSO FUNDO -

INDIVIDUAL.

IE 2007 2008 2009 2010 2011

Janeiro 110,82 104,28 102,99 113,60 112,93
Fevereiro 120,63 120,46 103,21 103,84 111,37
Marco 107,84 110,52 9502 9530 103,75
Abril 101,43 9556 99,70 93,50 97,82
Maio 9562 92,53 104,49 9454 9586
Junho 9525 108,80 103,63 93,80 99,01

Julho 9530 109,36 98,92 98,77 99,77
Agosto 98,89 9468 102,58 102,24 101,01
Setembro 104,12 100,02 101,15 103,88 104,65
Outubro 103,22 9644 101,75 103,66 99,21

Novembro 101,52 97,64 104,76 106,88 95,34
Dezembro 103,36 97,29 109,21 108,44 90,92

Média Geral 103,16 102,28 102,28 109,00 100,97

Fonte: Estudo, (2012).

TABELA 17 — iINDICE ESTACIONAIS DOS PREGOS DA SOJA EM IPIRANGA DO SUL-

CONDOMINIO.

IE 2007 2008 2009 2010 2011
Janeiro 105,96 112,03 100,79 111,05 110,81
Fevereiro 111,59 113,81 103,58 104,33 109,76
Margo 106,22 106,17 94,17 91,96 101,58
Abril 99,41 104,53 98,35 94,16 98,19
Maio 95,67 100,23 102,47 92,63 98,83
Junho 96,94 110,03 102,04 90,98 97,97
Julho 88,35 118,25 111,74 98,55 89,37
Agosto 100,83 97,27 108,55 104,80 94,17
Setembro 108,88 97,73 103,01 113,25 99,86
Outubro 114,32 97,53 102,04 116,81 97,44
Novembro 118,92 97,01 98,93 117,48 100,50
Dezembro 124,74 99,37 99,35 118,93 95,15
Média Geral 105,98 104,54 102,08 104,57 99,46

Fonte: Estudo, (2012).
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5.2.1.3 Calculo da Média Aritmética dos Indices Estacionais.

Como foi destacado no item anterior (5.2.1.2) o célculo para apurar o indice
Estacional nao elimina os movimentos aleatérios dos precos, mas este precisa ser
eliminado, por qué? Em virtude das variagbes na produgao e nos pregos agricolas,
ja calculados, o conhecimento da variagao estacional é de suma importancia para
os produtores, comerciantes, consumidores, governo e para toda a cadeia do agro-
negocio. Para os autores citados na referéncia bibliografica, a melhor época do ano
para se adquirir o produto, organizar estoques ( com o propdsito de amenizar o
eventual impacto nos pregos em época de queda na oferta ou vice-versa,
formulacao de politicas de renda minima, aquisicao de crédito bancario), podem ser
mais bem administrados pelo simples conhecimento da variacdo estacional dos
principais produtos agricolas. Conhecendo as variagdes, os seus efeitos podem ser
amenizados. Esta supressao da aleatoriedade decorre do conhecimento da Média
Aritmética dos IE. Citando Guimaraes e Stefanelo, para calcular a média aritmética
dos indices estacionais basta somar todos os “IE” do ciclo pesquisado, de um
mesmo més (Janeiro) e dividir o resultado pelo numero de anos do ciclo, no caso 5
anos-safra (2007 a 2011).

Média IE jan = IE jan 2007+ Ejan 2008 *+---IEjan 5011
5

Ou seja:

Os resultados obtidos para os dois grupos pesquisados seguem na Tabela

18, com os resultados encontrados para cada um dos grupos.
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TABELA 18 - M!'EDIA DOS INDICES ESTACIONAIS DO PREGO DA SOJA AO
PRODUTOR DO CONDOMINIO (A) E INDIVIDUAL (B).

A B
Média Geral Média Geral

iNDICE ESTACIONARIO INDICE ESTACIONARIO
Janeiro 108,12 Janeiro 108,92
Fevereiro 108,61 Fevereiro 110,23
Margo 100,02 Marco 102,48
Abril 98,92 Abril 97,60
Maio 97,10 Maio 96,60
Junho 99,48 Junho 100,09
Julho 102,90 Julho 100,32
Agosto 102,07 Agosto 99,88
Setembro 104,61 Setembro 102,76
Outubro 104,19 Outubro 100,85
Novembro 104,45 Novembro 101,34
Dezembro 104,16 Dezembro 101,84
Média Geral 102,88 Média Geral 101,90

Fonte: Estudo, (2012).

5.2.1.4 Calculando o indice Sazonal

A grande maioria dos produtos agricolas esta sujeita as variagdes nos pregos
associadas as estagdes do ano, ou, sofrem o efeito da sazonalidade. Alguns fatores
externos afetam direta e indiretamente a sazonalidade, tais como: fatores climaticos
( safra, entressafra), cultural, entre outros. Estes fatores n&o permitem o bom
“‘comportamento” dos precos durante todo o ano. Em periodo de safra, a oferta é
maior. Ja, a demanda também apresenta caracteristicas sazonais, como por
exemplo, o consumo de flores no més de maio, peixes na semana santa, peru no
Natal, roupas de 1a no inverno. A producdo agricola é sazonal (inverno, verdao —
plantio — colheita). De um modo geral, diz Guimaraes, na época de safra, devido a
uma maior oferta, os pregos tendem a baixar, e vice-versa. Os indices Sazonais,
uma vez conhecidos, podem servir de ferramenta ao produtor rural. Eles sinalizam
periodos de estocagem e época de venda. A analise sazonal determina a oscilagao

média dos precos ao longo dos meses do ano, isto é, “ele mostra, para cada més
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do ano, o quanto os precos estdo, em média, acima ou abaixo do preco médio do

ano”, percentualmente.
Mas, como calcular as variagdes?

E simples. “indice Estacional” do més (exemplo, Janeiro 2010) vezes cem (
neste caso “100” porque a média dos 12 meses tem por conceito, igual a 100 -
percentual) e divide pela “Média Geral dos indices Estacionais”. Repete-se o calculo

para cada més do ano, conforme féormula:

IS = IE; 5010 X 100
Média Geral IE

A diferencga entre os indices Estacional e Sazonal, € que o sazonal “ tem por
conceito, como média dos 12 meses, média igual a 100 e o estacional ndo” —
Tabelas 19 e 20.

Por isso, ao se calcular as variagcdes nos precgos, e as respectivas tendéncias,
chega-se ao indice sazonal. De que forma? Isolando as variagbes estacionais a
partir do calculo utilizado para apurar a média geral dos indices estacionais.

Nas tabelas 19 e 20 destaca-se os resultados obtidos para cada més do

periodo em analise.
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TABELAS 19 E 20 — MEDIA DOS iNDICES ESTACIONAIS E INDICES SAZONAIS DO

PREGO DA SOJA CONDOMINIO ( A) E INDIVIDUAL (B)

A

Grupo 1 Média indice  indice
Més Estacional Sazonal
Janeiro 108,12 105,09
Fevereiro 108,61 105,56
Margo 100,02 97,22
Abril 98,92 96,15
Maio 97,10 94,38
Junho 99,48 96,69
Julho 102,90 100,01
Agosto 102,07 99,21
Setembro 104,61 101,68
Outubro 104,19 101,27
Novembro 104,45 101,52
Dezembro 104,16 101,24
Média Geral 102,88 100,00

Fonte: Estudo, (2012).

B

Grupo 2 Média indice indice
Més Estacional Sazonal
Janeiro 108,92 106,88
Fevereiro 110,23 108,17
Margo 102,48 100,56
Abril 97,60 95,78
Maio 96,60 94,76
Junho 100,09 98,22
Julho 100,32 98,44
Agosto 99,88 98,01
Setembro 102,76 100,84
Outubro 100,85 98,96
Novembro 101,34 99,45
Dezembro 101,84 99,94
Média Geral 101,90 100,00

Com base nos indice apurados, ja € possivel comparar, para cada més do

ano, a variagdo média dos pregos recebidos pelos agricultores dos dois grupos, e a

diferenca em relagdo ao preco médio pago no periodo, observando as respectivas

estratégias de comercializagdo. Por exemplo, é possivel afirmar que a variagéao

meédia dos prec¢os pagos para os agricultores do Condominio, no més de janeiro &

superior 1,91% a do grupo que atua individualmente, e que, em margo, a situagéo

se inverte: a variacdo ¢é

maior entre os que comercializam sua safra

individualmente, em até 3,01%. E possivel afirmar, também, que o motivo é sazonal

e de infraestrutura. Quem nao tem armazém, normalmente, colhe e vende.

5.2.1.5 indice de Irregularidade

Este indice € calculado a partir do desvio padrao entre cada

indice Esta-

cional, e sua média, a qual sdo adicionados ou subtraidos dois desvios-padrao

(superior + e inferior -). O Desvio-Padrao serve para indicar a volatilidade dos
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precos. Através dele, € possivel identificar o comportamento médio ( maximo e
minimo) dos precos, ou seja, o Desvio-Padréo serve para medir, estatisticamente, a
variabilidade de um conjunto de valores (pregos) em relagéo a sua média.

Os passos para se chegar ao Desvio-Padrao sao descritos por diversos
autores, entre eles os que servem de base neste estudo (Guimaraes e Stefanelo,
2003), os quais detalham cinco procedimentos matematicos para se gerar o indice
de irregularidade, que ndo vem ao caso em detalha-los nesta analise, pois este n&o
€ o propodsito. Mas sim de apresentar os indices obtidos para as duas situagdes,
dentro de cada ciclo, e detalha-los, conforme Tabelas 21 e 22. Salienta-se, no
entanto, que para a analise mais detalhada de cada periodo € importante observar
a intensidade das flutuagdes dos indice sazonal médio. O Desvio-Padrao determina
os limites de confianga: superior e inferior, de forma precisa — dentro de cada uma

das estratégias de comercializagdo adotadas pelos grupos focalizados.

TABELA 21 - RESULTADOS OBTIDOS JUNTO AOS AGRICULTORES DO PRIMEIRO
GRUPO QUE COMERCIALIZAM EM CONDOMINIO - 2007-2011.

Més Desv. P Fator IR+ IR-
Janeiro 0,0424 424 109,33 100,85
Fevereiro 0,0400 4,00 109,56 101,56

Margo 0,0581 5,81 103,03 91,41
Abril 0,0333 3,33 99,48 92,82
Maio 0,0358 3,67 97,95 90,81
Junho 0,0629 6,29 102,98 90,40
Julho 0,1207 12,06 112,07 87,95
Agosto 0,0522 521 104,42 94,00

Setembro  0,0576 5,76 107,44 95,92

Outubro 0,0838 8,38 109,65 92,89

Novembro 0,0980 9,79 111,31 91,73

Dezembro 0,1240 12,40 113,64 88,84

Média/12 0,0674 6,73 106,73 93,26
Fonte: Estudo, (2012).
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TABELA 22 — RESULTADOS OBTIDOS JUNTO AOS AGRICULTORES DO SEGUNDO
GRUPO QUE COMERCIALIZAM INDIVIDUALMENTE - 2007-2011.

Més Desv. P Fator IR+ IR-
Janeiro 0,0445 444 111,32 102,44
Fevereiro 0,0632 6,32 114,32 101,85
Marco 0,0637 6,37 106,93 94,19
Abril 0,0283 2,83 98,61 92,95
Maio 0,0412 4,12 98,88 90,64
Junho 0,0552 5,51 103,73 92,71
Julho 0,0473 4,73 103,17 93,71
Agosto 0,0290 2,89 100,90 95,12
Setembro  0,0190 1,89 102,73 98,95
Outubro 0,0272 2,72 101,68 96,24
Novembro 0,0436 4,35 103,80 95,10
Dezembro 0,0693 6,92 106,86 93,02
Média/12 0,0443 4,42 104,41 95,57

Fonte: Estudo, (2012).
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6 RESULTADOS E DISCUSSAO

Na andlise dos resultados, o primeiro fator a se observar volta-se aos Canais
de Comercializagao, capitulo 2. As diferengas entre os dois grupos comecga logo
apos a colheita ( a justante — fora da propriedade. Depois da produgéo). Enquanto
ele esta atuando dentro da propriedade (a montante) as relagdes sdo semelhantes:
os agricultores sdo atendidos por técnicos de empresas de insumos, cooperativas
e/ou diretamente por representantes das industrias. A produtividade média, no
periodo, entre os dois grupos, néo difere, e tem oscilado em 53 saca por hectare®.
Mas onde esta a diferenga? O primeiro indicio apontado volta-se para a estratégia
de comercializagdo. E o basico: um dos grupos dispbe, ndo apenas de onde
armazenar a produg¢ao, mas de assisténcia comercial durante todo o periodo intra-
ano. Isto significa acompanhamento de todos os passos comerciais da produgao, ou
seja: Ele decide quando e para quem vender. O segundo grupo colhe e entrega a

producgéo diretamente para o cerealista ( 51%). Figuras 3 e 4:

FIGURA 3—- ARMAZENAGEM INDIVIDUAL.

ONDE ARMAZENA

Individual

Armazem Prorio

o
Cerealista L%

Cooperativa

HMedia

Fonte: Pesquisa, (2012).

35
- Dados apurados no levantamento.
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Entre os agricultores que atuam em Condominio, o processo se inverte. O
produto continua nas suas maos. J4, entre os individuais, a posse do produto é
transferida. Na ilustracdo abaixo, o associado do Condominio s6é armazena fora o

volume que passa de sua “cota-capital”. A média é de 6% da producéo total.

FIGURA 4 — ARMAZENAGEM CONDOMINIO.

Armazenagem
safra 2007/2011

6%

94%

m Concdominio M Fora/Externa

Fonte: Pesquisa, (2012).

Outro fator importante, refere-se a estrutura montada no Condominio,
permitindo ao agricultor ser o agente da comercializagdo. Assim, mantendo o
produto em suas maos, durante todo o ciclo, ele acompanha todo o processo, e
vende em lotes pegando o prego disponivel ou FOB, diretamente das industrias. Isto
s6 é possivel por que as vendas ocorrem em conjunto. Desta forma, quem produz
1.400 sacas/ano, por exemplo, soma esta producdo com a dos demais, também
interessados no prego presente oferecido, diretamente, por um corretor, traidings ou
por uma industria, no momento presente. O processo € coordenado pelo nucleo do
Condominio (setor comercial) que busca, permanentemente, as melhores ofertas |,
sem custo extra para o condémino. Monta os lotes e a venda é autorizada ou n&o
pelo produtor/associado. O processo é descrito no capitulo 1.

Por outro lado, o produtor individual, de agente, passa a tomador de preco, ja
que o produto ja ndo estad nas suas maos, e quem passa a gerir todas as fungdes,
neste processo, €& quem detém a matéria-prima nas maos: cerealistas e

cooperativas. E bem verdade que, ao operar no mercado, eles carregam custos (
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armazenagem, seguro, transporte, de infraestrutura, operacional ...) e deduzem
estes valores do preco final do produto em voga (soja). Além disso, os cerealistas e
cooperativas fazem toda a ponte com corretores, industrias, traidings. O produtor
passa, apenas, a acompanhar a volatilidade do mercado, e tem, no momento da
venda, que pagar custos operacionais (armazenagem,...) na média de 4% sobre a
cotacao presente.

E aqui esta a segunda diferencga: o pre¢co do produto. O pregco pago ao pro-
dutor, que tem seu produto armazenado com A, B ou C, ndo € o de disponivel e sim
de balcdo — com diferengca média, conforme o levantamento de R$ 2,00 até R$ 3,21
a saca, na safra e fora dela sobe a margem para R$ 3,00 até R$ 7,41 a saca®,
dependendo do momento da venda — foi o observado na safra 2011/2012. A média
oscila entre R$ 1,50 a R$ 3,00 a saca, tabelas 25 e 27.

A diferenga sobre os custos de armazenagem também se destaca na
analise. Chega a 50%, dependendo da cotagéo presente. Enquanto no Condominio
ela representa 2,5% sobre o valor da soja comercializada; na venda individual vai
de 4% até 5%. Se tomar como prego médio da soja, R$ 57,00 a saca ( média da
safra 2011/2012), representard deR$ 2,28 a R$2,85 o custo da armazenagem por
saca, contra R$ 1,43. Diferenca de R$ 0,80 a R$ 1,42 saca, neste exemplo, mas o
integrante do Condominio, ainda, fica com o retorno das sobras e da quebra técnica.

6.1 DIFERENCA PRECOS PAGOS BALCAO/DISPONIVEL, PARA
AGRICULTORES DA REGIAO DE PASSO FUNDO E DO CONDOMINIO

Das tabelas 23, 24 e 25 constam os precos médios/balcdo e disponiveis,
pagos na regidao de Passo Fundo por cerealistas e cooperativa, conforme safra

indicada, e a média calculada para cada periodo, com as respectivas diferencas.

% _ Base estudo, precos pagos balcdo em relagdo a pregos disponiveis pagos a produtores de Passo
Fundo.
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TABELA 23 — PRECO MEDIO PAGO AO PRODUTOR DE PASSO FUNDO

Ano/Safra Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Outubro No D
2007 R$27,53 RS 29,00 R$28,86  R$27,66 R$27,19 R$28,05 R$28,15 R$30,16 R$338 R$3560  R$3694 RS 39,45 RS 31,04
2008 RS 42,72 RS 45,14 R$44,10  R$4350  R$4381 R$47,80 R$48,60 R$4242 R$44,18  R$4966  R$44,20 RS 43,67 R$ 44,98
2009 RS 47,30 RS 47,18 R$42,92 R$4523  R$48,20 R$47,38  R$44,65 R$4496 R$43,32 R$4288  R$42,79 RS 42,90 R$ 48,72
2010 R$ 41,15  R$ 37,61 R$34,20 R$32,98  R$3362 R$34,11  R$3568 R$37,90 R$3885  R$4102  R$44,14 RS 45,84 R$ 38,09
2011 RS 46,52 RS 46,61 R$44,50 R$4295  R$41,68 R$42,12  R$42,04 R$4287 R$4508 R$4302  R$41,92 RS 41,72 R$ 43,42
2012 RS 43,35 RS 43,94 R$48,59  R$53,64  R$ 5533 R$57,60 R$66,25 R$71,98 R$7500 R$6633  R$ 66,56 RS 67,03 R$ 59,63

Médialciclo R$ 41,43 R$ 41,58 R$ 40,53 R$ 40,99 R$ 41,64 R$ 42,84 R$ 44,23 R$ 45,05 R$ 46,72 R$ 42,44 R$ 42,00 R$ 42,72 R$ 53,17

Fonte: INTERPAS, (2012).

TABELA 24 - PREGO MEDIO PAGO AO PRODUTOR DE PASSO FUNDO -DISPONIVEL -
2007 A SETEMBRO DE 2012.

Ano Safra Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro 0 D o  Meédia/A
2007 R$ 28,60 R$ 29,60 R$29,30  R$ 28,50 R$ 27,70 R$ 28,50 R$ 29,70 R$ 32,60 R$ 36,20 R$ 37,50 R$ 38,60 R$ 41,50 R$ 32,35
2008 R$ 44,40 R$ 48,30 R$ 45,50  R$ 44,40 R$ 44,40 R$ 48,90 R$ 50,10 R$ 43,40 R$ 45,50 R$ 44,90 R$ 45,80 R$ 45,60 R$ 45,93
2009 R$ 48,80 R$ 48,82 R$ 44,70 R$ 46,90 R$ 49,20 R$ 48,60 R$ 46,10 R$ 46,80 R$ 45,40 R$ 44,70 R$ 44,90 R$ 45,50 R$ 46,02
2010 R$ 42,00 R$ 38,20 R$ 34,90 R$ 34,30 R$ 35,20 R$ 35,15 R$ 37,40 R$ 40,10 R$ 41,80 R$ 43,00 R$ 45,80 R$ 47,40 R$ 39,60
2011 R$ 48,20 R$ 48,50 R$4590 R$43,80 R$ 43,00 R$ 44,20 R$ 44,10 R$ 45,00 R$ 47,10 R$ 45,50 R$ 45,10 R$ 44,60 R$ 4541
2012 R$ 46,10 R$ 47,10 R$ 50,20 R$ 55,80 R$ 58,20 R$ 60,70 R$ 70,50 R$ 77,35 R$ 81,00 R$ 72,00 R$ 71,81 R$ 71,20 R$ 63,49

Média/Ciclo  R$ 43,00 R$ 43,40 R$ 41,75 R$ 42,30 R$ 42,95 R$ 44,34 R$ 46,32 R$ 47,54 R$ 49,50 R$ 47,93 R$ 48,66 R$ 49,30 R$ 45,46

Fonte: INTERPAS, (2012).

A diferenca de pregos pagos ao agricultor, dentro do mesmo ano, para o
mesmo produto, sendo que o disponivel € beneficiado e esta de posse do agricultor
— em armazéns préprios - vai de R$ 0,80 até R$ 3,41 a saca, dependendo do
momento da comercializagao.

]

Na Tabela 25 foram calculadas as “ médias” e diferencas dentro de cada
ano. A diferenca entre as duas estratégias € menor na safra e maior na entressafra.
A minima registrada é de R$0,40 e a maxima R$ 6,00. Quando a oferta é apertada,
normalmente, a diferenga entre balcao/disponivel, pequenos lotes, € maior. Esta
diferenca se torna mais agressiva quando comparada aos pre¢os pagos para lotes
disponiveis, lotes médios a grandes, supera R$ 7,00 a saca.

TABELA 25 - PREGO MEDIO PAGO AO PRODUTOR DE PASSO FUNDO - BALCAO E
DISPONIVEL — POR SAFRA ATE SETEMBRO DE 2012. DISPONIVEL, PEQUENOS LoTES.”

Média | Balcao | Disponivel | Diferenga/saca
2007 | R$31,04 | R$ 32,36 R$ 1,32
2008 | R$ 44,98 | R$ 45,93 R$ 0,95
2009 | R$44,98 | R$ 46,70 R$ 1,82
2010 | R$ 38,09 | R$ 39,60 R$ 1,51
2011 R$ 43,42 | R$ 45,42 R$ 2,00
2012 | R$57,30 | R$ 60,77 R$ 3,47

Fonte: Estudo, (2012).

7 Pequenos lotes, 100 a 500 sacas que o agricultor tem armazenado na propriedade.
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Os dados acima se referem a comparagao balcao/disponivel (pequenos lotes)
dentro do mesmo grupo, mas as diferengas se acentuam quando confrontados com
0s pregos recebidos pelos agricultores do primeiro grupo — condominio, segundo
Tabela 26.

. TABELA 26 - PRECO RECEBIDO PELOS PRODUTORES CONDOMINIO - SAFRA 2007
ATE SETEMBRO DE 2012.

Safra Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Média

2007 R$ 29,60 R$ 31,80 R$ 31,12 R$ 30,00 R$ 29,70 R$ 31,00 R$ 32,00 R$ 36,00 R$ 38,00 R$ 40,00 R$ 41,50 R$ 43,50 R$ 37,10
2008 R$ 45,60 R$ 48,00 R$ 46,00 R$ 46,50 R$ 46,00 R$ 52,00 R$ 57,00 R$ 47,00 R$ 47,00 R$ 48,00 R$ 48,00 R$ 49,00 R$ 48,34
2009 R$ 50,00 R$ 51,00 R$46,00 R$48,00 R$ 50,00 R$ 49,50 R$ 49,00 R$ 48,00 R$ 46,50 R$ 47,00 R$ 46,50 R$ 47,50 R$ 48,25
2010 R$ 42,50 R$ 39,75 R$ 3500  R$ 36,00 R$ 36,00 R$ 37,00 R$ 39,50 R$ 42,00 R$ 45,12 R$ 46,00 R$ 48,00 R$ 49,00 R$ 41,32

2011 R$ 49,50 R$ 50,00 R$ 47,00 R$ 46,00 R$ 46,50 R$ 46,00 R$ 45,00 R$ 47,50 R$ 50,50 R$ 49,00 R$ 50,00 R$ 46,16 R$ 47,80
2012 R$ 48,00 R$ 50,00 R$54,00 R$57,00 R$ 60,00 R$ 64,00 R$ 71,00 R$ 86,00 R$ 85,00 R$ 63,89
Média R$ 42,20 R$ 45,09 R$ 43,18  R$ 43,91 R$ 44,70 R$ 46,58 R$ 48,91 R$ 51,08 R$ 52,02 R$ 46,00 R$ 46,80 R$ 47,03 R$ 47,78

Fonte: Condominio Sul Graos, (2012).

Neste caso, se compr ar a diferenca entre o preco praticado no balcido/Passo
Fundo, com o pago disponivel/condominio, em setembro de 2012, a diferenga nas
operagdes é de R$ 10,00 a saca. E a diferencga “disponivel (Grupo 1) — disponivel
(Grupo 2)”, é de R$ 4,00 a saca, ou seja, de 6,25%. O percentual se equivale aos
custos de armazenamento e operacionais. Entre os dois grupos, a diferenga entre
soja se acentua porque de um lado témos lotes de 100 a 500 sacas, do outro, acima
de mil sacas. Nesta diferenca, é preciso acrescentar aos pregos recebidos no
condominio o custo/frete, na ordem de R15,00 a tonelada (lpiranga do Sul/Passo
Fundo, onde estdo instaladas parte das industrias compradoras). Logo, R$ 85,00
limpo representa de R$ 85,90 a R$ 86,00, dependendo do periodo: safra,
entressafra, elevando ainda mais as diferengas. Se no primeiro caso, a diferenca
balcao/disponivel, remunera os custos do servico de quem atua com infraestrutura
(patrimonial, remuneragéo, operacional) no disponivel/disponivel/FOB, além destes
itens, tem o ganho da atividade, volume, segundo a estratégia de comercializagao
adotada.

As médias de precos obtidos nas 5 safras, més a més, e as diferengas
médias entre elas e o respectivo percentual na relacdo mensal, apresentam o

seguinte quadro:
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TABELA 27 - PREGOS MEDIOS PAGOS AOS PRODUTORES E A DIFERENCA
PERCENTUAL POR SACA DE SOJA NAS TRES SITUACOES - SAFRA 2007 A 2012.

A B (o3 DIFERENCAS

CONDOMINIO INDIVIDUAL/DISPONIVEL Balcao/INDIVIDUAL AXB BxC AxC

Média 2007/2012 Média 2007/2012 Média 2007/2012 % %
Janeiro R$ 44,20 Janeiro R$ 43,00 Janeiro R$ 41,43 R$ 1,20 2,71 R$ 1,57 R$ 2,77 6,26
Fevereiro R$ 45,09 Fevereiro R$ 43,40 Fevereiro R$ 41,58 R$1,69 3,75 R$1,82 R$ 3,51 7,70
Marco R$ 43,18 Margo R$ 41,75 Margo R$ 40,53 R$1,43 3,31 R$1,25 R$265 6,13
Abril R$ 43,91  Abril R$ 42,30 Abril R$ 40,99 R$ 1,61 3,67 R$1,31 R$ 2,92 6,65
Maio R$ 44,70 Maio R$ 42,95 Maio R$ 41,64 R$ 1,75 3,91 R$ 1,31 R$ 3,06 6,84
Junho R$ 46,58 Junho R$ 44,34 Junho R$ 42,84 R$ 2,24 4,81 R$ 1,50 R$ 3,74 8,03
Julho R$ 48,91  Julho R$ 46,32 Julho R$ 44,23 R$2,59 2,59 R$2,09 R$ 4,68 9,56
Agosto R$ 51,08 Agosto R$ 47,54 Agosto R$ 45,05 R$3,54 6,93 R$249 R$6,03 11,80
Setembro R$ 52,02 Setembro R$ 49,50 Setembro R$ 46,72 R$2,52 4,84 R$2,78 R$5,30 10,18
Qutubro R$ 46,00 Outubro R$ 43,12 Outubro R$ 42,44 R$2,88 6,26 R$0,68 R$ 3,56 7,74
Novembro R$ 46,80 Novembro R$ 44,04 Novembro R$ 42,00 R$2,76 590 R$2,04 R$4,80 10,25
Dezembro R$ 47,03 Dezembro R$ 44,92 Dezembro R$ 42,72 R$2,11 449 R$220 R$ 4,31 9,16

Fonte: Estudo, (2012).

O que demonstram os dados da Tabela 277

Em primeiro lugar, a diferenca de pregos (soja disponivel) pagos pelos
principais cerealistas e cooperativas de Passo Fundo aos produtores individuais,
em relacdo aos precos recebidos pelos produtores do Condominio, no periodo,
oscilam entre 2,59% a 6,93%, - a mais para os integrantes do Condominio, isto &,
entre R$ 1,20 e R$ 3,54 por saca de soja. Na segunda situagdo, prego/balcdo x
(disponivel)condominio, a diferenga aumenta para 6,26% a 11,80%, ou R$ 2,65 até
R$ 6,03 a saca, ja descontado o frete de 1,9% sobre a saca de 60 quilos, periodo de
entressafra; e 2,1%,%® no periodo de safra.

Além disso, na medida em que o agricultor/individual entrega a sua produgéo,
ele passa, conforme informagdes colhidas junto ao mercado comprador, a receber
nao mais o precgo de disponivel e sim de balcdo. Ha excegbes, mas sao limitados os
casos. O preco de disponivel recebe aquele agricultor que armazena a produgao em
armazém na propriedade e vende tipo exportagcédo ( bom, seco e limpo).

Finalmente, as diferengas maiores ocorrem no periodo de entressafra: julho a
setembro. Novembro e dezembro. No primeiro semestre, periodo de colheita, a
margem € bem menor.

Do preco final pago ao agricultor/condominio ndo esta embutido o valor das
sobras e a quebra técnica registrado no ano-safra. Simplesmente, sdo confrontados
0S pregos pagos em cada periodo. Sobre o valor recebido, os integrantes do
Condominio sao beneficiados com as sobras, a base de 700 sacas de soja/ano, de

% _ Base indices obtidos junto a cerealistas da regido de Ipiranga do Sul.
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sobra. O que representa R$ 0,14 a saca® de “plus’. Este é repassado,
indiretamente, na medida em que acaba integralizado a cota-capital de seus

integrantes na forma de investimento.

6.2 PRECOS DEFLACIONADOS

Quando tiramos dos pregos praticados, no mercado regional, a inflagdo do
periodo, com base no IGP-DI, e os comparamos, as médias anuais continuam
competitivas representando uma evolugao frente a realidade econdmica que vai de
3,29% a 7,54%, a mais para quem comercializa em conjunto. O que significa que a
diferenca pode parecer baixa, mas sinaliza maior probabilidade de renda por parte
de quem recebe, quando o valor monetario continua atrativo, mesmo deduzida a
inflagdo do periodo. O poder aquisitivo permanece acima da média, de tal forma que
o indice de satisfagdo dos integrantes do condominio, com a estratégia adotada, é
de 78%, conforme Figura 5.

TABELA 28 - PRECOS MEDIOS, DEFLACIONADOS, RECEBIDOS PELOS
AGRICULTORES DE PASSO FUNDO QUE ATUAM INDIVIDUALMENTE - SAFRAS 2007 A 2011.

Més/Safra 2007 2008 2009 2010 2011
Janeiro R$ 30,72 R$ 43,64 R$48,09 R$46,27 R$ 50,11
Fevereiro R$ 31,72 R$51,98 R$48,177 R$ 41,63 R$ 49,95
Marco R$ 31,33 R$ 48,62 R$44,48 R$ 37,80 RS 46,98
Abril R$ 30,43 R$42,70 R$46,65 R$ 36,88 RS 44,61
Maio R$ 29,53 R$41,91 R$48,85 R$ 37,26 R$43,79
Junho R$ 30,31 R$49,79 R$48,41 R$ 37,08 R$ 45,08
Julho R$ 31,47 R$50,44 R$4592 R$39,37 R$45,00
Agosto R$ 34,07 R$ 43,86 R$46,87 R$ 41,46 RS 45,64
Setembro R$ 37,39 R$46,32 R$4536 R$43,05 R$ 47,41
Outubro R$ 38,45 R$44,73 R$44,68 R$43,84 R$ 45,62

Novembro R$ 39,16 R$4559 R$44,84 R$4597 R$45,02
Dezembro R$41,50 R$ 4560 R$4550 R$ 47,40 RS 44,60
Média Geral R$ 33,84 R$ 46,26 R$ 46,48 R$41,50 R$ 46,15
Fonte: Estudo, (2012).

¥ _Valor das sobras, segundo Departamento Comercial do Condominio, oscila entre 0,7 e 0,8% da

entrada do cereal/ano, para beneficiamento e armazenagem.



TABELA 29 - PRECOS

AGRICULTORES DE IPIRANGA DO SUL, ASSOCIADOS DO CONDOMINIO SUL GRAOS

MEDIOS, DEFLACIONADOS,
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RECEBIDOS PELOS

SAFRAS 2007 A 2011.

Més/Safra 2007 2008 2009 2010 2011
Janeiro R$ 31,80 R$ 49,26 sic R$ 46,83 R$ 51,47
Fevereiro R$ 34,08 R$51,65 R$50,32 R$43,32 R$51,49
Margo R$ 33,28 R$49,16 R$ 45,77 R$37,90 R$ 48,11
Abril R$ 32,04 R$49,14 R$47,44 R$38,91 R$46,85
Maio R$ 31,67 R$47,72 R$4964 R$38,11 R$47,36
Junho R$ 32,97 R$52,94 R$4930 R$39,16 R$ 46,91
Julho R$ 33,90 R$57,39 R$48,80 R$41,58 R$45,92
Agosto R$ 37,62 R$47,50 R$48,07 R$43,43 R$48,17
Setembro R$ 39,71 R$47,85 R$46,46 R$46,47 R$ 50,83
Outubro R$41,01 R$47,81 R$46,98 R$46,90 R$49,13
Novembro R$42,11 R$47,78 R$ 46,44 R$48,18 R$49,92
Dezembro R$43,50 R$49,00 R$4750 R$49,00 R$ 46,16
Média Geral R$ 36,14 R$49,76 R$ 48,02 R$43,29 RS$ 48,52

Fonte: Estudo, (2012).

FIGURA 5 - INDICE DE SATISFAGAO AGRICULTORES DO CONDOMINIO SUL GRAOS

COM A ESTRATEGIA DE COMERCIALIZAGAO E SISTEMA DE ARMAZENAGEM ADOTADO.

0%

SEGURO

H Totalmente
M Parcial

Inseguro

Fonte: Pesquisa, (2012).

Dos agricultores pesquisados, nenhum sinalizou que sente-se inseguro

quanto a atuacdo e os precos recebidos, o que era comum antes da decisdo de

atuar em grupo fechado. Diversos perderam safras nas méaos de terceiros, durante

as décadas de 80 e 90 (Apéndice

2).

Por sua vez, o nivel de inseguranga entre os agricultores que n&o possuem

armazém proprio e entregam a produgéo para armazenagem e comercializagao, via
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terceiros, é de 13%. Quando multiplicado pelo numero de produtores que se sentem
parcialmente* seguros, este percentual sobe para 63%.

FIGURA 6 - iNDICE DE SATISFACAO AGRICULTORES INDIVIDUAIS, COM A
ESTRATEGIA DE COMERCIALIZAGAO E SISTEMA DE ARMAZENAGEM ADOTADO.

Inseguro 13%

0,
Parcialmente 0%

0
Totalmente 37

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

= Média

Fonte: Pesquisa, (2012).

Se, de um lado, o prego médio pago aos produtores, quando focalizado,
apenas, preco de disponivel, vem aumentando, sistematicamente, de safra em safra,
a produtividade dos grupos esta bem acima da média dos gauchos. Em 2010/2011,
a meédia de produtividade de soja no estado do Rio Grande do Sul foi de 47 sacas
por hectare, segundo a CONAB, maio (safras 2010/2011/2011/2012), 2012. A
média, Passo Fundo ficou em 59,5, superando em 12,5 sacas a estadual. Em
2011/2012, a média do RS caiu para 26 sacas, devido a seca, mesmo assim 0s
produtores ligados ao Condominio obtiveram uma média de 48 sacas, contra 44 dos

de Passo Fundo. Figura 7.

© Em partes. Pouco - definigGes dicionario Online de Portugués.
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FIGURA 7 — PRODUTIVIDADE MEDIA,SACAS/HECTARE, MUNICIPIO DE IPIRANGA DO
SUL.

®até 2010 ®2010/2011 ®=2011/2012 = Media/Geral

Fonte: Estudo, (2012).

FIGURA 8 — PRODUTIVIDADE MEDIA INDIVIDUAL-PASSO FUNDO.

PRODUTIVIDADE MEDIA
SAFRA

=2007a2010
®2010/2011
=2011/2012
u Média Geral

Fonte: Estudo, (2012).

A produtividade média, no periodo, entre os dois grupos, é de 52 sacas de
soja por hectare. Neste quesito, os produtores individuais obtiveram melhor
resultado na safra 2010/2011, e sofreram mais com a seca em 2011/2012, mesmo
assim colheram acima da média gaucha, e 8,33% a menos que os produtores do

Condominio.
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6.3 INDICAGOES

6.3.1 MAM

O levantamento realizado entre julho e setembro de 2012, junto aos grupos
de pesquisa (Condominio x Individual ), apresenta tendéncias bem diferentes, a
partir do momento em que os dados colhidos foram submetidos ao calculo da Média
Aritmética Movel Centralizada (MAM). Duas safras, entre as cinco em questéo,
foram selecionadas para analise pontual: 2010 e 2011, uma vez que elas trazem no
seu bojo uma caracteristica em comum, a influéncia do clima. Em 2010, o clima, na
regido, foi favoravel, e a oferta superou as expectativas do mercado. O Brasil,
segundo a CONAB*', colheu 75,3 milhdes de toneladas de soja. No entanto a
producdo cai para 66,3 milhbes de toneladas na safra seguinte. Em 2011, o RS
passa por uma das mais graves secas da sua historia. O calculo da MAM identifica o
comportamento dos pregos obtidos pelo grupo de agricultores que atua
individualmente, diante deste evento. As figuras 9 e 10 ilustram o comportamento
dos precos nas duas safras. Ao mesmo tempo, as Figuras 11 e 12 ilustram o
comportamento dos pregos entre os integrantes do Condominio. Observa-se que em
2010 - oferta abundante nos Estados Unidos; Brasil e Argentina os pregos tém baixa
variabilidade no primeiro semestre, tanto na comercializagdo via balcdo e no
disponivel. O grupo de agricultores que atuam individualmente centralizou suas
vendas no primeiro semestre, e recebeu precos mais baixos. As cotacdes se
mantiveram entre R$ 38,02 e R$ 39,53. Os precos oscialam, em queda, de fevereiro
a junho. Apresentam aquecimento ascendente no segundo semestre de 2010, com
um pico em setembro (venda balcdo) No segundo, os pregos médios oscilam entre
R$ 38,31 e R$ 43,71, com um pico em setembro (R$41,44/disponivel). Ja, em 2011,

com a agressividade das importagbes de soja por parte da China que passa a

*1 CONAB - 12 Levantamento Gr3os, 9/10/2012, Balanco Oferta e Demanda, (2012)
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importar de 55 a 58 milhdes de toneladas*’, e a producdo nos trés principais
produtores mundiais caiu drasticamente ( EUA, de 90,61mi. t. para 84; Brasil, de

75,3 para 66,3 e Argentina, de 49 para 41 milhdes de toneladas)43 0S pregos
A

mostra que os pregos, mesmo com indicativo de safra

internamente também reagem. Quem armazenou obteve rentabilidade maior.
Figura 11, condominio,
abundante, sofrem uma variagcdo negativa de 2,70% no primeiro quadrimestre de
2010; sobe 4,93% em maio, chegando a R$ 43,14. Continua o movimento de alta
em junho, despenca 4,06% em julho e comega novo movimento de alta em agosto.
Fecha o ultimo quadrimestre do ano acumulando uma alta de 3,93 e,no ano, o

ganho fica em 8%, o equivalente a uma rentabilidade de 0,66% ao més.

Ja em 2011, os pregos iniciam aquecidos, média de R$ 46,45 a saca,
mantendo a ascendéncia, com leves ajustes entre julho e agosto, mas retoma a
inclinagcéo positiva até dezembro. No ano a variagdo percentual média foi de 9,81%,
0 que equivale a uma valorizagdo média de 0,81% ao més. Este processo pode ser
observado com bem mais precisdo nas Figuras 11 e 12, entre os integrantes do

condominio.

FIGURA 9 - MAM INDIVIDUAL, 2010.
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> USDA, outubro (2012).
* Relatério Oferta e Demanda, USDA, outubro (2012)



FIGURA 10 - MAM INDIVIDUAL, 2011.
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FIGURA 10.1 - MAM INDIVIDUAL/BALCAO, 2010.
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FIGURA 10.2 - MAM INDIVIDUAL/BALCAO, 2011.
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FIGURA 11 - MEDIA ARITMETICA MOVEL - CONDOMINIO, 2010.

R$ 47.00

R$ 46,00 /
R$ 45,00 R$45.03

R$ 44,00 R$ 43’14

R$ 43.00 a—_R$ 43,30 A 43.26
' R% 42,17 /

342,00 ‘\Q’_/ e

R$ 41.00 RS 41,52 R$41.11

R$ 40,00

R$ 39,00

R$ 38,00

——MAM- 2010

Fonte: Estudo, (2012).



FIGURA 12 - MEDIA ARITMETICA MOVEL — CONDOMINIO - 2011.
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Fonte: Estudo, (2012).

Na Figura 11, é possivel observar dois momentos em que a volatilidade dos
precos apresenta cortes drasticos: abril/maio de 2010; julho/agosto. Mesmo com
aumento na oferta e demanda aquecida (China importou 55 milhdes de toneladas de
soja) e o produtor segurando o cereal para oferecer no mercado — e diante da safra
americana em baixa — 0s pregos comegam a reagir positivamente a partir de maio e
junho, se mantém na faixa de R$ 43,00 a saca; despencam em julho e sé voltam a
patamares acima de R$43,00 a saca em setembro, mantendo-se em alta até o final
do segundo semestre de 2010. Assim, o integrante do Grupo 1, que carregou
estoque durante o ano, se aproveitou os momentos de pico: maio/junho; setembro a
dezembro, obteve cotagbes entre R$ 43,14 e R$ 45,80; contra médias de, no
maximo, R$ 43,71 do Grupo 2, obtidas em dezembro.

J4a, em 2011,Figura 12, a partir da constatagéo de quebra nos EUA e indicios
de seca na América do Sul, o mercado reage positivamente, mantendo-se em
ascendéncia durante todo o ano, com leve queda entre junho, julho e agosto. Em

setembro fecha em R$ 47,93 e atinge um dos maiores “picos™*

, com cotacdes
acima de R$ 51,00 a saca, em dezembro. Assim, o agricultor que escalonou suas

vendas entre maio e dezembro obteve as melhores cotacdes, nesta safra.

*_ Altas.
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Considerando que os integrantes do Condominio n&o tém custo para carregar
a producao durante o ano — descontam apenas a taxa de 2,5% sobre a saca de
soja armazenada, no momento da comercializagdo (Capitulo 4), levam vantagem
sobre o agricultor que vende individual. Este, além do custo de 4% sobre a saca a
ser comercializada, tem mais taxas operacionais, de forma que, quando a sua
expectativa de médio prazo ndo estiver alicercada em informag¢des seguras, acaba
vendendo no curto prazo, tanto que, nas Tabelas 7 e 8, capitulo 4, 94% dos
entrevistados, deste grupo, responderam que o que mais Ihe incomoda, no momento
da decisao de vender ou nao, é a volatilidade dos precos, associada a possibilidade
de perder. Este percentual no outro grupo € de 89%; todavia, responderam que
vendem apenas quando consideram que o prego oferecido paga o investimento com
lucro (33%). O restante vende em trés situagdes: quando o prego sobe, com base na
melhor informagédo ou por orientacdo da administragdo do Condominio. Logo, os
integrantes do Condominio otimizam a comercializagdo, fatiando-a em diferentes
momentos de venda; ja, o individual ndo busca fechar um preco médio, o seu
comportamento € bem pontual, com maior tendéncia para agdes dentro do primeiro
semestre.

Cabe ressaltar que, quando confrontada a MAM e cada uma das estratégias,
dentro do periodo, as diferengas relativas a cada estratégia se sobrepde ao agente
da comercializagdo e se identificam a estrutura do mercado comprador: CIF, FOB,
Disponivel e Balcdo. Em cada uma destas estruturas, os canais sao diferentes e os
agentes também, mas quanto maior a interagdo com a ponta inicial do processo,
mais atraentes sdo os precos. Se o agricultor se posicionar como simples tomador
de precos, entrega a produg¢dao sem o devido beneficiamento, parte de sua margem
acaba sendo repassado para o0 agente posicionado no meio do processo:
cooperativa, cerealista. A diferenga média, quando a base do calculo é a MAM ( Média
Aritmética Mével) do periodo 2010/2011, vai de R$ 2,08 a R$ 4,39 a saca, com oscilagdes
pontuais. E 0 que demonstram o dados apurados, Tabela 29.1:
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] TABELAS 29.1 — DIFERENCAS NOS PRECOS TENDO POR BASE A MEDIA ARITMETICA
MOVEL DO PERIODO 2010/2011, CONFORME A ESTRATEGIA ADOTADA,POR SACA DE SOJA.

MAM MAM
DISPONIVEL / CONDOMINIO BALCAO / CONDOMINIO
DIFERENCA R$/ SACA DIFERENCA R$/ SACA
Més 2010 2011 Més 2010 2011
Janeiro RS 1,44 R$ 2,08 Janeiro R$ 295 R$ 3,87
Fevereiro RS 1,43 R$ 2,06 Fevereiro R$ 2,97 R$ 3,86
Margo RS 1,55 R$ 2,08 Margo R$ 3,14 R$ 3,84
Abril RS 1,67 R$ 2,11 Abril R$ 331 R$ 3,89
Maio RS 3,73 R$ 2,24 Maio R$ 535 R$ 4,07
Junho RS 3,77 R$ 2,35 Junho R$ 534 R$ 4,29
Julho RS 1,75 R$ 2,37 Julho R$ 3,30 R$ 4,42
Agosto RS 1,78 R$ 2,46 Agosto R$ 342 R$ 4,60
Setembro RS 1,82 R$ 2,63 Setembro R$ 2,12 R$ 4,83
Outubro RS 1,89 R$ 2,70 Outubro R$ 362 R$ 4,97
Novembro RS 2,02 R$ 2,48 Novembro R$ 3,72 R$ 4,97
Dezembro RS 2,13 R$ 1,96 Dezembro R$ 3,89 R$ 5,07
Média/sc RS 2,08 R$ 2,29 Média/sc R$ 3,59 R$ 4,39

Fonte: Estudo, 2012.

6.3.2 indices Estacionais

Para precisar ao agricultor os meses de maior oscilacdo de precgos, foi
calculado o indice Médio Estacional de cada periodo, mensalmente, tendo por
parametro as informagdes coletadas durante o levantamento, de 2007 a 2011.
Assim, foi possivel apurar que a oscilagdo média nos precos praticados no
Condominio, entre as safras 2007 e 2011, foi de 2,88%, variando de 8,61% a —
0,10%, no primeiro semestre e de 2,07% a 4,61%, no segundo; e, individualmente,
1,90%, variando de 8,92% a - 0,60, no1° semestre e de -0,88 a 2,76%, no segundo,
pagina 59. Quer dizer, as flutuagbes para este grupo s&o menores e, em muitos
meses, negativa. E o motivo? Ele joga para o mercado grande parte da produgao de
uma so vez, enquanto os do primeiro grupo — por contar com armazém, sem custo,
aguardam as melhores oportunidades: o preco subir.Ou seja, esta diferenga ficara
bem explicita quando apurados os indices Sazonais, calculando-se a variagéo dos
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precos, entre meses*. O calculo confirma que a variacdo no 1° Grupo é de 11,84%,
observada entre fevereiro e maio, o que equivale a uma valorizagdo média de 3,94%
ao més. Ja no 2° Grupo a variagao, entre abril e dezembro, é de 5,46%, equivalente
a 0,68% ao més. Isto significa que o armazenamento é viavel para os integrantes do
1° Grupo, que registram um custo oportunidade de 2,5% (armazenagem); e, inviavel,
para os do 2° Grupo, com custo de armazenagem entre 4% e 5%, bem acima do
custo oportunidade, de 0,68% ao més.

Dentro do ano, além de fatos aleatérios, que exercem influéncia na formagao
dos precgos, os fatores Oferta e Demanda s&o basicos, provocam no mercado
comportamentos sintomaticos. No Condominio, por exemplo, os meses de menor
oscilagdo foram os de safra, margo a junho e de maior oscilagédo, entre setembro e
fevereiro. Ja, entre os agricultores que comercializam individualmente, o meses de
menor oscilagdo sado abril a agosto; e os de maior: setembro,janeiro, fevereiro e
marco. Nos meses interpostos como de maior oscilagdo, setembro e margco as
variagdes oscilam entre 0,84% e 0,56%. Conclui-se, entdo, que o preg¢o para o
agricultor individual oscilou mais nos meses de janeiro e fevereiro, visto que nestes
meses, as principais industrias, normalmente,ainda, estdo fora de mercado, em
manutengao, e quem dita as regras € o mercado local/regional. Contudo, a cadeia
da soja continua integrada ao mercado internacional, regido pela Bolsa de Chicago
e, neste periodo, os agricultores americanos estao concluindo a comercializagdo da
soja e definindo as estratégias para o plantio da safra que inicia em maio; enquanto
no Brasil, o Mato Grosso ( principal produtor), estd colhendo e iniciando a
comercializagdo da safra brasileira. Logo, os fatores (Oferta e Demanda) continuam
pulsando. Ocorrem negociagdes permanentes, independente da realidade local.

Margo é o segundo més de maior oscilagdo na formacgao de pregos: inicio da
colheita brasileira. De abril a agosto os pregos se mantém abaixo da média, Grupo
2. Atinge um leve equilibrio em setembro, com pregos, levemente, acima da

média.O mesmo ocorre em margo. Destaque para o més de fevereiro. Outubro a

*> GUIMARAES E STEFANELO, P. 63, 2003 — férmula para calcular a variagdo de precos entre meses:
((ISteu/1Smai)-1)*100 = ((105,12/94,81)-1)*100 = 10,87%. Divide o indice pelo n2 de meses em analise (3) =
valorizagdo média de 3,62% ao més.
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dezembro observa-se oscilagdo abaixo da média. Ja no caso dos agricultores que
atuam no Condominio, a maior oscilagao ocorre entre janeiro e fevereiro. De margo
a junho, os indices se mantém abaixo da média. Julho, atinge a média e agosto,
volta a cair. J4 se observa leve reagao positiva nos pregcos da soja, € uma posi¢cao
mais acentuada se estende de setembro a dezembro, principalmente no ultimo
trimestre do ano, quando os precos tém apresentado uma evolugdo mais

significativa.

6.3.3 indices Sazonais

O propdsito, ao medir os indices sazonais, € o de identificar a oscilagdo dos
precos ao longo do ano — objeto deste estudo — e medir a sua variagdo média.
Como a produgao nao ocorre ao longo de todo o ano, e, sim, pontualmente, os
indices sazonais sdo importantes na indicagdo para o periodo de estocagem e de
venda do produto. O material pesquisado permite esta analise. Os grupos tém
comportamento diferente no processo de comercializacdo em funcdo da
disponibilidade de armazém (Condominio) e da nao disponibilidade ( agricultores
que atuam individualmente). 82% deste grupo depende de armazém de terceiros
para guardar a produgdo, Capitulo 6, Figuras 3 e 4, e vende a balcdo. Dentro da
analise sazonal, os indices apurados para cada um dos segmentos € diferente.

6.3.3.1 Condominio

O indice de janeiro ( 105,09), apurado pelo método ja descrito, sinaliza que a
variagdo nos ultimos 5 anos ( tempo minimo para analise) foi de 5,09%; ja, entre os
individuais, o indice sazonal de janeiro foi de 6,88% . Tabela 30.



81

TABELA 30 - INDICES SAZONAIS SAFRAS DE 2007 A 2011, PRECOS PRATICADOS
NAS VENDAS EFETIVAS PELO CONDOMINIO E AGRICULTORES QUE ATUAM
INDIVIDUALMENTE.

Grupo 1 Média indice  Indice Grupo 2 Média indice indice
Més Estacional Sazonal Més Estacional Sazonal
Janeiro 108,12 105,09 Janeiro 108,92 106,88
Fevereiro 108,61 105,56 Fevereiro 110,23 108,17
Margo 100,02 97,22 Margo 102,48 100,56
Abril 98,92 96,15 Abril 97,60 95,78
Maio 97,10 94,38 Maio 96,60 94,76
Junho 99,48 96,69 Junho 100,09 98,22
Julho 102,90 100,01 Julho 100,32 98,44
Agosto 102,07 99,21 Agosto 99,88 98,01
Setembro 104,61 101,68 Setembro 102,76 100,84
QOutubro 104,19 101,27 Outubro 100,85 98,96
Novembro 104,45 101,52 Novembro 101,34 99,45
Dezembro 104,16 101,24 Dezembro 101,84 99,94
Média Geral 102,88 100,00 Média Geral 101,90 100,00

Fonte: Estudo, (2012).

O que dizem os indices apurados? Para o grupo do Condominio, a variagéao &
mais acentuada, em relagdo ao preco médio do ano, é de janeiro e fevereiro e de
setembro a dezembro. A maior variagdo ocorre antes de iniciar a colheita - janeiro e
fevereiro — e no ultimo trimestre do ano — outubro a dezembro. O agente motivador é
o final da colheita americana e inicio do plantio de soja no Brasil. Em abril, os pregos
caem abaixo da média mantendo-se negativos até agosto. Neste periodo, e a Figura
14 ilustra este movimento: de janeiro a fevereiro os pregos se mantém aquecidos.
Despencam em margo, com recuperagao em julho.Em agosto novo ajuste. Dali em
diante, segue o processo de alta até dezembro. Em dezembro se equilibra, acima
do preco médio. O pico de alta ocorre em setembro, e em outubro, novembro e
dezembro os indices continuam o movimento de alta, conforme se observa nas

Figuras 13 e 14 .
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FIGURA 14 — INDICE DE SAZONALIDADE, SAFRA 2007/2011- CONDOMINIO.
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6.3.3.2 Comercializagao Individual

individualmente ndo € o mesmo. Ele se mantém acima da média no primeiro
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FIGURA 13 — ESTRATEGIA DE COMERCIALIZAGAO — SAFRA 2007/2011 CONDOMINIO.

O comportamento dos pregos junto ao grupo de agricultores que atuam
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quadrimestre do ano — janeiro a abril; e abaixo, no restante do ano, com excesséao
de setembro. Conforme as Figuras 15 e 16 — no primeiro semestre, 58% dos
agricultores comercializam a producéao e os outros 42% realizam venda de ocasiéo,
sendo que a maior variagdo, neste caso, € observada nos meses de janeiro,
fevereiro, quando os pregos praticados ficam acima da média anual em 2,88%. De
abril, maio,junho,julho, agosto até dezembro, ela se torna negativa, com excessao
de setembro. Margo e abril, ocorre o “grosso” da colheita, nesta regido, indicando
que os agricultores estdao vendendo logo apds a colheita, nem sempre pegando as

melhores cotacdes do mercado.

FIGURA 15 — ESTRATEGIA DE COMERCIALIZAGAO - SAFRA 2007/2011, INDIVIDUAL.
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FIGURA 16 — INDICE DE SAZONALIDADE - SAFRA 2007/2011 INDIVIDUAL.
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6.3.4 indices de Irregularidade

Salienta-se que os precos agricolas sao influenciados na sua formacao,
principalmente, por fatores climaticos e sazonais que influem, diretamente, sobre a
Oferta e Demanda, em ciclos especificos ou dentro de um periodo intra-ano, como é
o caso do estudo. Os indices, na sua trajetoria, registram variagdes positivas ou
negativas quando comparados. O indice de irregularidade aponta em que meses do
ano (12 meses) esta variagdo esteve mais ou menos presente, e em que percentual.
Neste sentido, é possivel salientar que em janeiro o indice de irregularidade
superior, quando confrontado o prego médio praticado, com a média do ano, foi de
9,33%, e o inferior, neste mesmo més, chegou a 0,85%, - entre os que
comercializaram via Condominio, com desvio padrao de 4,24%. Este indice se
equivale, no caso dos agricultores que comercializaram individualmente (Tabelas 21
e 22), 11,32% e inferior, 2,44 e o desvio padrédo de 4,45%. Desvio padréo significa o
quanto um indice esta acima ou abaixo da sua média, no caso, mensal.

Nos dois casos, ficam evidenciadas, com precisdo, a diferenga entre as
estratégias de comercializagdo. Os agricultores que atuam via Condominio, o indice
de irregularidade superior apresenta as maiores oscilagbes em dezembro, julho e
novembro. O periodo de maior irregularidade, percentualmente, foi registrado em
dezembro: 13,64%. E o de maior irregularidade nos precos se subdivide entre
dezembro, julho, novembro, acima de 11%; janeiro, fevereiro,outubro, acima de 9%;
setembro, acima de 7 pontos percentuais. Enquanto, a irregularidade inferior, com
excecao de janeiro e fevereiro (0,85%,1,56%), no restante do ano é negativa, bem

abaixo da média, Figura 17.
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FIGURA 17 — INDICE DE IRREGULARIDADE (+) — SAFRA 2007/2011, CONDOMINIO.
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FIGURA 17 A - iINDICE DE IRREGULARIDADE (-) - SAFRA 2007/2011, CONDOMINIO.
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Por sua vez, os pregos praticados entre os agricultores que atuam
individualmente, o indice de irregularidade superior oscila entre 0,90% até 14,32%.
Neste grupo, o indice de irregularidade superior esta presente no 1° trimestre e de
junho a dezembro, significando maior volatilidade. O indice de irregularidade inferior

tem desempenho positivo somente entre janeiro e fevereiro, nos demais é negativo,



ficando abaixo da média.
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Os meses de maior pressdo nos pregcos ocorre entre

janeiro, fevereiro e marco, quando oscilam entre 11,32%, 14,32% e 6,93%. De junho

a dezembro, os pregos se mantém na média ou levemente acima dela. Figuras 18.

FIGURA 18 — INDICE DE IRREGULARIDADE (+) - SAFRA 2007/2011 — INDIVIDUAL.
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FIGURA 18 A - iINDICE DE IRREGULARIDADE (-) - SAFRA 2007/2011 — INDIVIDUAL.
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6.4 NO GERAL

Em termos comportamentais, percebe-se que a definicdo de estratégias influi
em todo o comportamento do agricultor frente ao processo e socialmente.Foi
constatado, durante os meses de agosto a outubro de 2012, periodo em que foram
aplicados, recolhidos e analisados os questionarios, um grau de certeza bem maior
dos agricultores que atuam em conjunto, dividindo preocupacgdes, experiéncias e
compartilhando das altas e baixas do mercado. Eles também s&o mais otimistas em
relagdo ao futuro. Projetam crescer, ampliar a estrutura (Apéndice V), agregar valor
ao produto. Capitalizar, cada vez mais, suas cotas para deixar aos filhos um
patrimonio. Também, a diferenca de idade e de formacéo entre eles, nédo pesa como
fator negativo, mas tem aproximado e unido o grupo, que busca 0s mesmos
objetivos e tem na “cota” a sua base. A partir dela, € que o grupo se movimenta.As
entrevistas deixam claro que, a partir do momento em que o agricultor do
Condominio sentiu-se agente de todo o processo comercial, e vislumbrou uma
rentabilidade maior, sem alterar o seu habitat, o nucleo familiar ganhou “sopro” novo.
Esta unidade formada, a partir do Condominio, tem propiciado crescimento pessoal,
produtivo e de rentabilidade, tanto que deixam claro a importéncia da estratégia
adotada no dia a dia familiar e profissional, e a familia é integrada ao processo
através de atividades sociais e de palestras programadas, principalmente nos
periodos de formacado de lavoura. Os seus membros participam ativamente das
atividades do Condominio, mas apenas o titular da cota tem direito a representacao

e a posicionar-se durante as assembléias ou reunides do grupo.
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7 CONCLUSAO

Inicia-se o presente estudo em 2011 com a definicdo do foco da pesquisa. O
propdsito era o de detectar a viabilidade para o pequeno produtor, principalmente,
quando atua em conjunto, e do quanto a renda aumenta nestes casos, sabendo que
a monocultura da soja apresenta melhores resultados quanto maior a area de
plantio. Sabendo, também, que a falta de renda esta levando muitos jovens da
regidao a migrarem para cidades grandes, fato que foi constatado pelo Jornal
Nacional, da Rede Globo, edigdo de 02/11/2012, (Anexo 3).

Identificado o Condominio Sul Grdos no municipio de Ipiranga do Sul, foi
realizada a primeira reuniao, em 09 de julho de 2012, com os integrantes da
diregdo. E a surpresa? Observou-se, sobretudo, um grupo de produtores com uma
experiéncia negativa em termos de comercializagdo ( quebra de cooperativas e de
cerealistas, em diferentes momentos, com perdas de parte de safras) e que, para
tentar sobreviver com maior seguranga, decidiram atuar em grupo. Definidos os
membros, partiram para forma de atuagdo: cooperativa, associacédo e/ou
condominio? A decisdo foi pelo Condominio, pela independéncia criada para
armazenagem, comercializag&do e participagdo no dia a dia da instituicdo. Detectado
o foco da pesquisa, realizou-se mais 4 encontros diretos: 30/07/12, com
encaminhamento dos questionarios; 6/08/12 encontro com os 27 integrantes, os
quais foram entrevistados, individualmente; 20/08/12, coleta dos questionarios;
17/09/12, novo encontro com a direcdo para complementos de material e
esclarecimento de duvidas.

Paralelo, foi decidido aplicar a mesma pesquisa junto a um grupo de
produtores que tém como estratégia a comercializagdo - da safra intra-ano - de
forma individual, armazenada a produgao em silos construidos na propriedade ou
entregando safra a cerealistas e/ou cooperativas. A surpresa? Parte dos
entrevistados, deste grupo, vivenciaram experiéncias semelhantes a do primeiro
grupo ( quebra de cooperativas e cerealistas), mas, mantém a mesma estratégia de
comercializagdo, por falta de opgédo. Identificou-se os integrantes deste grupo, em
09/08/12, e foram distribuidos os questionarios, individualmente, com o compro-
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misso de devolugcdo em local definido, assim que estivessem preenchidos. Novos
contatos com integrantes deste grupo via cooperativa e empresa técnica, que
colaborou na selegcédo dos produtores, foram realizados em 14 de agosto de 2012 e
20 de agosto de 2012.

A dificuldade surgiu, exatamente, junto a este grupo. Dos 30 questionarios
entregues em maos, para agricultores que se prontificaram em participar da
pesquisa, apenas 11 devolveram o material preenchido. Destes, no quesito precos
recebidos: 5 ndo responderam (46%), 2, parcialmente (18%), 4, totalmente (36%).
Na entrega do material, quando era mencionada a necessidade de identificar pregos
recebidos, ficava visivel o desconforto de muitos diante da observacao; outros
frisaram que ndo lembravam e ndo costumam arquivar este tipo de informacao; e um
terceiro grupo simplesmente desapareceu, mesmo assumindo compromisso verbal
da entrega do material. 43% destes sdo cooperativados. E, entre os que entregam
soja para cerealistas, 2 (18%), que mantinham contato direto com o autor do estudo,
simplesmente, desapareceram, excluindo até a convivéncia habitual. O que nos leva
a deduzir que, para muitos dos entrevistados, o fator preco representa um tabu, que
s6 diz respeito a ele e a mais ninguém. Quando ele sente que o mesmo pode

“Vaza r”46

, mesmo diante da garantia do sigilo da informacao, ele se retrai. Parte dos
integrantes deste grupo identificou em suas respostas — no questionario aplicado —
que o modo de comercializar e a definicdo de preco € muito pessoal e que nao faz
questao de dividi-la com terceiros.

Situagcédo bem diferente a constatada entre os integrantes do Condominio, que
interpretaram a iniciativa como uma oportunidade de divulgar para a macrorregido o
projeto que estdo desenvolvendo e os seus resultados. Nao apenas responderam o
quesito preco recebido em diferentes safras, como autorizam o departamento
comercial do Condominio a abrir todos os dados, desde a fundagao, em 2007. Fato
que nos leva a concluir que quanto maior o dominio do processo comercial, dos
seus canais, com mais naturalidade o tema é tratado. Até porque, entre os

integrantes do grupo, a primeira pessoa do singular da lugar a primeira no plural:

46 . S
-Ser conhecido, tornar-se publico.
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nao € quanto “eu” vou ganhar, mas quanto “n6s” vamos conseguir vendendo um lote
‘IX”.

7.1 MUDANCA COMPORTAMENTAL

Logo, esta foi uma das diferengas comportamentais registrada durante o
estudo. Lembrando que, no levantamento, buscou-se identificar as possiveis
mudangas. E no caso dos integrantes do Sul Gréo, foi além, procurou-se eventuais
reflexos no convivio familiar, apds a decisao de atuar em conjunto.

O fator que motivou a grande virada entre os integrantes do Condominio,
sinalizado por 100% deles e responsavel pela mudanca de comportamento
comercial e pessoal chama-se seguranga. Na entrevista pessoal, (Apéndice 2),
todos os integrantes foram enfaticos: “sei que vou receber. Sei onde estd meu
produto. Sé autorizo a venda quando tenho certeza que o preco esta bom. Tenho
assessoria. Estou tranquilo. Deito e durmo. Deposito e sei que o produto esta ali.
Foi o melhor investimento da minha vida. Mudou muito, € uma tranquilidade ter o
meu produto no meu armazém”. Estas foram algumas das citagcbes feitas pelos
entrevistados que deixam transparecer uma tranquilidade dificil de ser observada
entre os agricultores no dia a dia. Esta certeza, de onde esta o produto, vai além do
ato de armazenar e comercializar. O grupo formado de 27 produtores rurais se
transformou numa grande familia, onde informacdes, duvidas, experiéncias séo
compartilhadas, resultando em maior produtividade. Conforme o apurado, durante a
pesquisa, as produtividades obtidas estdo bem acima da média nacional e regional,
observadas nas divulgagcées da CONAB e EMATER/RS. Conforme a EMATER, safra
2011/1012 ( Acompanhamento da Safra — 2012/2013 — atualizado em 11/10/2012),
a média de produtividade regional foi de 31 sacas por hectare, contra 24 do estado.
A média nacional, registrada pela CONAB (12° Levantamento, setembro 2012) foi de
44 sacas. A média entre os integrantes do Condominio ficou em 48 sacas. A dos
produtores que atuam individualmente, (também pesquisados) fechou em 44 sacas,

acima da média regional, e mantendo-se na média nacional.
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Este fato demonstra que o agricultor precisa estar seguro quanto a
disponibilidade de sua producdo. Na medida em que ele continua sentido-se o
agente — mesmo “a justante” (depois da producédo) a sua reacao social € mais
aberta, positiva. Foi possivel identificar este comportamento durante jantar mensal
em que os integrantes do Condominio promovem na sede da instituigdo, onde o
clima de camaradagem é contagiante. Ali, além das atividades festivas, de
descontracdo, repassam informagdes, com palestras, manifestacdo de convidados
ou simplesmente para alargar a convivéncia entre eles. O sentimento de respeito e
até de fraternidade ¢ visivel. Ninguém esconde nada de ninguém. Os balancetes
sdo publicos e os precos obtidos, em cada comercializagdo, € de conhecimento
geral. Até porque na formagao de lotes cada qual autoriza ou n&o a venda do seu
produto armazenado, segundo a sua expectativa de precgo. Isto faz com que os lagos
de amizade entre eles se fortalega, dando suporte ao crescimento do Condominio
como institui¢ao.

Dentro deste espirito, os demais integrantes da familia também participam,
de tal modo que vem motivando o aumento de produgédo nas propriedades, e de
rentabilidade. E o que eles afirmam, conforme registros feito in loco: “A familia fica
mais tranquila. Os filhos incentivam, participam. A gente vé que esta progredindo e
que vale a pena produzir. Sabe que esta gerando aqui um capital que vai ficar para
os filhos. E um patriménio. Crescendo o Condominio, cresce o patriménio — e é
nosso. Agora, brigo menos com a mulher”.

Enquanto os integrantes do Condominio responderam que se sentem de
parcial a totalmente seguros com a estratégia adotada para armazenar e
comercializar a produgéo, os produtores que atuam individualmente sentem-se de
inseguros a parcialmente seguros — conforme eles préprios assinalaram na pesquisa
- fator perfeitamente identificavel quando da devolugao dos questionarios. Se de um
lado 100% fizeram questdo de externar a experiéncia comercial; do outro, dos que
entregaram o material,apenas 36% abriram os dados comerciais (pregos recebidos).
E, 63%, do total pesquisado, afirmaram que convivem com um sentimento de
insegurangca ou sentem-se parcialmente seguros, quanto a armazenagem e
comercializagdo dos graos, e, dessa maneira, ao “fechar-se, isolar-se”, os

integrantes deste grupo buscam auto proteger-se, e desconfiam de quem ousa
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romper a barreira imposta. As experiéncias comerciais, até aqui, foram negativas,
por isso a troca de informagdes, entre eles, é particular. Cada qual vai buscar a
melhor informagéao para si mesmo, e nao compartilha estas com terceiros, conforme
se constatou durante o estudo.

Assim, o associado do Condominio tem como referéncia o proprio condominio
na busca da melhor informagdo ( industria, traders, corretor, informagao
especializada) e orientagdo para a venda; o agricultor individual busca a melhor
informagdo junto a fontes externas para com base nesta informagao, obtida
individualmente, tentar subir o preco de balcao/fisico*” oferecido pelos cerealistas
ou cooperativas. As fontes sdo: boletim de radios, TV, de sua confianga. Com base
nestas informacdes ele busca negociar o prego do seu produto com o agente
armazenador (cooperativa e/ou cerealista).

Durante o estudo, ndo foi observado o dominio do calculo para formagao do
preco/real via Bolsa de Chicago —, servindo este tema como sugestao para futuros
levantamentos. Quem se utiliza deste calculo sdo os agentes compradores de
cereais. O agricultor desconhece, ou se conhece, parcialmente, ndo o domina, por
isso fica a mercé de terceiros.

De comum, os dois grupos demonstram interesse pela informagao
especializada no momento da venda (50% e 44%). Enquanto os produtores que
atuam individualmente (19%) consultam fontes de confianga, antes de bater o
martelo; 9% dos do primeiro grupo deixam a decisdo para o setor administrativo do
Condominio. Contudo, ambos (33%, 23%) vendem quando o pregco de mercado
paga o investimento e deixa uma margem de lucro ( Tabelas 5 e 6). Independente
da estratégia adotada, o que mais preocupa os produtores na tomada de decido € o
sobe e desce dos precgos (57%, 56%). O indice se aproxima de 60%, demonstrando
que a volatilidade mexe com o agricultor, independente do seu tamanho, volume e
forma de se posicionar.

O estudo sinaliza que aquele agricultor que esta mais organizado, que domina

melhor o processo, tem levado vantagem frente a este fator. Por isso que a grande

7 ~ . ~ . . . i~
Balcdo, soja/grdo que vem direto da lavoura, com umidade e suja. Regido de Passo Fundo, 80% -
levantamento realizado junto a cerealistas.
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mudanga observa-se no primeiro grupo. A partir do momento em que comegou a
atuar em condominio, os resultados obtidos influenciaram diretamente no aumento
da renda na propriedade, geradondo maior seguranga pessoal. E se verifica, nas
posicdes dos membros deste grupo, maior grau de satisfagdo para com a atividade —
onde os filhos, a familia, a esposa, os amigos, sao citados constantemente — de
forma sustentavel*.

Nos demais quesitos, os dois grupos tém posicdo semelhante: tecnologia,

produtividade, produg¢do. Mas a estratégia adotada desequilibra em favor do primeiro

grupo.

7.2 ESTRATEGIA

Para responder a pergunta inicial — que levou a elaboragdo da presente
analise, ou seja, a rentabilidade de quem atua em condominio € maior ou menor, em
relagdo ao produtor que se posiciona no mercado competitivo, como o da cadeia da
soja, individualmente? Especificamente, os integrantes do Condominio Sul Graos,
de Ipiranga do Sul — RS recebem mais pelo grédo, em relagdo ao grupo de
agricultores de Passo Fundo, que atua individualmente, nas duas situagbes de
comercializagdo/regional: balcdo e disponivel. A selegdo do segundo grupo
(individual) foi feita a “dedo”, ( eles produzem com alta tecnologia, estdo no topo da
producdo e bem estruturados). Para responder a indagagdo com a maior isengao
possivel e sem nenhuma paixao, definiu-se iniciar a analise a partir dos canais de
comercializagao (Capitulo 2). E o que demonstram os canais? Tem maior poder de
competitividade aquele agricultor melhor estruturado para armazenagem e
comercializagdo do seu cereal. Nesse sentido, significa que tera maior vantagem
aquele com alta produtividade e, em contrapartida, alta producéo, pois num mercado

competitivo o produto vale por sua qualidade e pela alta escala. Mas este € apenas

48 . . .
Busca o bem estar da familia e do meio ambiente.
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um dos fatores, pois ndo adianta produzir bem e vender mal. A vantagem
competitiva se esvai na diferenca de precos, que chega até a R$ 10,00 a saca,
conforme o detectado no estudo.

Por conseguinte, dentro deste processo, o agricultor tem duas saidas: investir
e empreender ou trabalhar com quem dispde de estrutura para competir. Os
cerealistas e/ou cooperativas recolhnem soja de diversos agricultores em uma mesma
regiao, armazenam de 100 a 500 mil toneladas-safra, dependendo da capacidade de
cada qual, e se posicionam a partir desta verdade. O que eles fazem: secam,
limpam, armazenam e vendem o produto pela melhor oferta, além de transporta-lo e
tirar os seus custos e lucro. O custo € de 4 até 5% do prego final da soja, mais a
quebra técnica, de 0,3 a 0,5%*, o seguro e o peso da maquina( os cerealistas
pesquisados deduzem da armazenagem de 4 a 5%, além do transporte, mais o
equivalente a R$ 2,00 a saca, a titulo de lucro e custos operacionais). Todos estes
custos s&o deduzidos do precgo final. Assim, o agricultor que produz, ao entregar o
seu grao/bruto, transfere a propriedade do produto, e como garantia conta apenas
com o “Ticket de Depdsito”. No momento em que decide vender, recebera o preco
do dia, fixado pelo cerealista ou cooperativa, onde o produto esta depositado. Estes
pagam com base na sinalizagdo da Bolsa de Chicago (quando esta esta colada ao
mercado interno — mas pagam preco de disponivel ou balcdo ja descontado os
custos de CIF e FOB). Ainda deduzem todos os custos de armazenagem,
operacionais, mais o seu lucro.

Este sistema & seguro?

O grupo de agricultores pesquisados demosntraram que sentem um certo
desconforto. O motivo principal deve-se ao prego recebido ter ficado abaixo da
expectativa. Mas desconheciam o quanto abaixo. Para responder a esta incerteza
foi feita a pesquisa e definido um periodo para analise de 5 safras, partindo do
ano/safra da instalagdo oficial do Condominio em estudo, o que permitiu um
posicionamento efetivo sobre a questao proposta.

Partindo da definicdo dos canais, foi possivel detectar a primeira diferenga, na

49 ~ ..
Conforme padrdes oficiais
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medida em que o Grupo 1 decidiu agir em conjunto, montando um armazém com
toda a infraestrutura basica e gerando um produto final para comercializagao ( tipo
exportacdo) de alta qualidade, e passou a operar diretamente com a fonte
compradora, eliminando a participacdo de terceiros. Dessa forma, agregou maior
valor ao preco final da soja, e o quanto depende do momento da venda e do volume
ofertado. No total, o Condominio movimenta, anualmente, somente com soja, mais
de 100 toneladas, oriundas de 2.100 hectares plantados, de uma area de trés mil
hectares pertencente aos 27 integrantes do Condominio.Este volume permite que o
Condominio venda a produgao diretamente, beneficiando os associados com
melhores precos, independente da area de sua propriedade.

E, aqui, foi observado o segundo ponto, que diferencia os dois grupos. No
individual, o pequeno produtor sempre recebera precos equivalentes ao tamanho da
sua produgdo, ligada ao tamanho da sua propriedade. Ja, no Condominio, o
pequeno produtor ( 30 hectares — de 1.400 sacas/ano) tera as mesmas condigdes de
competitividade que aquele que dispde de 500 hectares, e produz mais de 20 mil
sacas/ano, uma vez que ele jogara no mercado as suas 1.400 sacas, formando um
lote com mais 10 agricultores, que desejam vender, por aquele determinado preco,
formando no total um lote “x”. O comprador final (industria) estara comprando o lote
e pagando por ele o prego cheio. O ganho do agricultor do Condominio € duplo por-
que, além do prego cheio (pela saca de soja ofertada), ele, também, recebera
dividendos sobre as sobras e a quebra técnica registrada em cada ano-safra,

capitalizando, assim, o valor final da sua cota-capital, anualmente.

7.3 DIFERENCA DE PRECOS

No incio do trabalho — Capitulo 1 — assinalou-se que “ o sentimento” dos
integrantes do Condominio era o de receber uma diferenga, entre o pregco externo
(pagos a terceiros), em relagéo ao grupo, de 8 a 12%, representando, pontualmente,
de R$ 3,00 a R$ 8,00 a mais por saca. A suposicdo baseava-se em observagoes

empiricas, ou seja, em experiéncias pontuais.
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Para medir o ganho real, e, se existe diferenga entre os pregos praticados,
foram definidos cinco anos-safra, de 2007/2008 a 2011/2012 e deflacionados os
precos com base no IGP-DI do periodo, da Fundagéao Getulio Vargas, e calculada a
Média Aritmética Mével Centralizada - MAM , mensalmente em cada uma das
safras. Os pregcos médios pagos ao primeiro grupo foram coletados junto ao setor
comercial do Condominio e do segundo foram disponibilizados pela INTERPAS,
que faz o monitoramento diario dos precgos: balcdo e disponivel, sinalizados pelos
principais compradores de Passo Fundo e regido, desde a década de 80.

Durante o confronto dos dados, ficou evidente um terceiro diferencial no
comportamento dos grupos. O fato de o segundo vender, principalmente, no primeiro
semestre — no periodo de safra — até para atender compromissos assumidos; € o
primeiro, se posicionar com maior agressividade no segundo semestre — periodo de
entressafra — e comercializar, no primeiro semestre, apenas para cumprimento de
contratos, previamente, estabelecidos ou para aproveitar pregos de ocasido. Figuras
1 e 2, Capitulo 4.

Fica confirmado no estudo, durante os cinco anos-safra, que o melhor periodo
para venda nem sempre se repete, ele se altera. Contudo, no primerio semestre,
pontualmente, os pregos sdo mais elevados, e se repetem, entre janeiro e fevereiro
( andamento da comercializagdo americana, concluida a colheita em novembro; e
inicio da colheita brasileira,18%) *° Nos meses de janeiro, safras 2008, 2009,2011 e
fevereiro,2011, os precos se destacaram. Mas, quando analisado o primeiro
semestre, no seu todo, nas cinco safras, apenas em 2008 e 2009 o forte dos precos
ocorre durante a safra. Nas demais, 2007,2010, 2011 e 2012, os melhores precos
foram pagos na entre-safra, entre julho e dezembro (balcdo, disponivel e
condominio). Alias, os produtores do Condominio, com exce¢ao das safras 2008,

2009, comercializaram o “grosso” da safra no segundo semestre, Tabela 31.

% Fonte: USDA e CONAB, 18% estado do Mato Grosso.



97

TABELA 31 - MELHORES PRECOS BALCAO, DISPONIVEL E CONDO- MIiNIO OBTIDOS
NAS SAFRAS DE 2007/2011, MES A MES.

PICOS DE VENDA - MELHORES PRECOS

Més 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Janeiro Xx X XX X X X X
Fevereiro X X X
Margo X
Abril X
Maio X X X
Junho X
Julho X X X X
Agosto X X X X
Setembro X X X X X X X X
Outubro X X X Xx X - Balcio
Novembro X X X X - Disponivel
Dezembro X X X X X X X

Fonte: Estudo, (2012).

A Tabela 31 demonstra que é preciso ficar atento as oscilagbes do mercado,
porque o melhor pregco é aquele que garante o pagamento de todas as despesas
com uma margem de lucro real, satisfazendo parte das expectativas de quem
vende. O comportamento dos grupos analisados demonstra esta preocupacgao, tanto
que as vendas sao escalonadas. Na Tabela 31 estio indicados apenas os picos de
venda, mas, se for observada a estratégia de vendas dos grupos notam-se
comercializagdes otimizadas no decorrer dos dois semestres, com tendéncia maior
para o primeiro ( safra) dos integrantes do grupo 2 e os do grupo 1 para o 2°
semestre (entressafra).

Quando confrontado o fator armazenagem, fica evidente a vantagem de
compatitividade dos integrantes do Grupo 1, em relagdo aos do Grupo 2, na medida
em que o custo oportunidade do estoque, via Condominio, é viabilizado. A carga é
menor para carregar o estoque dentro do ano, de 2,5%, para um ganho percentual,
meédio, de 3,62%, contra a do Grupo 2, com um custo oportunidade do estoque de 4
a 5%, superior a variacdo encontrada de 3,84%. Logo, carregar o estoque, neste

caso, nem sempre € o melhor negécio.
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7.3.1 Dos Precos

Existe diferenca nos precos pagos aos produtores pesquisados? Este foi o
objetivo basico do estudo. Quantificar estas diferengcas de precos; identifica-las;

justicar o porqué da diferenciagao; os motivos de um agricultor receber “x” e o outro,

pelo mesmo volume e qualidade, receber “y”.

Logo, existe diferenga nos pregos pagos aos dois grupos. O primeiro fator da
diferenca esta implicito na forma de entrega do produto a ser comercializado. Dos
agricultores individuais, 82%( Figura 3, Capitulo 6) deposita em armazéns de ter-
ceiros a producdo bruta para posterior beneficiamento. O que nao ocorre com os
integrantes do Condominio, que beneficiam a produgdo no armazém de propriedade
do Condominio, e, com isso, passam a receber mais pelo produto final que continua
em maos do produtor/associado. E a sua produgdo vai continuar disponivel,
enquando que a do proprietario da soja sem beneficiamento/bruta (do grupo
individual) vai passar a receber pregco de balcdo. Logo, abre mao de uma “fatia” que
vai de 6,26 a 11,80% sobre o preco fisico, pago no dia da comercializagao (Tabela
27 — A x C). Estes indices se referem a limpeza, secagem, custos operacionais e o
lucro de quem recebeu a soja, armazenou e comercializou junto ao mercado
comprador, sendo que, quando se calcula a “mediana™’, a diferenca média entre os
precos pagos € de 7,89%, ou, R$ 3,65 por saca. Isto significa que, somente,
tomando por base a diferenga média, os 27 agricultores recebem, por ano-safra, o
equivalente a R$ 365 mil a mais, e, com isso,representa uma renda de R$
13.500,00, a mais, por agricultor, quando confrontados os pregos recebidos em cada
periodo, e constatado que a area, producao e produtividade se equivalem. Nao foi
computada na renda final a diferenga de frete, de taxas de desconto (2,5%),0 valor
das sobras (R$ 30 mil/ano), que ficam para o Condominio pagar suas despesas e

> Estatisticamente a Média Aritmética é igual a soma de todos os valores, dividido pelo numero de

valores. A Mediana é o valor que estd na posi¢do central. Valores na ordem, menor para maior. Quando par,
isola os dois do centro e calcula a média dos dois.
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reinvestir em infraestrutura e o beneficiamento da soja dos conddéminos, extra-cota®.

Os dois fatores que mais contribuem na construcdo desta diferenca: 1°, o de
dispor de armazem préprio com infraestrutura completa e de primeira linha,
garantindo um produto tipo exportagédo; 2°, este fator constréi a ponte para o
segundo pilar, permite que o agricultor domine todo o processo de comercializagao,
abrindo as portas para venda direta via industria, treindigs e corretoras e, assim, se
beneficiar de toda interagdo entre “oferta e demanda”, em momentos pontuais.

Alguns fatores sao fundamentais na formacgao de pregos, conforme Tabela 32:

TABELA 32 - FATORES DETERMINANTES NA ~FORMA(}AO DE PRECOS POR
SEGMENTO,CONFORME ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACAO.

GRUPO 1 DIFERENCAS GRUPO 2
Nao dispde de produto
Beneficiamento/extra Sem custo Beneficiamento extra
Preco Disponivel Preco Balcao
Soja FOB Soja Disponivel
6,26 a
Valor agregado/ sc. Soja 11,80% Valor agregado/ sc. Soja 0%
Produtividade
Produtividade Média/Periodo 52 sc/ha Média/Periodo 52 sc/ha
Precgos individualizados Néo Pregos individualizados Sim
Formacéo de lotes Sim Formacéo de lotes Nao
Disponivel/ Condominio/Média Balcdo/ Condominio/Média
2011 R$ 2,29 sc 2011 R$ 4,39 sc
RENDA EXTRA RENDA EXTRA
R$
Condominio 365.000,00 Individual Nao
R$
Para cada conddémino 13.500,00 Pessoal Nao

SAZONALIDADE

Precos :
R$ 40,70 a R$
1° Semestre 46,44
R$ 47,50 a R$

2° Semestre: 49,10
VARIACAO SAZONAL

Precos/Condomi
nio 4,50%
Pregos/Individual 2,74%
VENDA
2° Semestre 50% 1° Semestre 58%
Oscilagdo média dos precos 3,32% Oscilagdo média dos pregos 2,65%
PAGAMENTOS
Financiamento Financiamento Agricola/
Agricola/Troca... Abril Troca... Abril
Financiamento Bancario 2° Semestre Financiamento Bancario 2° Semestre

Pagamento BNDS - % Cota Dezembro

Fonte: Estudo, (2012).

> _Base de 30 a 40 mil sacas/extra/ano.
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7.3.2 Interagao entre Oferta e Demanda

A acao entre “oferta e demanda” na formagao dos pregcos médios praticados
no mercado onde atuam os dois grupos também foi medida. Esta analise
concentrou-se na busca dos indices sazonais, dentro de cada ano-safra, culminando
no indice de irregularidade dos pregos. E comportamentos diferentes de parte dos
dois grupos foram observados. Enquanto a variagdo maior, na formagao de precos,
se manifesta no primeiro semestre (safra), junto aos agricultores do grupo 2; a dos
que atuam em condominio € oposta, centraliza-se no segundo semestre. No
primeiro, a variagao fica proxima da média ou abaixo dela, e vice-versa. (Tabela 30).
O que é reforgado no calculo dos indices de irregularidade. O preco corrente fica
mais distante da sua média no segundo semestre ( recebido pelos agricultores do
grupo do Condominio) e mais proximo no primeiro semestre (recebido
principalmente pelo grupo com agao individual).

Assim, fica identificado o fator sazonal na formacdo dos pregos,
principalmente em ano de pouca ou muita oferta, de pouca ou muita demanda. Fator
este decisivo para quem nao dispde de armazém. E ele pode pesar numa analise
comparativa de precos. A titulo de colaboragdo fica o indicativo de estudos
complementares: - uma vez que ele foi determinante na formagdo de renda dos

“*

grupos pesquisados e € um importante fator para orientagdo “ sobre periodo de
estocagem e época de venda”. Guimarées e Stefanelo, (2003).

Portanto, no ciclo pesquisado, os que venderam na entressafra obtiveram
melhores resultados.Caso dos 27 integrantes do Condominio, que é formado por
pequenos, médios e grandes produtores.

O estudo deixa claro que, atuar em conjunto, de forma organizada,
observando padrdes de qualidade, € a melhor estratégia de comercializagdo para
pequenos e médios agricultores. Juntos, eles somam. Sozinhos, a viabilidade do
negocio escorrega por entre os dedos das maos. Cabe salientar ainda que, pelo
modo como o Condominio foi fundado e as regras que o regem, geram sustentagao
e seguranga aos seus integrantes. Este fator os diferencia dos demais.

Outro dado importante, deve-se aos cerealistas e as cooperativas, que, ao se
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estruturarem no mercado, passam a prestar um servigo fundamental para o
agricultor que n&o consegue mover-se sozinho num mercado, extremamente
competitivo como o das comodities agricolas. Eles fazem a ponte no processo de
comercializagado para aquele que nao dispde de estrutura adequada, mas repassam
0s seus custos e expectativa de lucro sobre o preco final pago no mercado fisico. O
estudo demonstra que esta corrente pode ser rompida, desde que os agricultores
atuem em conjunto, de forma organizada, estruturada, sem preconceitos e com
competéncia.

O desafio para este grupo de empreendedores é, exatamente, o que eles
proprios destacaram durante as entrevistas, realizadas no dia 08/08/2012, em
Ipiranga do Sul, na sede do Condominio: manter a estrutura. “Caminhar com os pés
no chao” e buscar, cada vez mais, agregar valor ao produto. Lembrando que a forga
do grupo esta centralizada na confianga construida por cada um dos seus membros
na estrutura montada. Confianga esta que torna-os coesos, unidos e os impulsiona a
buscar o melhor para o grupo. Esta unidade consolida-os. Ao defender um preco
justo, que responda a expectativa dos seus integrantes, estdo construindo a
sustentabilidade do negdcio, despertando,com isso, nos mais jovens, o interesse
pela atividade.

Por ultimo, ao definir a atual estratégia de comercializagéo, os agricultores do
Condominio passaram a agregar valor ao produto, que vai de 6,26% a 11,80%,
dependendo do periodo de comercializagdo, acima do valor obtido pelo mercado
tradicional. Quando calculada mediana, a diferenca média no confronto: preco
recebido “balcdo x preco recebido condominio”, é de 7,89%, a mais, por saca de
soja. E no confronto “ prego disponivel x preco recebido no Condominio”, a diferenca
entre as duas estratégias fica em 4,2%, dentro do universo pesquisado, pro-
condominio®.

Ficou evidente, também, que carregar estoque, sem estrutura, nem sempre é
um bom negécio.

Diante dos resultados positivos, o grupo pesquisado vem demonstrando maior

> _Esta é a diferenca apontada no calculo da mediana, sendo que, pontualmente, a diferenca se
movimenta até 11,80%, no primeiro caso; e 6,93%, no segundo.
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entusismo com a atividade, motivando a adotar atitudes sustentaveis no seu dia a
dia, afastando do seu nucleo o “fantasma” da migragdo. Mas, medir os reflexos da
rentabilidade, sobre o comportamento dos produtores, fica como sugestao para

eventuais estudos.
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8GLOSSARIO

BALCAO - Soja vinda da lavoura, sem beneficiamento. Bruta, entregue

direto pelo agricultor ao cerealista e/ou cooperativa.

DISPONIVEL - Soja beneficiada. Sa, seca e limpa. Armazenada na

propriedade. Tipo exportagao.
PEQUENOS LOTES - 100 a 500 sacas, disponivel.
LOTES - Mais de mil sacas, disponivel.

CIF/FOB - As siglas CIF e FOB sao clausulas de operagbes mercantis que
fazem parte dos termos internacionais de comércio — INCOTERMS. “Foram criados
pela Camara de Comércio Internacional em 1936. Atualmente existem 13
INCOTERMS.O propoésito destes € mostrar quando termina a responsabilidade de
uma das partes e quando comega a de outra parte”.Conceito retirado do blog.:http:/

[felipecampoi. Blog spot. Com /2011/07/incoterms—2010. html

CIF — E a abreviatura da express&o em inglés Cost Insurance Freight,( custo,
seguro e frete). Neste caso, o fornecedor se responsabiliza pelo seguro e pelo frete
até o local de destino do produto, indicado pelo comprador.

FOB - E a abreviatura de Free on Boad (Posto a Bordo). Neste caso, o
responsavel por pagar todos os custos referentes ao frete e ao seguro é o
comprador, isto é, o preco ofertado cobre todas as despesas e riscos do produto
uma vez a bordo do navio e/ou em local designado pelo comprador (FOB/Passo
Fundo).
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ANEXO 1: Seguem as atas n° 001 e 005. A 001 cria o Condominio Rural
Sul Graos. A partir de 02 de abril de 2007 iniciam as atividades. A 005 redefine
os percentuais de desconto para o recebimento de graos, tendo por base a

safra 2007/2008.

- Ata, n° 001, de Fundacgao e constituicdo do Condominio Rural Sul Graos, em

estudo, de 2 de abril de 2007.

- Ata 005/08, de 03 de setembro de 2008, define os custos operacionais para
armazenagem da soja, milho e trigo, sobre a entrada liquida, a qual & deduzida no

momento da venda do cereal.
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ATA 001/2007

CONDOMINIO RURAL syl GRAQS.
=="D0MINIO RURAL SUL GRAOS.

Aos dois dias do més de abril do ano dois mil e sete, as dezenove horas e trinta =
. minutos, em segunda e ultima convocagdo, conforme Edital, reuniram-se na sede do \\é
Cendominio, Localizado na Linha 01, da seccdo Butid, s/no, Localidade de S3o Jodo ’\
Vianei, Cidade de Ipiranga do Sul, Estado do Rjo Grande do Sul, CEP: 99.925-000, « N\
tendo sido nomeado para o ato, pelos demais condéminos, por unanimidade, para
presidir a presente Assembléia Geral Extraordinaria de Constituicdo do Condémino Rural i 1
Sul Gr3os, o condémino Sr, ODECIR GILSON SANDRI, brasileiro, casado, agricultor, *
residente e domiciliado na Av.- do Comércio, no 377, Centro, Ipiranga do Sul, RS,
inscrito no RG sob o ne 2042207502, emitida pela SSP/RS, e no 'CPF sob o no
543.800.060-34, tendo sido eu, ALEX INOCENTE, brasileiro, casado, agricultor, \
residente e domiciliado na Rua ff\ngero Tonial, no 313, Apto. 201, Centro, Ipiranga d‘o:.
Sul, RS, inscrito no RG sob o no 9046052545, emitida pela SSP/RS, e no CEF sob o no
650.292.670-34, nomeado secretdrio “ad doc”,

(>

//.f//

o
F

A

s

AL

i
4

para o ato, com a presenca dos demais

G 5 - e ~ : - -
conddéminos, conforme livro de presenca, titulares de direitos e agoes sobre o imdvel ‘\

constante da matricula 17.666 registrada Cartdrio de Imoveis de Getulio Vargas - RS e o
E |

N

~
y

)\4
o

das benfeitorias sobre eles construidas, em Assembléia Geral Extraordinéria,

regularmente convocada, a fim de deliberar sobre a seguinte ordem do dia: "01 -

Aprovacdo de Minuta de Convencao para constituicdo do CONDOMINIO RURAL ‘}
Ty syL GRAOS, com endereco na Linha 01, da seccdo Butid, s/no, Localidade de S&o Jodo
A i ;

Vianei, no Municipio de Ipiranga do Sul - p , Vvisando g utilizagdo, administragdo,

3
conservacdo e ordem interna da Co-propriedade, dentro das formalidades legais e do el
quorum legal e convencionalmente previsto; 02, Eleicdo do Administra

dor do Conselhg

4 Consultivo, para o primeiro  mandato que € de um ano. A seguir, o Sr. ‘

Presidenfe,solicétou para que eu secretirio “ad doc” fizesse a leitura do Edital de :

] 4 Convocacdo, o que foi feito nos seguintes termos: “EDITAL DE CONVOCACAO PARA e

_t g - . " ’ % T
CDNSTITUICAO E APROVAGCAO DA CONVEI\E(;AO DO CONDONOMINIO RURAL suL 7‘,3

"™ § &Y
< B GRAQS. Pelo pPresente Edital de convocagédo de Assembléia Geral Extraordinarla, ficam (‘_{ l
o B B convocados todos os titulares de direitos e acdes sobre o imével constante da matriculaw | SN
B - ) . i i e ‘DB
©, i 17.666, registrada no Cartério de Registro de Iméveis de Gettlio Vargas - RS e das \.J;

\ i
1 . i & -3
]t benfeitorias sobre ele construidas, que sera realizada ne dia g2 de Abril de 2007, as X
4

as, em segunda e Ultima convocagﬁt;;‘\;s;\—f ‘,‘;3_'} ‘
a 01, da secgao Butia, s/no, Loca“dadeﬁi ‘i( .
ul / RS, onde estarso em pauta os ("\JA 14‘
7, Seguintes assuntos :07 - votagio para aprovacdo da Convencio de constituicio doi‘;:’:I v

19:00 horas em primeira chamada, e as 19:30 hor
na sede do Condominio Rural, locaiizado na Linh

de Sdo Jodo Vianei, Cidade de Ipiranga do S

€¢0 na Linha 01, da seccio Butid, no . -
Municipio de Ipiranga do Suf - RS, visando a utiliz, ;

acdo, administracgo, conservacdo e
o ‘,ordem interna da Co-propriedade, dentra das formalidades legais e do quorum legal e‘\‘t N 3
’ 5 i DT
. Eleicdo do Administrador e dos membros do Conselho \'3‘. b

) / i

-




Consultivo, para o primeira mandato que ¢ de um ano. Ipiranga do Sul, RS 23 def
de 2007".

Condominio Rural Sul Gréos, tecendo comentérios a respeito, entregando uma cog

A seguir o senhor Presidente falou sobre a minuta de Convené do

minuta a cada conddmino, para que acompanhassem a leitura, para posterior discussad
Solicitou entdo que eu, secretario “ad doc”, fizesse a leitura da minuta de convengéo,
assim: firmam a presente Convengdo para constituicio do CONDOMINIO SUL GRAQS,
com enderego na Linha 01, da seccdo Butia, s/n°, Localidade de S3o Jodo
Vianei, no Municipio de Ipiranga do Sul - RS, visando a utilizacdo, administragdo,
__conservagdo e ordem interna da co-propriedade, dentro das formalidades legais e doy

,’//7% LA

quorum legal ou convencionalmente previsto. Esta Convencdo sera devidamente
‘:‘f\,‘f registrada em Cartorio de Titulos e Documentos da Comarca de Getulio Vargas,

\ QQ obrigando todos os conddminos e poderd ser modificada por Assembléia Geral <3
i \:i \E_‘\‘ Extraordinéria, especialmente convocada, com aprovacdo de 2/3 (dois tercos) dos
lf‘ ‘ _‘::‘ votos, sendo que cada fragdo ideal, independentemente da porcentagem ideal de cada

N . . . . - T . .
co-proprietario, tera direito a um voto igualitdrio, ou seja, as vinte e sete quotas parte

)
"X valerdo um voto cada. O Regimento Interno e demais Regulamentos poderfio ser

Q /f///

. , criados e modificados em Assembléia Geral Extraordindria, especialmente- convocada\

b 5

por maioria absoluta de votos. Capitulo I. Da Propriedade. Art. 1° - O Condominio

e

14
i

SUL GRAOS é constituido de partes ideais de cada condémino, de uso comum dentro de

—
—f t

— suas proporcionalidades (quotas partes), consoante registro imobilidrio. da co-

<N
"

propriedade no Cartdrio de Registro de Imdveis de Getulio Vargas/RS, sob matricula n® "
17.666, livro 2 RG, folhas 1-3 verso, INCRA n° 869.309.002.0, CCIR n? 03762165057 e, \Bi
e X 2003/03450850054 com area superficial total de 25.500,00 m2 (vinte e cinco mil e\\\\%

e ]
RN ("5

Ar

A T
quinhentos metros quadrados), conforme especificado no registro imobilidrio, e também

", pelos acessdrios a seguir discriminados:

- 01 maquina de pré-limpeza, REINKE,
_‘ .]é\._\PLSllO/LS&O, com ciclone; - 01 Secador GSI, modelo SCC404 AR, capacidade de
‘; secagem 100 toneladas/hora, com redutor de humidade de 18 para 14, com 16 m
: - 01 Silo armazenador SCDL30%*08,
\f didmetro 9.14 m, altura cilindro 8.97 m, altura total 11.51 m, capacidade 8.049 Sc,

f’l _t}.. com ventilador centrifugo, motor de 15 HP, com rosca varredora e espalhador de gréos;

,
’

b

altura x 5.5 m largura x 16 m comprimento;

<

P’
oy
PR S

- 02 Silos armazenadores SCBR, 48*12, didmetro 14.63 m, altura cilindro 13.44 m,
i -\‘,. \ altura total 17.66 m, capacidade 31.378 Sc,

.-/

com ventilador centrifugo, motor de 23

- 01 Elevador de graos 27 m, 1

E \\ HP, com rosca varredora e espalhador de grdos;

o p) ton/hora, localizado na moega, motor de acionamento 20 cv; - 01 Elevador de grdos 2 ,
{ \:' m, 120 ton/hora, localizado na moega, motor de acionamento 20 cv; - 01 Elevador de (\
\f " ' gréos 30 m, 120 ton/hora, localizado na moega, motor de acionamento 25 cv; - 0'1\\ i
‘E . '\\ Elevador de grdos 40 m, 120 ton/hora, ]ocahzado na moega, motor de acionamento 30\ ‘fj
"f.\'f\ cv; - 01 Balanga rodoviaria eletronica marca ‘Toledo, mod. 820 digital MTX, capat:1dad§e§

- 01 Galpdo de alvenaria medindo, 16 x 20, com moega dupla com‘

’ ‘ 80 toneladas, plataforma 21 x 3 metros; - 01 Edificagdo de alvenaria medindo 16
s para escritério;
Lo capacrdade de 3.200 sc, confarme constam do contrato de aquisicdo e ﬂnanoamen@‘
gt . dos bens, os quais deverdo, oportunamente, serem averbados junto ao Registro deﬁ’\\
s

/" ’Imovels, na rnatrlcula acima lefenda ART 2° - Cada co- proprietarto dos bens citado

. A e Il./”l\ T Fl . - 7 oy B3 -
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no artigo 19, exercera os direitos e deveres a eles inerentes na proporgdo da fragdg’em

03

'
Yonat €5
na localidade de Salgado Filho, Municipio de Ipiranga do Sul'/ RS - 10,4% (dez virgula
quatro por cento); 2. CELSO BRUSTOLIN, brasileiro, agricultor, CPF n°® 389.355.380-
00, casado com ROSANE SANA BRUSTOLIN, residente e domiciliado na Av. Quro Verde,

no 35, Cidade de Erebango / RS — 2,08% (dois virgula zero oita por cento); 3. ILCEU &
DALLATEZE, brasileiro, agricultor, CPF n° 307.833.990-49, casado com NELCI SALETE mi

N

que contribuiram, conforme a seguir discriminado: 1. MARCO ANTONIO S ‘
brasileiro, solteiro, maior, agricultor, CPF n® 375.193.360-34, residente e domiciliat

DALLATEZE, residente e domiciliado na Rua do Comércio, n® 605, Cidade de Ipiranga do
:_\; Sul / RS - 1,46% (um virgula quarenta e seis por cento); 4. EDGAR JOSE
\ Q‘Q DALL'ACQUA, brasileiro, agricultor, CPF n® 437.220.910-04, casado com RITA \‘
PIOVESAN DALL'ACQUA, residente e domiciliado na localidade de Siqueira Camposp, \\
=" Municipio de Ipiranga do Sul / RS - 1,25 {(um virgula vinte e cinco por cento); 5. _‘\)
\, ROBERTO ZEM, brasileiro, agricultor, CPF n9 540.844.230-68, casado com LUCIMARA .\\
TEUFER ZEM, residente e domiciliado na localidade de Santo Antdo, Municipio de .
i Ipiranga do Sul / RS - 2,08% (dois virgula zero oito por cento); 6. JANDIR JOAO _\’ \\
.~ BINOTTO, brasileiro, agricultor, CPF n° 164.408.970-04, casado com IRACI SALETE ‘-:\_\}\

“J \

>} BINOTTO, residente e domiciliado na localidade de Santo Ant3o, Municipio de Ipiranga

i

~
SN
Sy do Sul / RS - 1,46% (um virgula quarenta e seis por cento); 7. EGIDIO LUIS (::3\

\'*\- BRUSTOLIN, brasileiro, agricultor, CPF n© 227,798.680-15, casado com MARIA=DE- - \‘\',_
e . YA WY
X f}.'i FATIMA RODIGHEIRO BRUSTOLIN, residente e domiciliado na localidade de S&o Judas \\ ¥

Tadeu, Municipio de Erebango / RS - 2,08% (dois virgula zero oito por cento); 8.
‘:"ﬁz.,‘\\FLAUMOR CARLINHOS DE MELLO, brasileiro, agricultor, CPF n° 336.038.630-20,
“ casado com MARIA DORALINA DE MELLO, residentes e domiciliados em Colfnia Salgado
\\‘ Filho, Municipio de Ipiranga / RS - 2,08% (dois virgula zero oito por cento); 9. OLIVAR
:\;P LUIS DALL'ACQUA, brasileiro, agricultor, CPF no 351.266.980-87, casado com NOELI
MARIA DALL'ACQUA, residente e domiciliado em Siqueria Campos, municipio de
a Ipiranga do Sul / RS - 1,25% (um virgula vinte e cinco por cento); 10. LAUDECIR
MASCHEN, brasileiro, agricultor, CPF n® 519.425.690-68, casado com SIMONE . 3}
S~ APARECIDA MELLO MASCHEN, residente e domiciliado em Siqueira Campos, mun:crpro\‘:\\«ﬁ )
* . de Ipiranga do Sul / RS - 5,83% (cinco virgula oitenta e trés por cento); 11’._ 3
MARCELLO JOSE GOBBO, brasileiro, agricultor, CPF n°® 407.655,390-04, casado com’
ANILCE LUIZA DALL'AGNOL GOBBQ, residente e domiciliado Rua Angelo Priotto, n® 298, R
! ,f municipio de Ipiranga do Sul / RS - 5,2% (cinco virgula dois por centa); 12. Jt:)SEPg)r :
‘\'.'- . CARLOS SANA, brasileiro, agricultor, CPF n© 455.382.040-49, solteiro, residente e

-

gie

domiciliado em Linha Pezzini, municipio de Ipiranga do Sul / RS - 4,16% (quatro virg@ Sy
_ a\‘:; dezesseis por cento); 13. ILVO INOCENTE, bra5|le|ro agricultor, CPF n9 246,192, 5601:\ “0
7 \\‘\ 72, casado com QDETE TEREZINHA INOCENTE, residente e domiciliado em Sdo Joac}i =
b \\‘_ Vianei, municipio de Ipiranga do Sul / RS - 2,08% (dois virgula zero oito por co.anto);ﬂ""a ‘
14. L_UIZ JUAREZ BILHAR, brasileiro, agricultor, CPF n° 389.359.100-15, casado comJ=

2 @ N
= IZABEL. MARIA BILHAR, residente e domiciliado na Linha Salgado Filho, municipio dé%\_

!

LL

,—.

_) A L‘t‘f

\ lplranga do Sul / RS - 2,21% (dois virgula vinte e um por cento); 15. VITALINO“‘
/SEVERINO BARUFFI, brasileiro, agncultor CPF n® 023.611. 830 72, casado com LENIR i e
. L £ s sTeetTEA "f.,\ = a t
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BATTEZINI BARUFFI, residente e domiciliado em Vila Sdo Roque, municipio de Ipiragga 04
do Sul - 10,4% (dez virgula quatro por cento); 16. MARIO LUIZ CERON, brasilei
agricultor, CPF n® 529.456.260-04, casado com NADIA LUCILENE SANDRI CERON,
residente e domiciliado na Rua Pedro Beledelli, n® 210, _centro, cidade de Ipiranga do
Sul / RS - 2,91% (dois virgula noventa e um por cento); 17. CELSO LUIZ BELEDELLI,
brasileiro, agricultor, CPF n® 325.096.500-68, casado com MARIA HELENA BARBIERI
BELEDELLI, residente e domiciliado em Sdo Jo&o Vianei, municipio de Ipiranga do Sul /
RS - 4,16% (quatro virgula dezesseis por cento); 18. RAFAEL JONI BARUFFI,
brasileiro, agricultor, CPF n® 939.426.300-44, casado com DIENEIA BARUFFI, residente
e domiciliado na Rua Alemanha, n® 141, ap. 01, cidade de Erechim / RS - 4,16%
(quatro virgula dezesseis por cento); 19. MARCIO BATTESINI, brasiieiro, solteiro,
R\maior agricultor, CPF n°, 589. 990 940-49, residente e domiciliado na rua do Comeércio,
o0, N9 43, centro, Municipio de Iplranga do Sul / RS - 3,12% (trés virgula doze por cento); .
T-;“"’ 20. ANITO BATTESINI, brasileiro, agricultor, CPF n° 023.612.800-00, casado com
oY IEDA LURDES BATTESINI, residente e domiciliado na Rua Ange[o Tonial, n® 55, centré,\
;f cidade de Ipiranga do Sul / RS - 3,12% (trés virgula doze por cento); 21. NELSON
JTANTONIO STAFFORTI, brasileiro, agricultor, CPF no 433.612.340-34, casado com
' « NOEMI MARCON CARASSA STAFFORTI, residente e domiciliado em Vila Salgado Filho, (':j

<
3 <
«

o7, B

s

.y
/f’f"’é;Bs%”‘/‘

s
0*</ </

s

/
‘

municipio de Ipiranga do Sul / RS - 3,75% (trés virgula setenta e cinco por cento); 22.
JACIR BIONDO, brasileiro, agricultor, CPF n® 246.141.650-87, casado com MARCIA N
IT—ELIZA SALAME BIONDOQ, residente £ domiciliado na Rua do Comércio, n® 190 cidade de
Ipiranga do Sul / RS - 4,16% (quatro virgula dezesseis por cento); 23. LOURILDO
MASCHEN, = brasileiro, agricultor, CPF n® 271.882.640-15 casado com ZANETE

i e

i Ty

/

MASCHEN, residente e domiciliado em Sante Antde, municipio de Ipiranga do Sul / RS -
2,5% (dois virgula cinco por cento); 24. ODECIR GILSON SANDRI brasileiro,
agricultor, CPF n°® 543.800.060-34, casado com DANUZA MELLO SANDRI, residente e
4 domiciliado na Av. do Comércio, n® 377, cidade de Ipiranga do Sul / RS - 4,58%

of, T

t

\J (quatro virgula cinqiienta e oito por cento); 25. ALEX INOCENTE, brasileiro, agricultor, Y\
7. CPF n® 650.292.670-34, casado com ROBERTA BATTESINI INOCENTE, residente e. \
domiciliado na Rua Angelo Tonial, n® 313, ap. 201, centro, cidade de Ipiranga do Sul /\\

’ ‘?} RS - 2,08% (dois virgula zero oito por cento); 26. DANIEL JOAO GOBBO brasileiro P
\ . .;\_9 solteiro, maior, agricultor, CPF no 627.535.170-53, residente e domiciliado na rua

}} Angelo Priotto, no 298, Municipio de Ipiranga do Sul / RS - 5,2% (cinco virgula dois por

. , cento); 27, VOLNEI CECCONELLO, brasileiro, agricultor, CPF no 426.510.500-91,
% \ " casado com ROSELI SALETE ZORZI CECCONELLQO residente e domiciliado em Colénia
: S&do Jodo Maria Vianei, municipio de Ipiranga do Sul / RS - 6,24% (seis virgula vint ‘G’Q

AR
quatro por cento). Art. 3° - As modifica¢des, alteragdes ou melhorias, uteis oyy Y

!

L

S -.\.\ necessarias, a serem realizadas em qualsquer bens do condominio, dependerdo den

I
[ ‘mznorxa simples dos votos dos canddminos (cmquenta por cento mais um) apurados errf\':g__\l
SR

-

Assembléia Geral Extraordindria; no caso de modificagbes, alteragdes ou me]horn’:&“

P

voluptmrlas, serd necessario sua aprovacdo pelo voto de dois tercos dos condéminos. E“\

Unico - As madificacdes, alteragdes ou melhorias realizadas de acordo com o capu

/ deverdo fer devulnmmte avelhaclas no Cartorio de Registro de Iméveis, passando a ._;(

4 A l! 3
fit i, /"‘ . : 3 A
¥ o ooF - < ~ . . g - : g -
L ( “ ( r /, e {x" ek i 5 P i 4 L / o
4 a i T e o = P .
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integrar o anexo I. Capitulo II. Do Pacto de Solidariedade. Art. 4° -

proprietérios, ja qualificados no art. 29, acordam e assumem O compromisso cugd

de reconhecerem a sua responsabilidade, respeitada a quota parte na proprie
quanto & parcela dos servigos por si tomados com -relagdo aos traba!hadores
eventualmente contratados, tanto no que diz respeito aos direitos trabalhistas quanto
previdencidrios e fiscais, inclusive relativo a terceiros, sem prejuizo do disposto no

v\artlgo 265 do Cédigo Civil. Paragrafo Gnico: Para efeitos das tarefas de registro, &;
) elaboracdo -de folha de pagamentos e demais encargos inerentes, a cargo do \S

N R
Q\b Administrador, consigna-se como local o escritorio sito no enderego supra mencionado

i\ no predmbulo, onde ficardo todos os documentos a disposigdo da fiscalizacdo Fazendaria .
e Federal, Estadual, Municipal, do INSS e do Ministério do Trabalho. Capitulo IIL. Dos - ‘.\\\\t-
\\j '\ ¥ Direitos e Deveres dos Conddminos. Art. 5¢ - Sdo direitos dos condbéminos: a)
5:‘ ‘-.sb usar, gozar, fruir e dispor da totalidade dos bens pré-indiviso na. proporgao de suas
. ’R\ quotas partes concomitantemente com os demais condéminos, desde que respeitadas
»,‘“ '::'," as disposicdes desta Convencdo e demais regulamentos da mesma decorrentes; b) \
o 2 - comparecer ou fazer-se representar nas Assembléias Gerais do Condominio, podendo\\;\
‘\_. E{ nelas propor, discutir, vetar € ser votado, aprovar, impugnar, rejeitar qualquer ‘})‘
_ 3 proposicdo, desde que quites com sua cota nas despesas originarias do funcionamento e G\‘_‘;
J manutencdo dos bens do Condominio; <) examinar livros, arquivos, contas e =

, documentos outros, podendo, a qualquer tempo, solicitar informacoes ao Admlmstrador, \-\ “
(I sobre as questdes atinentes 4 administracdo do Condominio; d) fazer consignar no livee o
de atas das Assembléias do Condominio, eventuais criticas, sugestoes, desacordos o:\

o~ ‘pl‘OtEStOS contra atos que considerem prejudiciais a boa administragdo do Condomlmo,\\$\‘
solicitando ao Administrador, se for o caso, a adogdo de medidas corretivas adequadas. -,‘l

‘_,_'Art 69 - Sio deveres dos condéminos: a) cumprir e fazer cumprir, por si, seus
=

\ \ .
K\‘ herdeiros, familiares e sucessores a qualquer titulo, o disposto nesta Convengdo; b) r

o concorrer para as despesas comuns e/ou extraordinarias, na forma e proporgao fixada \)f\ b
i pelo Capitulo 1V desta Convencdo, apuradas e documentadas por escrito;c) zelar pelo \-‘:*
:J' asseio, seguranga e higiene do Condominio, bem como fazer correta utilizacdo dos -~ ~
:’ acessorios (maquinas, utensilios, veiculos, etc.); d) comunicar ao Adm:mstradqr
: qualquer caso de moléstia contagiosa, infecciosa ou endémica, para as prowdenu
" cabiveis junto as autoridades sanitarias; e) manter em perfeito estado de conservagao
; ",:’ todas as instalagdes das benfeitorias, de forma a evitar prejuizos ao Condominio ou a " a*
J qutras condéminos; f) caberd a cada conddémino a responsabilidade total pela reparaga
2 ‘)-f dos danos, a que der causa, as benfeitorias do Condominio, seja por culpa ou dolo; nao
2 ) ~ reparadas a tempo, podera o Administrador mandar fazé-lo exigindo do responsave\
= I\; ressarcimento do custeio da reparagdo integral dos danos dai derivados, consoan[’q\ |
e Y legislagdo civil; g) & vedado ao conddoming, de forma individual, manter ou g\_lardi—:ﬁ%‘x
A ) \\ ', substancias perigosas a seguran(_;a do Condomlmo ou dos demais Condéminos tais corgk“\\t\,/)
g ) inflamaveis, explosivos etc. Capltulp IV. Das Despesas Atribuidas aos™.
FU(-‘.- & - condéminos. Art. 7° - §3o conferidas despesas comuns ou ordindrias, que devem s\ﬁ'
it supontadas pelos condéminos na proporgdo da fragdo que contribuiram na aguisicao d\k\
bem conforme dete1 E-mpado pelo art|go 29, todas aquelas constantes do orgamento a J’"

4




\
TR
. posteriormente em Assembléia, podendo ser movimentado, quando necessario, pelo =X

N

/

J serdo criadas oportunamente por Assembléia Geral, Extraordinaria, onde a aprovagao e

}."J
b

‘g quota parte de cada um. Paragrafo 1° - Os co-proprietarios, respeitado as

\

RN
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empregados e seus reflexos, FGTS, contribuicdes previdenciarias, e demais enc
inerentes: as despesas com luz, agua, forga, servicgo e material de manuten

conservacgdo ou conserto, impostos, taxas, prémios de seguro, seguro obrigatorio contra
sinistros e contribuicbes de qualquer natureza que incidam sobre o bem, assim como
outras de carater ordinario ou extraordinario que houverem. Art. 8° - As despesas
referentes a consertos e obras de gualquer natureza, até o valor de R$ 5.000,00 (cinco
mil reais) poderdo ser efetuadas pelo administrador, ouvido o Conselho Consultivo,
independentemente da convocagdo da Assembléia, o qual providenciara imediatamente
o rateio correspondente, caso o saldo existente no fundo de reserva do Condominio seja

insuficiente. Para a realizacio de obras e despesas que excedam o valor acima prewsto,

(%(\
S
f\' deverd ser convocada Assembteua Geral Extraordinaria, que, pelo voto da maioria
T4

simples, a autorize. Art. 99 - Flca criado um Fundo de Reserva para a realizagdo d

despesas imprevistas e urgentes. Terd este, o valor correspondente a 10% (dez por

oy

cento) do valor das contribuigdes condominiais ordinarias, estas estabelecndas\

.\

Administrador, com a aquiescéncia do Conselho Consultivo, devendo ser recomposto \‘

)

2
~. Nos meses seguintes através do rateio da despesa. Art. 10 - O valor, forma de \‘\t

pagamento e periodicidade das quotas condominiais mencionadas no artigo antecedent \

N

dara por maioria simples de votos. Art. 11 - Tado e qualquer dano causado ad imével é\

seus acessoérios devera ser indenizado por quem o causar. Se o dano for causado por

? individuo ndo integrante do condominio, responderd o proprietario ao qual aquele esta _)

* suBordinado pelas despesas, ressalvado o direito de regresso. Capitulo V. Da ﬁ\
SN Destinagao, Uso e Fruigdo - Ob]eto Art. 12 - O Condominio Sul Grdos, constituido %\_

(% ¥
* pelo imével registrado na matricula 17.666 (ANEXO I) e os acessorios sobre ele\)f\ e

construidos (ANEXQO II), tem por objeto a utilizagdo exclusiva ao deposito, secagem e \\AJ \\“

armazenamento de grdos de seus co-proprietarios, dentro da proporcionalidade da R

RELEE

X proporcionalidades de suas quotas parte, poderdo ceder, sob sua responsabilidade, N“Q’
24

" titulo gratuito, o depdsito, secagem e armazenamento de grios de terceiros. Paragraf
2¢ - As eventuais negociagdes de compra e venda de produtos, cujos quais poderdo ser. LL‘ “
. armazenados nas dependéncias do Condominio, por serem de propriedade individual de~ 4% o7\
cada condédmino, serdo efetivadas em nome de cada um, com a emissdo dos respectivos Kl

' documentos (notas fiscais, notas de depdsitos, duplicatas, etc) em nome destes, nag\ V\

. havendo qualguer tipo de solidariedade entre os conddminos, cada um respondendl{\uz

A pelos negdcios que realizar. Paragrafo 3° - Cada conddmino respondergy i ».':1
« individualmente pelos descontos que houverem de umidade e impurezas do produto\ L\j'
by

o
aufeudas quando da entrega do produto para deposrto Paragrafo 4° - A quebre OH\“'Q =

s sobla de estoque, eventualmente apuraga, sera rateada na proporgdo das cotas partE\

de cada co-proprietério que entregou determinado produto. Capitulo VI, D \\;t{: ~
Admunstragao do Condominio. Art. 13 - A administracdo do Condominio serd ~R )

/exemda por;um Adn‘nmstrqdcu eleito em Assembléia Geral Ordinaria anualmente, pa‘ \ \\ A

l‘ '. //\f/-/ [’“ ’!) /;,///h t'é‘.”."); ,/‘(-1,/'J ' < ' A / ; 7{; /’ / =7
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consultivo formado por cinco membro dentre os co-proprietarios, eleitos em Ass

Geral Ordindria, anualmente. Art. 14 - Compete ao Administrador, além das atrib

operacionais, mediante autorizacdo da Assembléia Ggriﬂ guando necessario: a)
organizar o quadro dos empregados para 0S servicos comuns, designando-lhes
atribuicdes, deveres e obrigagdes; b) admitir e demitir os empregados do C'ondominio,
bem como fixar seus respectivos saldrios, dentro do estabelecido no orgamento
contratual; ¢) contratar engenheiros, advogados, peritos, contadores etc., quando Q
5 necessario, para a defesa dos interesses do Condominio; d) ter sob sua guarda e
~—> transferir ao seu sucessor todos os valores, livros, documentos, plantas, registros, etc.,\
[ e tudo o mais de propriedade do Condominio; e) cobrar, inclusive, judicialmente, asy
quotas condominiais ordinarias ou extraordinarias, aprovadas por Assembléia, e que
2 estejam em atraso, bem como cob;‘ar as multas estabelecidas; f) receber e dar quitagdo,
’:AQ\\ em nome do Condominio, movimentar contas bancérias, representar o Condominio 3 ;
perante repartigaes publicas e entidades privadas e praticar todos os demais atos \‘{( 3
3

necessarios a administragdo, inclusive financeira do Condominio; g) notificar, por '_h\
<
O

escrito, o conddmino infrator de gualquer dispositivo desta Convengdo; h) manter um .~

"\.

comprobatérios no respectivo livro; i) elaborar, com a assisténcia do Conselho\}/ \\

Consultivo, o arcamento anual; j) convocar Assembléias Gerais Ordinarias no primeiro

resumo das receitas e despesas do Condominio, arquivando os documentos

ou no Ultimo trimestre de cada ano, e Assembléias Gerais Extraordinarias, sempre’ que

f\‘ ! se fizer necessario; k) langar em livro proprio todas as suas atividades e decisbes que \\
AN
\'\-meortem interesse ao condominio, arquivando a devida documentacdo; 1) prestar ~

\

s % contas a Assembléia dos conddminos; m) representar o Condominio, ativa e ,

- passivamente, em juizo ou fora dele. § 1° - As fungdes administrativas poderdo ser%\
delegadas a pessoas juridicas da confianga do Administrador, e sob a sua inteira ) \\
responsabilidade, mediante aprovagao da Assembléia Geral

. § 2° - Das decisdes do " N
} Administrador caberd recurso para a Assembléia Geral, que poderd ser convocada por %J
| "«‘\,".1 solicitagdo escrita do interessado, que arcara com todas as despesas da convocagao‘ :

g § salvo se o recurso for provido. § 3° - Poderdo ser eleitos, um conddmino suplente
{ 4

do
. Administrador, e dois conddminos para suplentes do Conselho Consultivo, UQ\F .

)

Ry substituirSo os efetivos em seus impedimentos eventuais ou definitivos. Art. 15 - A \L 5 )
‘-ﬁ}_‘) Conselho Consultivo compete a) agir coletivamente e orientar o Administrador, quandg; ) ¥
. solicitado, sobre assuntos de interesse do Condominio; b) encaminhar e dar pare r)m

é N \ sobre as contas do Sindico; ¢) autorizar a movimentagdo do Fundo de Reserva; § 2"\:"_(:\
Ty As decisdes do Conselho Consultivo serdo sempre tomadas por maioria de votos. Arti}‘ ‘
1 16 - O Administrador, ou gualquer dos membros do Conselho Consultivo poderdo sgf& 3 ’j
o . destituidos pelo voto de 2/3 (dois tergos) cios conddéminos presentes em Assembleia‘)\‘ §

! {\ \ Geral especialmente convocada para este fu'n Capitulo VII. Das Assemblelash
/ Gerais. Art. 17 - A Assembléia Geral & 0 6rgdo soberano do Condominio, reunindo- 5&3 Q

em local, data e hora indicgdos no edital de convocagdo. Art. 18 - A Assemblela |eunlr~> ‘*’

se-a: a) Ordinariamente, no primeiro ou ultimo trimestre de cada ano, para discuti

aplovar ou reJeltar, ng W}’do ou em parte, as contas do exercicio anterior, aprovar o T4 N

e J b e e - 7 -
S U T o /y
/- :
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(e )

orcamento para o novo exercicio, eleger o Administrador e o Conselho Consujtivo e

tratar de assuntos de interesse geral; b) Extraordinariamente, sempre que s izer
necessario, podendo ser convocada pelo Administrador, por 1/3 (um terco
condéminos, ou pelo Conselho Consultivo. § 1° - As convocag@es para as Assembléia
Gerais serfo feitas através de cartas circulares enviadas para todos os conddminos, com \\-
antecedéncia minima de oito dias da data fixada para a sua realizagdo, devendo constar &»

do edital os assuntos a serem tratados, além da hora e local para a sua realizagdo. § 2°

- As Assembléias serdo realizadas em prirﬁeira convocagdo com a presenga de maioria

absoluta dos condéminos, ou em segunda e ultima convocagdo, com qualquer nimero  _
7_:3 de presentes, trinta minutos apds o horario designado para a sua realizagdo emn

J\ ?\ primeira convocacdo. § 3° - As Assembléias serdo presididas por qualquer conddmino, \\\

. \ CL:: exceto o Administrador, que escolherad dentre os presentes, o Secretario incumbido deK(\
‘cg lavrar a ata em livro proprio, que sera assinado pelos membros da Mesa e pelos \
i :Q conddminos que assim o desejarem..§ 4° - Os conddminos poderdo se fazer\\
' ‘r""-.representar por procuradores devidamente habilitados, munidos de instrumentos,

revestidos das formalidades legais. § 5° - Nas Assembléias cada condémino terd direito - \‘
) + 7 aum voto. § 6% - Os Conddminos que estiverem em débito para com o Condominio, =3
. seja este oriundo do atrase no pagamento de quotas condominiais ordinarias ou extras, E E
ou de multas aplicadas pelo Administrador, ndo terdo direito a voto nas Assembléias. §>. \}\

~70 - As decistes das Assembléias, res<alvados os casos do quorum especial previstos
. v

em Lei ou nesta Convencdo, serdo sempre tomadas por maioria de votos dos présentes

o obrigam todos os conddéminos, mesmo os ausentes. § 8° - As decisbes das

Assembléias Gerais serao levadas ao conhecimento dos conddminos, nos oito dias

“subseqiientes & sua realizagdo. Capitulo VIII. Das Penalidades. Art. 19 - Pelo nao

~

N\

<3

'y

e
(4, cumprimento as disposicdes desta Convencdo, do Regimento Interno, ficardo os f\t\:‘,
NS "~
©-~ iconddminos  ou sucessores sujeitos as seguintes penalidades: a) por infragdo

‘

}j: comprovada a esta Convengao multa de até 5 (cinco) vezes o valor da contribuicdo ) 3
mensal, além da obrigacdo de repor as coisas em seu estado primitivo, sobre suas :

. custas, no prazo de trinta dias, a contar da data da comunicagdo escrita do'\i ™

i \{ Administrador ou.de quem suas vezes fizer, se for o caso; b) perda do direito de voto e\:‘,_

R od = 7 - ’ " J
\\" de representacdo nas Assembléias, se ndo estiver quite com o pagamento das( =

i * . contribuicoes condominiais ordinarias ou extraordinarias, ou de multas aplicadas pe
s ‘-A‘ Sindico, por infragdo comprovada da Convencdo ou da Lei do Condominio; c){N\
pagamento das quotas condominiais ordindrias ou extras em data posterior é

1} estabelecida serd acrescido dos juros moratérios de 1% (um por cento) ao més, alé Q

kg'
9 da multa de 2% (dois por cento), sendo que, passados cento e oitenta dias sem que \? \\-,

3
<,

" ! débito tenha sido quitado, serd este atualizado com base nos indices fixados pea
i «.Governo Federal; d) no caso de cobranga judicial do debito relativo a quota s\

e _\\ condominiais ordindrias ou extraordinarias, ou de multas, incidirdo custas judiciais=~ \Q/"\
N "
honozarlos advocaticios; e) quando ocorrerem estragos ou danos a propriedade POs, .\j
s (
! : cu[pa ou negligéncia do conddémino, o responsavel respondera pelo custo dos reparoé@.} b

~

i 0 o que poderdo ser executados pelo Administrador, mediante prévia comunicacdo p%‘ 3
) T\

G : _eserito. Ao custo dos reparos, se ndo realizados pelo responsavel, no prazo de trinta 25 T

i ; - J




~

-
n
0

)

~.

%\a ’
" dias a contar da data do recebimento da comunicagdo do Administrador, ser.‘?too9
acrescidos 10% (dez por cento), que reverterao em favor do Condominio, sem pgej

das outras penalidades previstas em Lei ou nesta Convengdo; f) o condémino qu e
causa as despesas suportard sozinho 0 excesso carrespondente; Art. 20
% Independentemente de quem tenha sido o infrator, as multas serdo sempre aplicadas
s ao proprietario responsdvel pelos atos do infrator, que podera acionar regressivamente QA
~ o causador do dano, apds pagar a multa. § 1° - As multas por infragdo a esta
o Convencdo, aos Regulamentos, ou 3 Lei, serdo aplicadas pelo Administrador, delas :\%
SEM cabendo recurso para a Assembléia Geral, apos seu pagamento. § 20 - Abstendo-se, 0\'\\\
D Administrador, de aplicar a multa, cabera ao Conselho Consultivo aplicé-la. Capitulo IX. \
= Da Cessdo ou venda da quota parte da co-propriedade. Art. 21 — A cessdo ou venda da& \
S fuota parte de co- -propriedade respeitara o direito de preferéncia dos demalm
‘ condéminos, devendo ser notificados previamente com prazo de 60 dias para exercert
= direito, a contar da data da intimagdo. Art. 22 - Estard garantido o direito d
& preferéncia se, em que pese 0 valor ofertado por terceiro seja maior, 0 €O~ proprietario _‘Q’.\
j oferecer o valor de mercado apurado por engenheiro civil em avaliacdo a ser realizada. (; .\\

wh

o Capltulo X. Da Extincio do Condominio. Art. 23 - Havendo interesse dos co-
- U proprietarios na extingdo do Condominio Sul Graos, os bens deverdo ser vendidos e _){‘ N
"~y hasta publica caso ndo haja acordo entre as partes para a realizagdo da venda direta 2
A¢ cujo produto serd rateado entre os condominos dentro da proporgdo de suas quotas\\:s
partes. Das Disposicdes Gerais. Art. 24 - Os co-proprietarios ou adqmrentes a ék‘
==~qualquer titulo, se obrigam por si, seus herdeiros e sucessores a qualquer titulo, pelo
fiel cumprimento desta Convencéo, e dos Regulamentos do Condominio Sul Graos, 5

3 sendo obrigatério em caso de venda, doacdo, cessdo, legado, usufruto, a qualquer titulo

fazer constar dos respectivos titulos a obrigacdo de respeitar a presente Convengao e 0S

3 demais Regulamentos por ventura expedidos. Art. 25 - Os casos omissos serdo Fa
resolvidos pelo Administrador, com assisténcia do Conselho Consultivo, ‘a vista dessa }\§
iy Convencdo e das leis que tratam da matéria em caso de omissdo desta. Art. 26 - Fica, _.,‘“\
!\,\ cleito o foro da Comarca da Cidade de Getulio Vargas — RS para dirimir qualquer agaox \\J
ou duvida que, direta ou indiretamente, decorra da presente Convengdo. A sequir, apos ‘:
» . profunda analise da minuta e discussdes, o Sr. Presidente colocou em votacdo para{ ‘
aprovagao da Convengdo, sendo que a votacgao foi por aclamagdo, assim: 0s favoraveny(\?-
; »—:‘).,\‘ a aprovacdo fiquem sentados; e, os contra a aprovacgdo, entdo que se levantem. Posta\ i
em votacdo, foi aprovada a Convencdo por unanimidade. A seguir a Assembléeia Geral\(\
'-\‘ ; Extraordinaria aprovou que fosse trasladado o inteiro teor da Convengdo, para meIhQ
manuselo e entrega a 0rgaos que colicitarem. A seguir o Sr. Presidente referiu qu
passa!a a eleicio para escolha do Administrador, nos termos do artigo 13 dEtJJ
_4 Convengio aprovada e também do Conselho Consultivo, formado por cinco mernbr(\?‘f
\"“ pelo prazo de um ano, sendo que somente- foi apresentada uma chapa, com 05‘_/‘\
- iseguintes nomes: Administrador: - Mario Luiz Ceron, brasileiro, casado, bancarlo§:
: residente e domiciliado na Rua pedro Beledelli, n® 210, Centro, Ipiranga Do Sul, R%r\\,;);
. inscrito no RG sob o n° 1043411154, emitida pela SSP/RS, e no CPF sob o no_ s -
s 529 456'260 04; e Corpsie}ho Consultivo: Srs. Marco Antonio Sana, brasileiro, soltelro,‘-:i_'“;

!\ Iy v i .
/ \' ] L e s - . .
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maior, agricultor, residente e domiciliado na vila Salgado Filho, s/n°, Interior,
do Sul, RS, inscrito no RG sob 0 no 3023020286, emitida pela SSP/RS, e no ',
no 375.193.360-34, Marcelo José Gobbo, brasileiro, casado, agricultor, residgs
domiciliado na Rua Angelo Priotto, n® 298, Centro, lplrangavdo Sul, RS, inscrito no R4
sob o no 4032091904, emitida pela SSP/RS, e no CPF sob o n@ 407. 655.390-04 e
Marcio Battesini, brasileiro, solteiro, maior, agricultor, residente e domiciliado na Rua do
Comércio, n® 43, Centro, Ipiranga do Sul, RS, inscrito no RG sob o n° 5043408037,
emitida pela SSP/RS, e no CPF sob o n® 589.990.940-49 , sendo que posto em votagao
nos mMesmos moldes a que foi para a aprovacéo da a Convencéo, foram eleitos por
: unammidade por fim, o Sr. Presidente deixou a palavra a disposicdo a quem quisesse
fazer uso, sem que ninguém tenha se manifestado, entdo o Sr. Presidente agradeceu os
presentes, desejou boa sorte a todos e ao’Condominio e deu por encerrada a presente
Assembléia Geral Extraordinria, cabendo a mim, secretario “ad doc”, subscrever e

encerrar a mesma e fazer a leitura a todos os presentes que a assinaram. Ipiranga do

Sul, 02 de Abril de 20(_)7. /
'.;/Z[a Cﬁuvﬁ f
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ANEXO 02 - Livro Caixa Analitico, com apontamentos de entradas e saidas de
06 de julho a 30 de julho de 2012. No periodo, o Condominio registrou uma
entrada de R$ 292.987,38 e uma despesa de R$ 77.249.43. Além do Livro Caixa,
individualmente, o integrante do Condominio recebe o Balancete Gerencial, do
periodo, com o total de custos. O Livro Caixa Analitico trata dos langamentos
mensais, repasse da venda de cereais, sobras oriundas de safras anteriores e
despesas gerais. O Balancete Gerencial, mensal, discrimina as receitas e despesas.
E o Balancete Gerencial Anual apresenta as receitas e despesas gerais do periodo
(01/01/2012 a 31/08/2012). Ele discrimina as entradas resultantes do movimento
efetivado de cada cultura: soja, milho, trigo. Destaca os valores oriundos das taxas
cobradas aprovadas para cada cereal — itens 1.1.1, 1.2.1 e 1.3.1. Os demais
resultam de valores originados de sobras e quebra-técnica, de cada produto. Quanto
as despesas, estdo apontadas as operacionais, de manutengcdo da estrutura, de

investimentos e com folha de pagamento, conforme segue:

2.1- Livro Caixa Analitico,

2.1.1- Balancete Gerencial.

2.2 — Balancete Gerencial/Ano



120

2.1 — Livro Caixa Analitico

f4xze Oatme/Reelitien
Empresa: SUL GRADS CONDOMINIO . Pagina Bumero: 1
Endereco: RS 469 KM 1 Data de Emissac: 14/0%/2012
Cidade: IPIRANGA DO SUL/RS Capj: 09.012.685/0001-4% IE:

Data de Langamentc Costa Histérice Valor a Débito Valor a Crédite -

Saldo Aaterior: 252,987.38

06/07/2012 MESNALIDADE PROGRAMA RAR RFE 06/2012 227.88
06/07/2012 IMPOSTOS E TARIFAS ENCARGOS TRABALHISTAS RFE 06/2012 1,003.02
06/07/2012 MONITORAMENTO E ALARME RFE 06/2012 100,00
06/07/2012 HONORARIOS CONTADOR RFE 06/2012 755,00
10/07/2012 INVESTIMENTOS FERRAGEM IPIRANGA MATERIAL PARA BASE COB 513.20
10/07/2012 SEGUROS MAFRE SEGUROS PARCELA 03/2012 1,50.7
17/07/2012 CUSTOS MILNO 1 ANITO BATESINI RFE 129,9 5C VEND. A 27,0 3, 17200
17/07/2012 CUSTOS MILKO 1 MARCIO BATTTSINI 50,45 SC VEND. A 27,00/ 1,362.00
17/07/2012 CUSTOS TRIGO 1 MARCIO BATTESINI EXTRA COTA 3.070 SC DEP 2,025.00
17/07/2012 ALIMENTACAO L sIM 4341
17/07/2011 BENEFICIAMENTO DE GRAGS MAO ESTOCADOS MARCIO BATTESINI SERVICOS PRESTADOS 200.00
18/07/2012 CUSTOS MILHO 1 FLAUMOR C. MELLO 2,39 SC VEND. A 27,00/3 65.00
18/07/2012 PECAS E ACESSORIOS ERECHIN RFE DESCAR 2,705.00
18/07/2012 DEVOLOGAD QUIRERA FLAUMOR CARLINHOS DE MELLO 4% KG 13.50
18/07/2012 REPAROS E ADAPTAGOES E AJUSTES 835,00
20/07/2012 ENERGIA ELETRICA CRERAL RFE 21/05 A 21/06/2012 1,084.03
23/07/2012 PECAS E ACESSORIOS MONTEBRAS MAD DE OBRA E MATERIAS ELETRIC 2,873.00
25/07/2012 TELEFONE CLARO RFE 10/06€ A 09/07/2012 870
27/07/2012 MATRIAL DE LIMPEZA RFE OL/04 A OL/08 2012 193.93
27/07/2012 COPA E COZINHA TONIAL E VOGEL RECARGA BUTIJAD DE GAS 46.00
27/07/2012 COPA E COZINHA ROLO PAPEL PARA MESA S1.64
30/07/2012 INVESTIMENTOS M B PILLI TOMBADOR PARA DESCARGA DE GRAD €4,800.00
30/07/2012 DIARISTAS GERALS ROMALDO DALATEZE 2 DIAS SERVICOS PRESTAD 100.00
30/07/2012 DIARISTAS GERALS ALISSON FOGOLARI, 1,5 DIAS SERVICOS PRES 75.00
0/07/2012 SOBRA SOJA RFE. SAFRA 2009/2010 4,210.00
30/07/2012 COPA E COZINHA SUPERMERCADO IPIRANGA CAFE, ACUCAR 12.78

Soma Débite 77,249.43Crédito 11,234.00
Saldo Atual na Data 226,971.9%

Sempre Pensando em Voce
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2.1.1-Balancete Gerencial doPeriodo: 6/7 a 30/07/12.

Balancete Gerdhcdial
Empresa: SUL GRAOS CONDOMINIO
Endereco: RS 469 KM 1
Cidade: IPIRANGA DO SUL/RS Cnpj: 09.012.689/0001-49 IE:

Pagina Numero: 1
Data de Emissao:14/09/2012

Conta Valor
1.0.0 RECEITA
1.1.0 SOJR
1.1.1 CUSTOS SOJA 1 0.00
1:1:2 CUSTOS SOJA 2 0.00
1.1.3 RESTIDUO DE SOJA SECO 0.00
3 . VR | RESIDUO DE SOJA UMIDO 0.00
1. 1.5 SOBRA SOJA 4,210.00
1.1.6 BAGINHA SOJA 0.00
Total 1.1.0 SOJA  4,210.00
1.2.0 MILHO
1.2.1 CUSTOS MILHO 1 4,799.00
1:2.2 CUSTOS MILHO 2 0.00
159213 RESIDUO DE MILHO SECO 0.00
1.2.4 RESIDUO DE MILHO UMIDO 0.00
1..25 QUIRERA DE MILHO 0.00
1.2.6 SOBRA MILHO 0.00
Total 1.2.0 MILHO  4,799.00
1:3.0 TRIGO
Lz s CUSTOS TRIGO 1 2,025.00
1.3.3 RESIDUO TRIGO SECO 0.00
1:.3:4 RESIDUO TRIGO UMIDO 0.00
s B TRIGUILHO 0.00
1.3.6 SOBRA TRIGO 0.00
1. CUTOS TRIGO DIFERENGA PH 0.00
1.3.2 CUSTOS TRIGO 2 0.00
Total 1.3.0 TRIGG 2,025.00
1.4.0 CHAMADA DE CAPITAL
1.4.1 INVESTIMENTOS 0.00
1.4.2 AJUDA DE CUSTOS 0.00
1.5.0 DIVERSCS
1:5:1 BENEFICIAMENTO DE GRAOS NAO ESTOCADOS  200.00
1542 OUTROS 0.00
Total 1.5.0 DIVERSOS  200.00
Total 1.0.0 RECEITA 11,234.00
2.0.0 DESPESAS
2.1.0 SALARIOS, HONORARIOS E BONIFICAGOES
2152 BONIFICAGAO PRESIDENTE 0.00
2.1:2 BONIFICAGAO TESOUREIRO 0.00
2:143 SALARIOS GUSTAVO CORSO 0.00
2.1.,4 SALARIOS VOLMAR JOSE MARTINELLI 0.00
215 HONORARIOS CONTADOR 755.00
2.1.6 BONIFICAGOES DIVERSAS 0.00
2als DECIMO TERCEIRO SALARIO 0.00
2:1.8 DESPESAS DIVERSAR 0.00
Zu1.8 FERIAS 0.00

Total 2.1.0 SALARIOS, HONORARIOS E BONIFICACOES  755.00

2.2,0 CUSTOS ADMINISTRATIVOS
2524l MESNALIDADE PROGRAMA RBR 227.85
2.2.2 MONITORAMENTO E ALARME 100.00

Sempre Pensando em Voce




Empresa:
Endereco:
Cldade:

Balancets Gerencial

SUL GRAOS CONDOMINIO
RS 469 KM 1
IPIRANGA DO SUL/RS Cnpj: 09.012.689/0001-49 IE:

Pagina Numero: 2
Data de Emissac:14/0%/2012

2.10.0

Conta Valor

2.2.3 ANUIDADE CREA 0.00
2.2.4 SEGUROS 1,528,37
2.2.% TAXAS E TARIFAS 0.00
2.2.6 CORREIOS 0.00
2.2.7 VIAJENS E KILOMETRAGEM 0.00
2:2.8 JUROS 0.00
2.2.9% FRETES 0.00
2.2.10 ANUIDADE INMETRO 0.00
2.2.11 MENSALIDADE INTERNET 0.00
2.2.12 SEGURANCA DO TRABALHO 0.00
2.2.13 CUSTOS ADMINISTRATIVOS 0.00
Total 2.2.0 CUSTOS ADMINISTRATIVOS 1,856.22

COPA E COZINHA

2.3.1 ALIMENTACAO 243.41
2.3.2 MATRIAL DE LIMPEZA 193.93
2.3.3 CONFRATERNIZACAD 0.00
2.3.4 ALGUEIS DIVERSOS 0.00
2.3.5 COPA E COZINHA 110,42

Total 2.3.0 COPA E COLIN

MATERIAL DE EXPEDIENTE

HA 547.76

2.4.1 MATERIAL PARA BSCRITORIC 0.00
2.4.2 MATERIAL DE EXPEDIENTE 0.00
REPAROS
2.5.1 PEGAS E ACESSORIOS 5,578.00
2.58.2 OLEOS E LUBRIFICANTES 0.00
2.5.3 SERVICOS DE MONTAGENS E CONCERTOS 0.00
2.5.4 REPAROS E ADAPTAGOES 835.00
Total 2.5.0 REPAROS  6,413.00
BENS DE PEQUENO VALOR
2:6.1 MAQUINAS E EQUIPAMENTOS 0.00
2.6.2 MOVEIE E UTENSILIOS 0.00
2.6.3 BENS DE PEQUENC VALOR 0.00
INVESTIMENTOS
2.7.1 INVESTIMENTOS 65,313.20
Total 2.,7.0 INVESTIMENTOS  65,313.20
PRESTAGAC DE SERVICOS
2.8.1 PRESTAGAO DE SERVIGOS 0.00
2.8.2 DESCARGA 0.00
2.8.2 SERVIGOS DE DESCARGA TRIGO 0.00
2.8.3 SERVICOS DE DESCARGA MILHG 0.00
2.8.4 SERVICOS DE DESCARGA SOJA 0.00
LUZ E TELEFONE
z.9.1 ENERGIA ELETRICA 1,054.03
z.9.2 ENERGIA ELETRICA HORARIO DE PICO 0.00
2.9.3 TELEFONE 88.70
2.9.4 AGUA 0.00
Total 2.9.0 LUZ E TELEFONE 1,142.73
IMPOSTOS
2.10.1 IMPOSTOS E TARIFAS 1,033.02

Sempre Pensando em Voce
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Empresa: SUL GRAOS CONDOMINIO
Endereco: RS 469 KM 1
IPIRANGA DO SUL/RS Cnpi:

Balancete Gerencial

Pagina N
Data de Emissac:]l
09.012,689/0001=49 IE:

Conta Valor

umero: 3
4/09/2012

2.11.0 SACARIAS

2.11.1
2.12.0 LENHA

2,12.1
2.13.0 DIARISTAS

2.13.1

2.13.2
2.14.0 BRINDES

2.14.1
2.15.0 CONTROLE DE PRAGAS

2,15.1
2.16.0 DEVOLUCAC DE TRIGUIL

2.16.1
2.17.0 DEVOLUCAC DE QUIRERA

2.17.1

Total 2.10.0 IMPOSTOS 1,033.02
SACARIAS 0.00
LENHA 0.00
DIARISTAS GERAIS 175.00
DIARISTAS LIMPEZA 0.00

Total 2.13.0 DIARISTAS 175.00
BRINDES 0.00
CONTROLE DE PRAGAS 0.00
HO
DEVOLUGAO TRIGUILHO 0.00
DEVOLUGAO QUIRERA 13.50

Total 2.17.0 DEVOLUGAO DE QUIRERA 13.5%0
Total 2,0,0 DESPESAS 77,249,.43

Sempre Pensando em Voce
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2.2- Balancete Gerencial do Ano: de 01/01 a 31/08/12

Balancete Gerencial
Empresa: SUL GRAOS CONDOMINIO Pagina Numero: 1
Endereco: RS 469 KM 1 Data de Emissao:14/09/2012
Cidade: IPIRANGA DO SUL/RS Cnpj: 09.012.689/0001-49 IE:

Conta Valor
1.0:0 RECEITA
15150 SOJR
13 CUSTOS SOJA 1 161,829.40
112 CUSTOS SOJA 2 0.00
s P RESIDUO DE SOJA SECO 1,634.40
1.1.4 RESIDUO DE SOJA UMIDO 0.00
1145 SOBRA SOJA 31,636.00
1.1.6 BAGINHA SOJA 493.00
Total 1.1.0 SOJA  195,592.80
1.2.0 MILHO
1.2.1 CUSTOS MILHO 1 11,624.00
1:2:2 CUSTOS MILHO 2 0.00
15243 RESIDUO DE MILHO SECO 200.00
124 RESIDUO DE MILHO UMIDO 1,685.10
14245 QUIRERA DE MILHO 5,261.30
1.2.6 SOBRA MILHO 10,000.00
Total 1.2.0 MILHO  28,770.40
1.3.0 TRIGO
1:3:1 CUSTOS TRIGO 1 28,967.73
1:3:3 RESIDUO TRIGO SECO 0.00
1.3.4 RESIDUO TRIGO UMIDOQ 0.00
Lwde5 TRIGUILHO 0.00
1.3.6 SOBRA TRIGO 25,362.92
1.:3:7 CUTOS TRIGO DIFERENCA PH 0.00
1id 2 CUSTCS TRIGO 2 0.00
Total 1.3.0 TRIGO 54,330.65
140 CHAMADA DE CAPITAL
1.4.1 INVESTIMENTOS 0.00
1.4.2 AJUDA DE CUSTOS 0.00
1.5.0 DIVERSOS
1551 BENEFICIAMENTO DE GRAOS NAO ESTOCADCS 2,081.80
1:5:2 OUTROS 15,674.12
Total 1.5.0 DIVERSQS 17,755.92
Total 1.0.0 RECEITA  296,449.77
200 DESPESAS
2.1.0 SALARIOS, HONORARIOS E BONIFICAGOES
2:1.1 BONIFICACAO PRESIDENTE 4,277.00
Lo ) BONIFICACAO TESOUREIRO 545.00
2:1%3 SALARIOS GUSTAVO CORSC 16,968.00
2. 14 SALARIOS VOLMAR JOSE MARTINELLI 10,747.00
24245 HONORARIOS CONTADOR 5,193.00
2.1.86 BONIFICACOES DIVERSAS 5,000.00
2.1.7 DECIMO TERCEIRO SALARIO 0.00
2.1.8 DESPESAS DIVERSAR 560.50
2.1.8 FERIAS 0.00
Total 2.1.0 SALARIOS, HONORARIOS E BONIFICAGOES 43,290.50
2.2.0 CUSTOS ADMINISTRATIVOS
2.2.1 MESNALIDADE PROGRAMA RBR 1,594.95
2.2.2 MONITORAMENTO E ALARME 1,000.00

Sempre Pensando em Voce
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Balancete Gerencial
Empresa: SUL GRAOS CONDOMINIOQ Pagina Numero: 2
Endereco: RS 469 KM 1 Data de Emissao:14/09/2012
Cidade: IPIRANGA DO SUL/RS Cnpj: 09.012.689/0001-49 IE:

Conta Valor

2.2.3 ANUIDADE CREA 350.00
2424 SEGUROS 4,585.11
2258 TAXAS E TARIFAS 57.00
286 CORREIOS 38.45
.50 VIAJENS E KILOMETRAGEM 275.00
2.2.8 JUROS 0.00
2.2.9 FRETES 2550
2.2:10 ANUIDADE INMETRO '0.00
2 | MENSALIDADE INTERNET 0.00
2202 SEGURANCA DO TRABALHO 0.00
bt B CUSTOS ADMINISTRATIVOS 970.60
Total 2.2.0 CUSTOS ADMINISTRATIVOS 8,896.61

2.3.0 COPAR E COZINHA

233 ALIMENTACAO 2,855.22
2.8:2 MATRIAL DE LIMPEZA 311.94
2..3.3 CONFRATERNTZAGAO 2,919.82
2.3.4 ALGUEIS DIVERSOS 0.00
2.3.5 COPA E COZINHA 110.42

Total 2.3.0 COPA E COZINHA 6,197.40

2.4.0 MATERIAL DE EXPEDIENTE
2.4.1 MATERIAL PARA ESCRITORIO 528.70
2.4.2 MATERIAL DE EXPEDIENTE 0.00

Total 2.4.0 MATERIAL DE EXPEDIENTE 528.70

2.5.0 REPAROS
2.5.1 PECAS E ACESSORIOS 17,530.75
2.5.2 OLEOS E LUBRIFICANTES 327.40
2293 SERVICOS DE MONTAGENS E CONCERTOS 0.00
2.5.4 REPAROS E ADAPTAGOES 5,841.00
Total 2.5.0 REPAROS 23,699.15
2.6.0 BENS DE PEQUENO VALOR
2.6.1 MAQUINAS E EQUIPAMENTOS 3,850.00
2.6.2 MOVEIS E UTENSILIOS 0.00
2.6.3 BENS DE PEQUENO VALOR 832.00
Total 2.6.0 BENS DE PEQUENO VALOR 4,682.00
2.7.0 INVESTIMENTOS
2.7.% INVESTIMENTOS 66,713.20

Total 2.7.0 INVESTIMENTOS 66,713.20
2.8.0 PRESTACAC DE SERVIGOS

24841 PRESTACAO DE SERVICOS 0.00
2.8.2 DESCARGA 0.00
2.8.2 SERVIGOS DE DESCARGA TRIGO 0.00
2.8.3 SERVIGOS DE DESCARGA MILHO 8,600.00
2.8.4 SERVICOS DE DESCARGA SOJA 12,506.00

Total 2.8.0 PRESTAGAQ DE SERVIGOS  21,106.00

2.9.0 LUZ E TELEFONE
2.9.1 ENERGIA ELETRICA 16,990.73
2.9.2 ENERGIA ELETRICA HORARIO DE PICO 0.00
2:9:3 TELEFONE 670.52

Sempre Pensando em Voce



Empresa: SUL GRAOS CONDOMINIO
Endereco: RS 469 KM 1

Balancete Gerencial

Pagina Numero: 3
Data de Emissao:14/09/2012

Cidade: IPIRANGA DO SUL/RS Cnpj: 09.012.689/0001-49 IE:

Conta Valor
2.9.4 AGUA 90.00
Total 2.9.0 LUZ E TELEFONE 17,751.25
2.10.0 IMPOSTOS
2.10.1 IMPOSTOS E TARIFAS 8,056.02
Total 2.10.0 IMPOSTOS  8,056.02
e SACARIAS '
Tt d SACARIAS 0.00
2.12.0 LENHA
#1810 LENHA 0.00
2.13.0 DIARISTAS
Z.13.3 DIARISTAS GERAIS 3,424.00
2.13.2 DIARISTAS LIMPEZA 700.00
Total 2.13.0 DIARISTAS  4,124.00
2.14.0 BRINDES
2.14.1 BRINDES 0.00
2.15.0 CONTROLE DE PRAGAS
2.15.1 CONTROLE DE PRAGAS 0.00
2.16.0 DEVOLUCAC DE TRIGUILHO
2.16.1 DEVOLUGCAO TRIGUILHO 126.20
Total 2.16.0 DEVOLUGAO DE TRIGUILHO  126.20
2,17.0 DEVOLUGAO DE QUIRERA
2.17.1 DEVOLUGAC QUIRERA 8,732.20
Total 2.17.0 DEVOLUGAO DE QUIRERA  8,732.20
213,903.23

Total 2.0.0 DESPESAS

Sempre Pensando em Voce
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ANEXO 3 - Edicao Jornal Nacional da Rede Globo de Televisao, do dia 02/11/2012

21h49 - Atualizado em 02/11/2012 21h54

JN — Apresentador 1 - Cidade do Rio Grande do Sul perde moradores por causa da
migragdo - No noroeste do Rio Grande do Sul, a equipe do Jornal Nacional
encontrou brasileiros saindo de suas casas. Sdo normalmente jovens que deixam as

propriedades rurais dos pais para viverem na cidade grande.

JN — Apresentador 2 - A equipe do JN no Ar desembarcou nesta sexta (2) no Sul do
pais para mostrar as cidades que, segundo o IBGE, estdo perdendo moradores por
causa da migracao. O reporter Rodrigo Alvarez foi a Chapecd, Santa Catarina, para

explicar por que isso acontece.

Repdérter - Ao longo da semana, o Jornal Nacional mostrou cidades brasileiras que
tém recebido milhares de pessoas, que decidem deixar suas cidades, suas casas e
percorrem, as vezes, longas distancias procurando um lugar melhor para viver.

Normalmente, esse lugar é onde existe oportunidade de trabalho.

No noroeste do Rio Grande do Sul, a equipe do Jornal Nacional também encontrou
esses brasileiros. SO que esses brasileiros saem de suas casas. Sao normalmente

jovens que deixam as propriedades rurais dos pais para viver na cidade grande.

Uma terra fértil, que no passado atrairam italianos e aleméaes, virou um sonho no Sul

do Brasil. Mas, salvo excecdes, ficou parada no tempo.
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“A palavra agronegdcio aqui ndo faz sentido?”, perguntou o reporter.

“‘Nao. Aqui nés temos pequenos produtores, aqui nés temos agricultura familiar”,

disse Vera Cancian, técnica da Emater.

Sem modernizagao, as familias produtoras perderam mercado e ja nao sabem o que

fazer para nao perder os filhos.

Em uma regido do Rio Grande do Sul, quando a garotada chega a adolescéncia, a

questao é s6 uma: ficar ou nao ficar?

“Eu, pra mim, eles tem que ficar. Eu botei eles pra estudar pra isso, pra aprender la

fora, mas pra praticar aqui dentro”, revelou Angelim Vizzotto, agricultor.

Sera que Mateus e Lucas atendem ao pedido do pai ou engordam a estatistica?

Nos ultimos 20 anos, segundo o IBGE, quase 50 mil jovens e adultos decidiram sair

da regido de Frederico Westphalen. Mateus e Lucas pensaram, e decidiram ficar.

“No meu ver, o meu lugar € aqui”, contou Lucas Vizzotto, técnico agricola.

Uma casa amarela e outra, que nem terminou de ser construida, foram feitas por um
proprietario de terra da regido pensando nos dois filhos adolescentes. Mas, nenhum

deles mora la. Faz cinco anos que eles foram viver na cidade.
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A pequena plantagdo de milho foram os vizinhos que fizeram para aproveitar o
terreno vazio. Assim, plantagbes abandonadas vao pouco a pouco voltando a ser
floresta. Se Roque cuida sozinho do pomar é porque os trés filhos foram trabalhar na

cidade.

“Chegava o final do ano, tirava pra comprar o qué? Um par de calgas, um ténis e

mais nada, ndo sobrava pra nada”, lembrou Rogério Coutinho, funcionario publico.

O que acontece com frequéncia é que os jovens estudam, fazem universidade e
acabam deixando a casa dos pais para tentar a vida na cidade grande. S6 que a
cidade grande da regido, Frederico Westphalen, tem sé 27 mil moradores e poucos
atrativos. Ent&o, eles decidem migrar para outras regides do Brasil.

Entre 2005 e 2010, a regido de Frederico Westphalen viu quase dez mil moradores
partirem. As cidades que mais perderam com a migragao foram Nonoai, e a, um dia

riquissima, Ametista do Sul.

Edemar viu uma porgédo de amigos de mudanga para Mato Grosso.

“S6 aqui da minha comunidade teve umas 10, 12 familias que sairam daqui”, afirmou

Edemar Mezzaroba, viticultor.

Os irmaos de Ari foram todos embora.

“O unico da familia que esta aqui na propriedade do meu pai sou eu mesmo”, contou

Ari Poltronieri, produtor rural.
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Ari e Edemar também ja pensaram em sair. Mesmo com uma produg¢ao de 300
toneladas por més, ndo tem pedra brilhante que segure o povo de Ametista do Sul.

A mina continua ativa, mas os pregos da ametista cairam muito, e muita gente
acabou deixando a cidade em busca de oportunidades. Os que tinham raizes

profundas foram obrigados a procurar alternativas para ganhar dinheiro.

“‘Estamos fabricando vinho e envelhecendo dentro das galerias subterraneas,

antigas minas que hoje estao desativadas”, afirmou Silvio Péncio, empresario.

Se o0s sonhos do empresario derem certo, vinho e turismo vao trazer os moradores

de volta. Por enquanto, por via das duvidas, até a igreja foi decorada com ametistas.
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APENDICES
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APENDICE 01 — Segue pela ordem questionario aplicado junto aos agricultores dos
dois grupos: 1 — Condominio; 2 — atuam Individualmente; e pesquisa de pregos

correntes recebidos em cada uma das safras: soja, milho e trigo.

QUESTIONARIO - TCC/UFPR:

1- Area de Plantio:

Soja hectares
Milho hectares
Trigo hectares

2- Produtividade Média:

Soja Milho Trigo
Até 2010 i e sacas/ha
2010/2011 s e sacas/ha
2011/2012 s i e sacas/ha

3- Volume Colhido:

Soja Milho Trigo
Safra 07/08 s i e sacas
Safra 09/10 s e e sacas
Safra 10/11 s e sacas

Safra 11/12 e e e sacas
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4- Estratégia de Comercializagao

Tipo de venda: %

Venda antecipada/més ...

Vendana Safra L
Venda por compromisso ...
Venda de ocasiafo .
Troca-Troca .

5- Como comercializa:
() Deixa na Cooperativa
() No Cerealista
( ) Condominio

() Armazém préprio

6- Como decide pela venda ( pode assinalar mais de uma possibilidade)

( ) quando o prego sobe

() quando comega baixar

() acompanha o mercado/Informacdes

() consulta fontes de confianca

( ) quando paga o investimento e lhe da boa margem de lucro
() deixa a cargo do condominio

( ) deixa a cargo cooperativa/cerealista

7- Onde armazena a producao e %

Onde %

( )cooperatva L



( )cerealista L

( )armazém proprio e

( )condominio L

8- Qual o custo?

Soja R$ ..ooovnn.
Milho R$ .o
Trigo RS oo

9- Custo de armazenagem, considera:

()alto

() baixo

( )justo

( ) regular

10- Grau de Satisfagao:

Sente-se seguro ao comercializar a produgao

( )totalmente ( ) parcialmente ( )inseguro

11- O que mais lhe incomoda?
( ) osobe e desce do mercado
( ) o medo de deixar de ganhar

() apossibilidade de perder

134
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PESQUISA

PREGO DE COMERCIALIZAGAO - PREGO RECEBIDO POR SACA EM REAIS (R$/sc):

SOJA / Safra 2007/2008 2008/2009  2009/2010 2010/2011 2011/2012
No Condominio RS o e e e e
Fora do Condominio RS eeieoceies e eeeeeereeeee v v
MILHO

No Condominio RS et e e e e
Fora do Condominio RS et e e e e
TRIGO

No Condominio RS oticeeiciee e e e e

Fora do Condominio RS eeeeecee e e . e —
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APENDICE 02: Sintese dos depoimentos dos integrantes do grupo focal.

Entrevista/Condominio — gravadas diretamente com o agricultor
Perguntas:

1- Por que vocé participa do condominio?

2

O que mudou, desde que passou a participar do grupo?

3- Vocé se sente mais seguro operando desta maneira?

I
1

Esta satisfeito?

(5]
1

Qual é o desafio,hoje?

Depoimentos:

Por que Participa? “Beneficio na compra de insumo e na venda do produto ganho
de 10 a 12%, a mais. Entrei por que as firmas ndo eram mais confidveis. Reunimo-
nos e montamos o condominio. Perdi em 4 firmas.”

O que Mudou? “Amizade. Unido do grupo, € uma familia. Todo mundo confia em
todo mundo”.

Seguranga? “Sei que aqui vou receber. Sei pra quem vou vender, se ganho ou néo
ganho. Ja perdi soja em empresas e cooperativas.Me sinto mais seguro. Vocé vai
conhecendo a empresa. Autorizo quando acredito que o prego esta bom. Vendo. Me
sinto seguro. Autorizo quando tenho certeza que o preco esta bom. Antes recebia
menos. Pago a prestagdo com o que eu ganho a mais e ainda sobra a metade. Se

eu colho 6 mil sacos , com 3 pago a prestagao e sobra mais trés. A diferenga chega
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a R$ 4,00 até R$ 5,00 por saca, a mais”.
Satisfeito? “Totalmente”.
Desafio? “Aumentar a estrutura. Mais tubos, a capacidade. Mais espago para

armazenagem. Vendendo fora vocé perde. Sente a importancia do Condominio”.

Por que? “Vantagens. E melhor vender junto. As compras também ajudam. Um
grupo maior, soma mais. Deixei a propria estrutura para participar do Condominio.
Vale a pena. Entrei para buscar seguranga e renda”.

O que Mudou? “A convivéncia, troca idéias. O retorno é maior. Principalmente
vender pos-safra”.

Seguranga? “E mais seguro. Sabe onde estd o produto. Vendo o que é meu,
quando quer, procura pre¢co melhor e tem assessoria”.

Satisfeito? "Mais seguranca. E mais tranquilo. Sozinho, tem que ir atras de
informagao. Aqui tem estrutura. Facilita e ganha mais. Diferenga de 8 a 12% a mais,
liquido”.

Desafio? “Investimento . Mais tubos para armazenar toda safra do associado”.

Por qué? “Em primeiro lugar, pela garantia que nés temos do nosso produto. Nos
reunimos num grupo de amigos, escolhidos a dedo, e buscamos garantir o produto.
Na nossa regido ocorreram problemas, e muitos perderam dinheiro. E uma coisa
nossa. A gente € dono do que € nosso. A gente vem aqui, fiscaliza, sabe o dia a dia
do Condominio. Na Cooperativa tu és socio, mas nao sabe o que ocorre la dentro”.

Mudou? “Convivéncia mais familiar, mais amizade. Tranquilo. A familia também
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participa”.

Seguranga? “E seguro, tranqiiilidade. Todos por um ideal s6. Tranquilidade também
para familia. Discute menos, acompanhando o dia a dia do mercado. Extremamente
satisfeito e até aconselho os nossos agricultores a se reunirem e fazerem
Condominio. Vale a pena e o preco é diferenciado. Tem a certeza que estédo
descontando o que realmente é do teu produto e as sobras sao grandes, descontos
menores. A nossa tabela é menor e a sobra de lucro € grande e reverte para o
condominio e a vocé. Futuramente sera repassada a cada um, com base na sua
cota”.

Desafio? “Fazer tubos. Pensar em largar o produto industrializado. Agregar o valor
ao produto”.

Participa por qué? “Medo das cooperativas quebrar, medo de perder o produto.
Busco seguranga para o meu produto”.

Mudou? “Convivéncia com as pessoas, firmas procuram, compramos em conjunto.
Produto fica disponivel, com isto agrega valor”.

Seguranga? “Com certeza. Tem uma garantia. Vende eles depositam o dinheiro e
depois vem buscar. O produto € bom, a estrutura é boa. Planta variedades boas.
Nao mistura, é tudo separado”.

Satisfeito? “Pessoalmente satisfeito porque estamos formando um capital,
formamos um grupo de amigos. Somos uma familia. Todos participam, tudo é
discutido, o que se vai fazer, ampliar”.

Desafio? “O grande desafio € manter a qualidade do produto, inovar sempre. Manter
a infraestrutura e buscar tecnologias novas para o grupo produzir cada vez mais e

sempre com mais qualidade”.
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Por que participa? “Entregava nas outras firmas, o risco era grande. Para ter a
garantia de o produto estar sempre a disposi¢do, armazenado. A seguranga ndo da
para comparar’.

Mudou? “As empresas nos procuram. Temos o beneficio do preco menor nos
insumos. Trabalha-se com tranquilidade. Vendo e sei que vou receber’.
Seguro? “100%. Gente boa. E uma tranqiiilidade”.

Satisfeito? “A  familia  apoia. Brigo menos com  a mulher”.
Desafio? “Construir mais silos. Produzimos mais do que a capacidade de
armazenamento. Estamos investindo, mas ¢é preciso atender a demanda do

Condominio”.

Participa, por qué? “Participo porque € melhor. Ganho mais na venda do produto.
Conseguimos ganhar mais na compra de adubo, semente, veneno. E é mais seguro.
O Condominio é nosso”.

O que Mudou? “E bem melhor. Antes preocupado onde e para quem entregar.
Agora Sei onde esta o produto. Acabou a incerteza. Vendo com tranquilidade”.
Seguranga? “Nem se compara. Os reflexos atingem toda a familia, os filhos, a
mulher. A convivéncia ficou melhor, brigo menos. Serve como um incentivo. Sinto
que estou progredindo e que vale a pena produzir. E sei que estou botando aqui um
capital que vai ficar para os filhos- € um patriménio. Se crescer o Condominio,
cresce o patrimonio — é nosso”.

Satisfeito? “Estou satisfeito, € uma pena nao ter feito antes. Se tivéssemos iniciado
ha 20 ou ha 30 anos, a realidade seria outra. Estamos ganhando mais e o desconto
acaba agregado a minha cota”.

Desafio? “Cada vez produzir mais e ampliar a infraestrutura, para armazenar mais”.
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Por que participa? “Fui convidado pelo grupo. Entregava na cooperativa, existiam
boatos”.

Mudou? “Sim, tem mais segurancga. Colhe, entrega, venda disponivel. Paga prego
melhor”.

E a seguranca? “E mais seguro.O grupo é bom. A venda é mais tranqiila”.
Satisfeito? “Estou satisfeito e muito. A familia também esta mais tranquila. O
retorno é maior, anima mais”.

Desafio? “N&o sei. Pra mim estd bom assim, mas, se o grupo decidir investir, eu
concordo. Tenho 50 hectares e pego mais na hora da venda.Da pra sentir. Nao

voltaria atras, esta bom demais”.

Por que participa? “E uma coisa boa. O grupo é bom. E diante do que estava
ocorrendo com as cooperativas, entrei no grupo. Me sentia inseguro. N&o tinha
onde entregar a produgéo”.

O que mudou? “Me sinto mais tranquilo. Ter o produto aqui onde a gente tem os
silos, é a garantia de o produto estar “guardadinho”. Vendo na hora que preciso e s6
sai depois que vende. Essa € a tranquilidade. Preocupa na hora da venda, no
sentido de ganhar o melhor preco. O produto esta ali disponivel”.

Seguro? “Muito mais. Até a familia fica mais tranquila, o teu produto esta ali, sabe
que se vai ganhar um pouquinho a mais que o ofertado pelo mercado. A gente se
sente bem melhor. Eu tenho 33 hectares. E pego o preco do grupo. Nao conseguia
antes, nem chorando . A gente faz o grupo, e é so bater o martelo e vem receber e
acabou a historia”.

Satisfeito? “Estou satisfeito, muito satisfeito. E gratificante”.

Desafio? “Aumentar mais. Manter essa estrutura, a confianca entre os associados,
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esta tranquilidade. Do jeito que esta, ta mais do que bom, mas, se melhorar ,ainda

mais, € melhor”.

Por que participa? “Porque perdi produto em duas firmas. Estou como gato
escaldado”.

Mudou? “E como. Deposito o produto aqui e sei que ele continua aqui. E meu”.
E a seguranga? “Me sinto mais seguro. Na primeira firma corri um ano para receber
uma parte e, na outra, perdi tudo”.

Satisfeito? “Estou satisfeito. Esta correspondendo. Nunca deu problema. Como
esta funcionando, esta bem”.

Desafio? “Tem que ir devagarzinho. Planto 100 ha soja. Coloco tudo aqui. Estou
tranquilo. Antes era colher e entregar. Agora,ndo. Acompanho o preco. Esta bom.O

Condominio deveria ter chegado 10 anos antes”.

Por que participa? “Pelos problemas com as empresas no recebimento da
producdo. Quebra de cooperativas. E o convite do nosso pessoal. E importante. O
grupo pesou. Quem veio convidar é gente séria”.

Mudou? “Muito, muita coisa. O convivio. Os negdcios. A venda da soja em
conjunto. Pregco melhor. Tudo melhorou, até a lavoura. Incentiva produzir.
Convivéncia. Soma de informacgdes”.

Segurang¢a? “Sinto-me seguro, é uma tranquilidade. Aqui tudo é transparente. Sabe
onde esta o produto, preco melhor. Quem esta comprando. Tudo é bem definido”.
Satisfeito? “Estou satisfeito. Planto 30 hectares e nunca tinha pegado estes precos.
Quando foi a R$ 50,00, Ia atras, so6 ouvia falar. Agora consegui pegar até 60 reais.
Estamos faceiros. Sempre digo que quando o prego aumenta, vocé deixa de ganhar.
Agora quando ele cai, vocé perde. Agora s6 estou deixando de ganhar, mas o prego
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esta bem acima do que pagam por ai”.
Desafio? “Daqui a pouco, aumentar a capacidade, mas tem que ser com 0s pés no
chao. A principio esta bom . Aumentar para atender a demanda. Acompanhar as

inovacgdes”.

Por que o condominio? “Com a faléncia e quebra da Cotrel,eu tinha produto
armazenado, foi dificil resgata-lo. Neste momento, decidi que estava na hora de
trabalhar pra nés mesmos. Nao tem fundamento: vocé entrega a produgéo e acaba
nas maos de terceiros. Ndo tem segurangca nenhuma, na verdade,se a firma quebra,
vocé quebra junto. Decidi convidar o Alex para montarmos alguma coisa. No comego
nao sabiamos o que seria. Era mais uma associagcdo, uma cooperativa. Nao
tinhamos a idéia da estrutura, mas a de montar um grupo pra trabalhar pra nos, pra
guardar o nosso produto, principalmente. N&o vai mais pra maos de terceiros, onde
vocé acaba apenas com o ticket de depdsito na méo. Iniciamos em 4, e em 2007,
recebemos o nosso produto aqui. O motivo principal foi a insegurancga”.

O que mudou? “E um aprendizado. Abrem-se fronteiras, idéias. Trabalhar em
grupo. O agricultor € muito desconfiado. Pensa pra ele. E ndo é assim, tem que
confiar em outras pessoas (sérias, honestas) e trabalhar em conjunto. Com certeza,
tendo as ferramentas, os mecanismos, da certo, funciona e vai embora”.

Satisfeito ? “Nao troco isso aqui por nada. Mais seguro. A rentabilidade é maior, o
lucro da lavoura € maior. Tem um diferencial. Entre vender de balcao/disponivel, de
5% a 8% a diferenca.Tinha que ter comegado antes”.

E o desafio? “E crescer. Agregar, ainda, mais valor a producéo. Produzir produtos

especificos. Tornar uma familia. Comprar insumos, calcario”.
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Por que participa? “O historico da regiao € um pouco feio. Desde 2002, a cada ano,
quebrou um cerealista da regido. Foram cinco anos de quebra e levando muita gente
junto. Aqui, muitas vezes, vocé comercializa, recebe o dinheiro e o produto continua
no Condominio. O objetivo principal era buscar uma segurangca e fomos bem
sucedidos. Nunca perdemos nada. O que queriamos era uma seguranga, em virtude
do que estava ocorrendo na regido na area de armazenagem e comercializagdo”.
Mudou? “O investimento que fizemos aqui foi melhor que ter comprado 25% da
nossa propriedade. O que se ganha aqui, com 0 que se agrega ao produto,
representa 25% daquilo que vocé tem. Se vocé planta 100 hectares vocé esta
fazendo por 125. Foi o maior ganho que a gente teve. A variagdo no preg¢o da soja
chega a 13 até 14%, a mais no pregco. Em alguns anos, no preco do trigo, o ganho
representou mais de 30% (variagdo, mercado local). Agrega muito valor ao produto,
por que € de qualidade, diferenciado, ndo é danificado. Temos uma estrutura acima
do padréo, o que mantém a nossa qualidade. O produto que esta aqui € bem aceito
no mercado”.

E a Seguranga? “Este foi o melhor investimento de nossas vidas. Comegamos com
dois tubos de 30 toneladas porque, na realidade, na época, era o0 que conseguiamos
pagar. A unidade ja cresceu. O condominio tem muito a crescer. Temos sobra”.
O desafio? “Em minha opinido, o Condominio estacionou. Esta sobrando dinheiro.
Devemos voltar a investir. Precisamos avangar, além da comercializagado de graos.
Precisamos entrar em outras areas. O voto da maioria € que vale. Precisamos
agregar valor. Estd bom. Precisamos investir em algo seguro. O Condominio n&o
pode comprar graos, pela estrutura montada. Mas, quem sabe comprar terras com

as sobras, para cultivar eucaliptos, etc”.
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Por qué? “Levamos muito talo ai fora. A minha familia perdeu muito produto com
comerciantes que lesaram a gente. Foi um desastre. Quebra da cooperativa. Outro
fator, o grupo é bom, sério, honesto, seguro. E possivel confiar nos membros do
grupo. E bem tranqiiilo.Temos seguranca’.

Mudou? “Consegui agregar mais valor ao produto. Se dorme tranquilo, sabe que
tem o produto dentro do armazém. Tentamos construir um armazém préprio, mas a
area de 100 hectares n&do compensa. E, & preciso dominar as técnicas de secagem.
O milho é muito complicado. Aqui, temos secador, silo com aeragéao.

Satisfeito? “Perante a realidade ai fora € bem mais tranquilo, os riscos sao
menores. Vendemos o milho, mais para cerealistas pequenos, precisamos aumentar
o volume para entrar na cadeia dos grandes compradores de milho e trigo. Soja é
super tranquilo”.

Desafio? “Ampliar o recebimento. Buscar mais parceiros em milho. No geral, é

bom. Recebimento, bom. Super tranquilo”.

Por qué? “Fui convidado e nem pensei duas vezes. Acreditei no negdcio, sabia que
era bom”.

Mudou? “Muito. No comego, pensei em comprar insumos da melhor forma. Mais
barato, por estar junto. Tenho um administrador no Condominio para fazer isso por
mim. Tive esta preocupacido. Tendo esse cuidado com o mercado acabo me
folgando um pouquinho. Temos um gerente aqui. O retorno financeiro € muito
melhor. Consigo baixar até 20% do meu custo de produgado. Saio da minha condi¢ao
de pequeno produtor, sem dever obrigacédo pra ninguém e atuo através de um grupo
grande. Na compra e na venda. Comercializacao, indiferente do periodo, sempre

tem um ganho de 8 a 12%, de ganho real, em relagdo ao pre¢o normal. Planto 88
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hectares de soja, milho e trigo”.

Seguranga? — “Em relagdo a seguranga, eu tenho que vender bem, por que a
responsabilidade da venda é minha. A decisdo € minha. O risco ndo é zero, mas eu
tenho melhores condicbes para decidir. Aqui dentro, o risco €& zero’.
Satisfeito? “Acreditei no negdcio e valeu a pena”.

Desafio? “O grupo é forte. Ficou mais fortalecido pelo convivio. Acreditamos que
pela escolha, nem querendo, acertariamos desta forma. Ele é homogéneo. Acredito
que precisamos dar lastro para outros negocios, estamos perdendo tempo. A
evolucao do grupo pode se ampliar por outros mercados. Precisamos agregar valor
no negocio. Tem um laticinio que estava para venda. Acredito que se adquirindo o
mesmo, com a produgéo de qualidade de grdos e armazenagem de qualidade, uma
fabrica de racédo para os assistidos, poderiamos fazer trés cadeias de prato cheio.
Precisamos analisar a questdo. Poderemos receber o leite, transformar a nossa
matéria prima de qualidade (colhemos com umidade padrédo, em torno de 20, todos
iguais, ndo deixamos esquentar na moega, ele ja vai direto. A qualidade do secador
€ muito boa, o funcionario que cuida é experiente, iriamos agregar valor na venda
desta fabrica. Poderemos produzir o 6leo, o farelo e transformar a nossa produgéao
em matéria prima para quatro cadeias (industria de leite e ragdo para atender os

cooperados)”.

Por que o condominio? “Na época que o pessoal decidiu se juntar para criar uma
associagao, tinha boatos de que a cooperativa da regidao atravessava problemas
financeiros. Por uma questao de seguranga e de comodidade, a partir do momento
em que comegcamos a conversar deu para perceber as diferengcas na
comercializacio”.

Mudou? “Planto 90 hectares. Hoje formamos um grupo que da pra dizer que € uma
familia. O retorno financeiro é palpavel. Se observa que o investimento esta se

pagando. Nao preciso puxar dinheiro do bolso para pagar as prestagdes, ele se
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tornou auto-sustentavel. Se fosse pegar esse dinheiro, da diferenca que a gente
pega no grao, ele se paga e ainda sobra um pequeno lucro”.

Seguranga? “O meu produto esta aqui. Se encontro comprador, ele esta aqui
armazenado (soja, milho, trigo). E meu. Vendo do jeito que quiser e na quantidade
que quiser. Tanto posso pedir para o administrador, por exemplo, encontrar alguém
para comprar o meu milho, a soja ou trigo, ou realizar a venda direto. Até entre
associados a gente faz negocio”.

Satisfeito? “Estou muito satisfeito. Quando estdvamos projetando - foi uma época
de crise - vendiamos a soja R$ 22,00 a saca, quando iniciamos a obra, 2006/2007, o
investimento foi feito em soja, e estamos pagando em soja, o que reduziu o valor da
prestacdo. Vendemos sempre acima de R$ 45,00. Quem precisava de 500
sacas/ano para pagar a prestagdao com 230, 240 paga. Sem contar que o capital
estd aqui. A infraestrutura se valorizou neste periodo. Construir uma unidade com a
capacidade atual, o valor investido ndo se compara, € bem diferente”.

Desafio? “A gente precisa otimizar o maquinario que contamos nas propriedades.
Levar esta parceria pra dentro da propriedade. Estamos conversando em juntar as
maquinas. Se nao fizermos esta fusdo, os nossos filhos fardo. Se vamos somar o
numero e o valor investido em maquinas, dos 27 integrantes do Condominio, vai
longe. O sonho, no futuro, é juntar a comercializagao, que esta a mil. Com a agao
nas lavouras, produzir juntos, dentro do condominio, onde a participacéo fica pelo
indice da tua cota, poderiamos otimizar tudo: lavouras, maquinas... Poderemos
comprar maquinas de ponta, as perdas serdo menores, a qualidade do grao sobe, o
plantio melhora. E ao invés de 20 maquinas trabalhando, uma ou duas fazem o

mesmo servico”.

Por qué? “Convite. A inseguranga motivada pela quebra de empresas e coope-
rativas na regido. Ja tinha um armazém proprio, ganhava mais que prego de

mercado, mas decidi entrar no grupo”.
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O que mudou? “E mais facil a comercializagdo. Venda em lotes. Comecei a ganhar
mais na venda da soja, do milho e do trigo”.

E a seguran¢a? “Sim, é seguro, € mais seguro. A produgdo aqui estad garantida.
Antes eu ficava sempre com um pé atras”.

Satisfeito? “Satisfeitissimo. O condominio esta gerando bons resultados. Esta bem
administrado”.

Desafio? “Construir, investir em mais armazéns para atender toda a nossa
demanda.Ndo consigo colocar toda a minha producdo. E preciso ampliar a
capacidade de armazenagem da unidade, em médio prazo. Para isso, as sobras,
atuais se transformardo em investimentos na ampliacdo e melhoria da prépria

unidade”.

Por que atuar via condominio? “Desde 1978 que meu pai sonhava em implantar
uma estrutura desta forma. Quando surgiu a oportunidade, aceitei. Isto aqui € uma
maravilha. Nao tem negdécio melhor - que eu fiz - do que esse: entrar no
Condominio”.

O que mudou? “A tranquilidade de ter o meu produto, no meu armazém.
Tranquilizou-me de tal forma que eu deito e durmo. Sei onde esta o meu produto.
Isto faz toda a diferenga. Recebo preco melhor”.

Seguranga? “Sinto-me mais seguro. A familia fica mais tranquila. Os filhos
incentivam, participam. O grupo € muito bom. Ta bom demais. Estou muito
satisfeito”.

Desafio? “Aumentar, ampliar para botar mais produto. Ja falta espaco. Ampliar um

pouco mais para colocar toda a producao”.
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