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um plano de
comercializacdo para a
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modelo de Empresa

Veja como calcular os
custos de producdo de
uma pequena Empresa
Rural
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Comercializogﬁo na
Empresa Rural

I Parte

Nossos leitores certamente se lembram
do Ciclo de Comercializagdo, que apre-
sentamos no segundo fasciculo.

O Ciclo de Comercializagdo comega
com o produto colhido, esse produto é
selecionado, ‘acondicionado em embala-
gens proprias, transportado, comerciali-
zado, entregue e transformado, nova-
mente, em capital. O capital é empregado

no Ciclo de Producdo, que antecede um.

‘novo Ciclo de Comerc1ahzacao e assim
por diante.

Na empresa rural, a comercializacio
pode ser realizada entre esta empresa € o
mercado varejista, 0 mercado atacadista
€ o consumidor final. ;

Vamos esquematizar essa relacdo para

o leitor compreendé-la melhor. (Fig. 1)

Vamos caracterizar melhor cada uma
desses componentes do esquema.

A empresa rural ja é bem conhecida,

ela produz e comercializa sua producdo
agricola.

O atacadista é a empresa comercial que
comercializa em grandes escalas suas
mercadorias para o varejista.

O varejista é a empresa comercial que
vende suas mercadorias, diretamente ao
consumidor final. v

O consumidor é a pessoa ou grupo de
pessoas que consomem determinado pro-
duto ou mercadoria.

A empresa rural pode comercializar
seus produtos também para cooperati-
vas, industrias ou armazéns. Observe a
figura 2.

EMPRESA
RURAL

ATACADISTA

CONSUMIDOR

Figura 1

EMPRESA
RURAL

COOPERATIVAS

Figura 2

L

Objetivos do
57 Fasciculo

Ao final da leitura deste
fasciculo, vocé deverd ser
capaz de:

~ a) Entender a relacdo da

empresa rural com os
mercados consumidor,
varejista e atacadista.

b) Entender a relagdo da
empresa rural com as
cooperativas, industrias
€ armazeéns.

<) Id¢nt1ﬁcar as etapas do
Fluxo do Plano de
Comercializagdo.

d) Identificar as informa-
¢Oes que fundamentam a
decisdo:

® do que produzir;
e quanto produzir;
® quando produzir.
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As cooperativas sdo_ sociedades civis
organizadas por produtores, constituidas
para prestar servigos aos seus associados,
entre os quais o de comercializagdo de
seus produtos.

As indfstrias, neste caso, sZ0 empresas
que transformam os produtos produzi-
dos na drea rural.

Os armazéns, neste caso, sao socieda-
des constituidas para armazenar os pro-
dutos agricolas para posterior
comercializacdo.

Como vimos, a empresa rural
relaciona-se com varios componentes do
mercado ao fazer a comercializacdo de
sua produgio.

Cada um desses componentes requer
do empresario um conhecimento especifi-
co sobre a forma de comercializar, o pre-
¢0, 0 prazo de recebimento, a quantida-

de, o acondicionamento mais adequado 2
comercializagdo em questio. O empresa-
rio rural, inclusive, precisa saber esco-
Iher, em funcdo dessa comercializagio,
qual componente é o mais vantajoso para
sua empresa.

Na verdade, os conhecimentos necessi-
rios a uma comercializacio eficaz interfe-
rem nas etapas do Ciclo de Comercializa-
¢do e, também, nas etapas do Ciclo de
Producio.

A propria decisdo sobre o que produ-
zir, depende desse conhecimento.

Podemos pensar em um Plano de Co-
mercializacdo que seria o conjunto de
questdes que orientariam as decisdes do
empresdrio rural na seqiiéncia das etapas
de produgdo e comercializa¢do, segundo
uma visao de empresa, ou seja, de comer-
cializar para obter lucro. :

PLANEJANDO A COMERCIALIZACAO

A necessidade de comercializar para obter
lucro, leva o empresédrio a considerar o que
deve produzir. Ou melhor, esse empresdrio
precisa decidir 0 que deve, por exemplo, plan-
tar para vender com possibilidade de lucro.

Assim, esse empreendedor vé-se em um
‘““‘momento de planejamento”’, em que precisa

imaginar a comercializacdo do produto que

FLUXO DO PLANO DE COMERCIALIZACAO

quer cultivar, para chegar 3 conclusio se é es-
sa ou outra a cultura mais vantajosa.

Vamos apresentar uma série de questdes
que, certamente, vém 4 mente desse empreen-
dedor nesse momento e requerem dele respos-
tas oujsiivas de grande consegiiéncia para
seus negocios. - : :

\ﬂabilidadcTémiea Financeira

Estas cinco questdes, para serem respondi-
das, necessitam de informagdes, cujo .conheci-
mento completo diminue os riscos da decisao.

Quanto 2 primeira questdo — O que produ-
zir? — temos as seguintes informagdes:

Conhecimentos sobre: : :
® a natureza do produto;
® a adequagdo do solo a esse produto;
® as tecnologias e processos de produ¢do que

envolvem esse produto;
¢ os mercados € seus aspectos de localizagdo,

preco, prazo ¢ demanda.

Para a segunda questdo — Quanto produ-
zir? — os conhecimentos bésicos sdo:

@ espaco fisico disponivel para a producido;
® cﬁspom’bilidad:p de reglﬁsos pﬁn:m(:ceiros
préprios; ;

* disponibilidade e condig¢des de recursos fi-
nanceiros de terceiros: ik

QUANTO QUANDO g“}’s“;‘: .
PRODUZIR? PRODUZIR? PRODUC A7
Viabilidade Técnica
© Natureza do O Espaco Fisico O Clima © Custos Materiais
Produto Diretos
: © Recursos © Ciclo de Producéo .
© Adequacgao do ~ " Financeiros © Custos Mio-de-Obra
Solo - Direta
© Mao-de-Obra Frivn
© Tecnologia e © Custos Trato_ e
Processo de © Materiais e Manejo
Producao Equi ntos
s s © Custos Servicos
© Mercado © Demanda Terceiros

COMO

© Custos Administragio
© Custos Embalagem

Q@ Outros Custos

COMERCIALIZAR?

© Modalidades de
Vendas

© Custos de Vendas .
© Formas Distribuicao

© Preco de Venda

Figura 3

® disponibilidade de mao-de-obra;

* disponibilidade de materiais e
equipamentos; .

® quantidade demandada pelo mercado.

A terceira indagagdo — Quanto produzir?
— devemos juntar as informacdes sobre:
® conhecimento do clima;
@ conhecimento do ciclo de produgio.

A quarta pergunta — Quanto custa a produ-
¢30? — leva as informagdes sobre:
® custos dos materiais diretos;
® custos da mao-de-obra direta;
® custos do trato e do manejo;
® custos de servigos diretos;

-® custos de administracido;

@ custos de embalagens;
® outros custos. - 7

Em quinto 1ugér térﬁos = Como comerciali-

“~zar? — as informagOes basicas necessarias

sdo:
¢ modalidades de venda; . -
* custos de comercializagdo;
» formas de distribuicdo;
® preco de venda.

Atente para a figura 3.

O QUE PRODUZIR

A primeira pergunta que um empresario ru-
ral deve se fazer quando do momento de ini-
ciar uma produgdo agricola, seja ela ligada ao
cultivo, seja ligada a criacdo de animais, é —
O que produzir?

Na maioria das vezes, 0 pequeno empresa-
rio rural nem se faz essa pergunta, pois ja esta
acostumado a plantar determinadas culturas
ou a criar certos animais. Uma mudanca nes-
ses hdbitos poderia mostrar a necessidade de
novos conhecimentos ou levar a novas expe-
riéncias, situagdes que trariam risco, incerteza
ou inseguranca.

Mas o empresdrio rural que consegue se fa-
zer essa questdo — O que produzir? — e, mais
que isso, procura, objetivamente, uma respos-
ta 4 esta pergunta, tem maior probabilidade
que aquele outro de alcangar sucesso em seu
empreendimento.

Para responder a essa questdo, esse em-
preendedor deve considerar uma série de
variaveis.

A primeira pode ser 0 mercado. A respeito
do mercado, o empresario deve conhecer,
analisar e avaliar o seguinte:

e A demanda

A demanda de mercado deve ser estudada
em termos de futuro, pois o ciclo de produ¢do
de um determinado produto agricola leva al-
gum tempo para se completar, por exemplo, a
produgdo de tomate que da preparagio do so-
lo & colheita, gasta uma média de 150 dias.

Sabemos que para alguns produtos, como o
arroz, o feijao, o milho, o leite € 0 ovo, a de-
manda é permanente, alids, isso ocorre com
quase todos os produtos alimenticios que fa-
zem parte da cesta bdsica. :

Outros produtos, porém, apresentam de-
mandas irregulares, em fungdo, por exemplo,
de aumentos de procura pelo mercado exter-
no. Foi o caso da laranja que, no ano de 1988,
em razao de problemas climaticos no sul dos

=,
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Estados Unidos (baixa produc¢do), teve eleva-
da sua demanda. Nos préximos anos essa pro-
cura pode baixar, por causa de uma safra me-
lhor naquele pais.

e O preco e o prazo

O valor de venda (pre¢o) do produto e, tam-
bém, o prazo de recebimento da quantia obti-
da com a venda, estdo relacionados, direta-
mente, com a demanda de mercado.

Quando ha muita procura e existe pouco
produto em oferta, o preco tende a aumentar
e fica mais facil para o empresério negociar
um prazo mais favoravel. Ao contrario, quan-
do a produgcéo é grande e hd muito produto no
mercado, o pre¢o tende a cair € a negociagdo
de um prazo mais vantajoso de recebimento,
torna-se mais dificil.

e A localizacdo do mercado

O empresario rural deve procurar saber on-
de fica o mercado em que vai vender sua
produgdo.

A distancia entre o local da produgdo e o
mercado pode representar um fator significa-
tivo de custos. Assim, esse empreendedor deve
procurar conhecer as feiras, centrais de co-
mercializacdo, etc., onde poderd colocar seus
produtos a venda, para avaliar a distancia e,
consequentemente, as dificuldades ou facili-
dades de transporte desses produitos.

A segunda variavel a ser considerada com
relagdo a questdo — O que produzir? — € as
tecnologias e o processo de produciio.

O processo de produgdo e as tecnologias ne-
cessarias a uma determinada cultura ou cria-
¢do, devem ser de pleno conhecimento do em-
presério. Esse conhecimento pode significar o-
dominio sobre essas técnicas e processos, bem
como pode proceder do acesso desse empreen-
dedor a esses conhecimentos, mediante assis-
téncia técnica especializada.

Em terceiro lugar, o empresario deve anali-
sar que culturas ou criacdes podem ser produzi-
das na terra disponivel.

A terra pode ser analisada de modo a
estabelecer-se quais as suas caracteristicas pa-
ra, em funcdo disso, saber-se que culturas ou
criagdes sao adequadas a esse tipo de solo.

Finalmente, o empreendedor rural deve
procurar conhecer a natureza dos produtos que
pretendem produzir. Ele deve considerar que
tipo de semente ou muda é mais adequada ao
solo, as condigdes climédticas, as tecnologias
disponiveis, resisténcia a pragas, etc. Ele deve
avaliar, cuidadosamente, a raca dos animais
que pretende criar, para saber qual a mais
adequada as caracteristicas de pasto, de clima,
de reproducéo, de resisténcia a doengas, etc.

Para isso, ele comegou a analisar o seu em-
preendimento, pensando nas culturas e cria-
¢oes que ja havia realizado, nas dificuldades e
insucessos que vinha enfrentando, que quase
o levaram a desistir das atividades agricolas e
mudar de ramo.

0 QUE
ESTARIA
SENDO
CONSUMIDO
NUM PRAZO

DE 120
A 180 DIAS?

As vezes ele plantava, colhia bastante, mas
no momento da comercializagdo, o preco dos
produtos estava tdo baixo que a receita das
vendas ndo dava para cobrir os custos de
produgdo.

Outras vezes os produtos ndo encontravam

O QUE PRODUZIR?

— O caso do seu Luciano —

PRECOS E
PRAZOS .

QUAIS DESSES
PRODUTOS
OFERECERIAM

CONVENIENTES?

compradores, pois 0 mercado estava satura-
do, com muito produtor oferecendo sua pro-
dugdo e competindo com o mesmo produto.

Seu Luciano era do tipo de empreendedor
que sabe pensar e procurar solugdes para seus
problemas, por isso ele se fez uma pergunta:
““Serd que o mercado estd errado ou o errado
sou eu?’’. X

Ao tentar responder a indagacdo, Seu Lu-
ciano chegou a concluséo que seria dificil in-

terferir no mercado para modifici-lo, de mo- -

do a adequé-lo a sua producdo.

Assim, Seu Luciano decidiu planejar com cui-
dado a comercializacio de seus produtos.

Continuando em sua analise, esse empresa-
rio concluiu que para iniciar o seu planeja-
mento — o Plano de Comercializagdo — pre-
cisava antes saber o que produzir.

O empresdrio partiu entdo para pesquisar
que produtos o mercado estaria consumindo
dentro de um periodo de 120 a 180 dias, tem-
po que poderia se completar o Ciclo de Produ-
¢do do produto que viesse a escolher para
produzir, :

Nessa pesquisa ele procurou técnicos da Se-
cretaria de Agricultura de seu municipio, o
Escritério da Emater, leu revistas € outras pu-
blicacGes especializadas.

Essa pesquisa demonstrou que, entre outros
produtos, o feijdo, o arroz, a batata inglesa, a
soja, o milho € o tomate, teriam compradores
potenciais (que indicam uma demanda de
mercado), dentro do prazo que ele definiu.

Nessa mesma pesquisa, nosso empresario
obteve informagdes sobre os provaveis precos

de recebimento para esses produtos. O feijdo, .

o arroz e o milho, embora tivessem demanda,
ndo apresentavam perspectivas de pregos e
prazos convenientes. Por isso, Seu Luciano
eliminou da lista esses produtos.

Analisando a localizacdo dos mercados on-
de os produtos poderiam ser vendidos, Seu
Luciano concluiu que a Cooperativa Agricola
de sua cidade ficava a uma pequena distancia
de sua terra. No posto de comercializagdo ele
poderia negociar a batata inglesa. Havia, em
lugar préximo, uma industria de molhos e

CONVENIENTES

QUAL A _
LOCALIZAGAO
DOS MERCADOS
DESSES PRODUTOS?

CONHECIDOS
QUANTO A
TECNOLOGIA E
PROCESSO DE
PRODUGAO?

QUAIS AS
CONDIGOES
DO SOLO PARA
A CULTURA
DESSES
PRODUTOS?

PROPICIO

QUAL A
CULTURA
MAIS

CONHECIDA?

MAIS CONHECIDA

Figura 4

condimentos, que poderia absorver a produ-
¢do de tomates.-Assim, a localiza¢io dos mer-
cados possibilitava a producédo de todas essas
culturas (soja, batata inglesa e tomate).

Era preciso considerar, entdo, se ele conhe-
cia, suficientemente, os aspectos de tecnologia
e processo de produ¢do da soja, da batata in-
glesa e do tomate, s

Em contato com um agrénomo, Seu Lucia-
no soube que ndo haveria problemas quanto a
€sses aspectos.

As terras em que se localizava a proprieda-
de de Seu Luciano eram propicias ao cultivo

do tomate e da batata inglesa. Para o cultivo _

de soja, far-se-ia necessario uma preparagio

do solo com custos que, no momento, 0 em-.

presario ndo podia assumir.

Seu Luciano conhecia melhor o cultivo do
tomate e, em razdo disto, resolveu que essa
era a cultura mais indicada.

Nosso empresario chegava, assim, & respos-
ta da primeira grande questfo de seu Plano de
Comercializagdo — O que produzir? O toma-
te. Observe a figura 4.

O quanto produzir?

Esta € a questdo que o empresario rural se
deve fazer, ap6s definir qual é o produto que
vai produzir.

Muitas vezes, a quantidade a ser produzida
¢ definida pelo empresdrio rural sem nenhuma
base técnica, mas em fun¢do do costume, de
palpites de amigos, etc.

A decisdo sobre essa quantidade deve levar
em considera¢do alguns fatores importantes.

O espaco fisico com que conta o empresirio
para fazer a plantagdo ou criacio escolhida.

Alguns produtos precisam ser produzidos
em grandes quantidades, para serem vidveis
econdmica e financeiramente. Deste modo, o
empresdrio déve possuir ou obter terra sufi-

- “ciente para essa produgdo. Este € o caso da so-

ja, que requer grandes espagos para que sua
producio seja viavel.
Os recursos financeiros disponiveis, também,

' sao um fator significativo para chegar-se 2 deci-

sao sobre quanto produzir.

Esses recursos podem estar disponiveis na
propria empresa, ou podem ser obtidos em
bancos, através de crédito rural. Neste mo-
mento, o empresario deve procurar saber em
que condicdes de juros, prazos e garantias o
financiamento bancdrio estd sendo oferecido.

Por enquanto, o que deve ser definido é se
hé ou ndo disponibilidade de recursos finan-
ceiros e quais suas condigdes. Ainda ndo é o
momento de calcular o montante necessério
de recursos, pois ndo h4 ainda ‘informacdes
suficientes para se fazer esse calculo.

% mao-de-obra é outro fator importante.

necessario saber se ha mao-de-obra dispo-
nivel na regido. Pessoal em quantidade sufi-
ciente para o volume de producio que se pre-

* tende produzir.

E preciso conhecer quais as formas possi-
veis de contratagdo desse pessoal, as despesas
empregaticias- que adviriam dessa contrata-
¢ao, bem como as normas trabalhistas e previ-
dencidrias que regulamentam o trabalho rural.

Materiais e equipamentos sdo outro fator a
considerar.

E importante verificar se hd equipamentos,
como pulverizadores, ferramentas, arados,
etc., a disposi¢do na empresa ou, mesmo, no
mercado fornecedor.

As sementes, adubos, corretivos, defensi-
vos, ragdo, vacina, etc, sdo materiais cuja
existéncia deve ser, também, constatada, neste
momento, na empresa ou em fornecedores.
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Voltando ao caso do Seu Luciano, o espago
fisico de sua propriedade é suficiente para a
produc¢do de tomate, na quantidade necessaria
a vidbilidade da sua produgio.

Na verdade, esse empresario possui cerca de
10 hectares de terras agricultdveis.

Em termos de recursos financeiros, a em-
presa de Seu Luciano tem uma pequena dispo-
nibilidade de recursos e possibilidade de
complementa-la, se for o caso, mediante fi-
nanciamento a ser obtido na agéncia bancaria
de suacidade.

Seu Luciano constatou, também, que a
mao-de-obra da regido da empresa é farta e
sempre disponivel. Como Seu Luciano conhe-
ce bem as normas trabalhistas, pois ja utilizou
pessoal contratado para outros servigos, este
problema ele nio teria.

De acordo com as informagdes obtidas pelo
empresario, a produc¢éo de tomate ndo requer
a utilizacdo de equipamentos sofisticados e,
quanto aos materiais, eles podiam ser obtidos,
facilmente, no ponto de comercializacdo da
Cooperativa Agricola da sua cidade.

H4 pouco tempo, Seu Luciano j4 havia ins-
talado um sistema simples de irrigacdo, que
poderia ser utilizado na produco de tomates.

Havia uma previsao de mercado que indica-
‘va demanda de 6.000 toneladas de tomate por
quadrimestre, que era atendida na propor¢io
de 30% pelos produtores da regido. Isto que-
ria dizer que a demanda por tomate nio era
totalmente satisfeita.

Levando em consideragdo o espago fisico
da empresa, os recursos financeiros e a mao-
de-obra disponiveis, a existéncia de equipa-
mentos na propriedade e de materiais (princi-

palmente sementes, corretivos do solo, adu-
bos e defensivos) no posto de comercializagio
da cooperativa agricola, sobretudo conside-
rando uma demanda de mercado ndo-
atendida de 4.200 toneladas/quadrimestre,
Seu Luciano resolveu produzir, inicialmente,
480 toneladas por quadrimestre (o que signifi-
caria 11,4% da demanda nao-satisfeita), pro-
ducdo essa que ocuparia 3 hectares de suas ter-
ras, de acordo com informacdes obtidas atra-
vés de um agrénomo.

Deste modo, nosso empresério obteve a res-
posta a segunda grande questdo do seu Plano
de Comercializagio — Quanto produzir? —
Ele devia produzir 480 toneladas de tomate

%or_ quadrimestre, ou 120 toneladas por més.
eja a figura n? §,

Quando produzir?

Neste momento, o empresario rural ja sabe
0 que produzir e quanto produzir. Agora, a
pergunta que ele vai se fazer é quando
produzir? 3

Mais uma vez, € necessério considerar algu-
mas informagGes importantes, como aquelas
relacionadas com as condi¢des climdticas e o
ciclo de produgdo do produto escolhido.

O relacionamento -das condicdes climaticas
da regido onde a empresa esta localizada com as
caracteristicas do produto escolhido quanto,
por exemplo, a temperatura mais adequada a
sua criagdo ou cultivo, a periodicidade e volu-
me de chuvas, ao nivel de luminosidade e inso-
lagdo, etc. ;

Outro fator a considerar € o ciclo de produ-
¢f0. A importdncia desta variavel estd ligada

QUANTO PRODUZIR

e A

— O caso do seu Luciano -

QUAL O HA HA
ESPACO DISPONIBILIDADE DISPONIBILIDADE
FiSICO DE RECURSOS DE
DISPONIVEL? FINANCEIROS? MAO-DE-OBRA?

ao tempo de duracdo da produg¢do, por exem-
plo, da semeadura a colheita e, no caso de
criacdo, da fecundagdo ou do nascimento ao
momento do corte ou produgdo (leite, ovos,
etc.).

Seu Luciano decidiu produzir tomates em 3
hectares, com uma produgédo prevista de 120
toneladas/més.

Quanto ao clima, a regido em que estd loca-
lizada a empresa apresenta condicoes favora-
veis ao cultivo de tomates.

Seu Luciano j4 conhecia a produgdo de to-
mates, mas ndao dominava completamente o
seu ciclo de produgio. Por isso, ele procurou
um engenheiro-agrénomo, que passou infor-
magoes objetivas sobre essa cultura, a dura-
¢d0 do seu ciclo e, mesmo, uma orientacdo

HA
QUAL A
DISPONIIJBILIDADE PREVISAO DE
MATERIAIS DEM&EN e
E MERCADO?

EQUIPAMENTOS?

ENFIM,

QUAL A QUANTO
DEMANDA PRODUZIR
NAO NO ESPAGO
SATISFEITA? FISICO
DISPONIVEL?

Figura 5

Sr. Luciano resolveu,
inicialmente, produ-
zir 480 toneladas
de tomate por
quadrimestre.

completa sobre o cultivo do tomate.
Essas'informag:ﬁes estdo no quadro da pagi-
na seguinte.
Examinando o Plano de Cultivo do Toma-
te, Seu Luciano percebeu que a partir do quar-

to més de plantio (1° plantio), ele obteria sa- -

fras mensais de 120.000 kg até 0 6° més e reco-
mecaria a colheita mensal no més 10 até o més
12. No total do ano agricola, nosso empresa-
rio terd produzido 720.000 kg de tomate.
Seu Luciano, considerando a demanda pro-
véavel e a sua produgdo estimada, pode con-
cluir, neste ponto do Plano de Comercializa-
¢a0, que a producdo de tomates, nas condi-
coes consideradas, ¢ viavel tecnicamente.
Além disso, ele ja sabe, neste momento,

quando produzir. E o que estd demonstrado
na figura 7.
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ORIENTACAO DE CULTIVO DO TOMATE

Ciclo Produtivo

cerca de 120 dias

amontoa e desdobramento.
Desbaste dos frutos.

Adubagdo

200 g de NPK por planta, nas formu-
lagbes 4 — 14 — 8. Fazer 3 coberturas
mtro%enadas com sulfato de amonia,
15 é e cada. vez, iniciando 15 dias
apos o plantio e antes da

restantes de 15 a 20 dias.

amontoa. As

Irrigacdo

Turno de regra de quatro dias

Defensivos

Sob orientagdo do agrénomo

- Rotagdo

Repolho, vagem ou milho verde

Fonte: Curso Bésico de Irrigagio — Vol.5

EM QUE
PERIODO AS
CONDICOES.

CLIMATICAS SAO
FAVORAVEIS
AO CULTIVO

DE TOMATE?

QUANDO PRODUZIR

- O caso do seu Luciano —

CICLO DE
PRODUGAO
DO TOMATE?

Produtividade 40.000 kg/hectare
Semeadura Sﬁmenﬁ:ira ac‘fm gsplagamento em li- ‘
nhas alternadas de 10 cm. :
Germinacdo de 4 2 6 dias. PLANO DE CULTIVO DO TOMATE
Repicagem Com trés folhas definitivas e MESES
" Transplante Cqm seis folhas definitivas 0t | 02§ 03 | 04 | 05 [ 06 | 07 | 08 | 09 | 10 | 11 | 12
Plantio Em cavas, lancamento de 150 a 200 30ha | 1?plantio de tomate (o?.ﬂ‘éﬁ.i‘u‘?a, 42 plantio de tomate
g/ha, com espacamento de 1 metro ROTAGAO
por 50 cm. » 30ha 22 plantio de tomate (outra cuitura)| 3¢ Plantio de tomate
Tratos Culturais Capina, escarificagdo, estaqueamento, 30 ha 3 plantiodetomate | “OTACHO | 62 piantio de tomate

Seu Luciano notou, examinando o quadro
sobre o cultivo do tomate, que sua decisdo so-
bre a quantidade de produgdo estava adequa-
da, pois decidiu produzir 120 toneladas de to-
mate em 3 hectares, o que estd correto segun-
do a produtividade apresentada no quadro em

‘questdo. ; 2

Seu Luciano também obteve do agrénomo.
um Plano de Cultivo para o tomate.

Este Plano é muito simples: num quadro,

Figura 6

horizontalmente, estdo anotados os meses do

~ ano, na vertical estdo registradas as dreas e
hectares. Entre os meses e as dreas, estdo defi-
nidgs as atividades de plantio. Observe a figu-
ra 6. :

Vimos, até agora, como siao tomadas as de-
cisoes sobre o que produzir, quanto produzir,
¢ quando produzir, que fazem parte do Plano
de Comercializagdo. :

No préximo fasciculo veremeos, com
detalhes, as questdes relacionadas as de-
cisdes sobre quanto custa a preducio e
como comercializar.

QUANDO
PRODUZIR?

12 PLANTIO

22 PLANTIO

62 PLANTIO

Figura 7

NOTA DOS AUTORES

0 Caso do Seu Luciano, utilizado
para exemplificar o Plano de Co-
mercializacdo na Empresa Rural,
publicade nos 5° e 6 fasciculos,
recorre a dados imaginados que,
muitas vezes, ndo terao relagdo ob-
jetiva com dados reais.

_ A intengdo dos autores, ao forne-
cer exemples quantificados de cus-
tos, pregos, estimativas de produ-
¢do, cronogramas de plantio, etc,
foi o de facilitar o entendimento e a
aprendizagem da matéria.

Recomendameos aos nossos leito-
res, que a0 elaborarem um Plano de
Comercializagdo, procurem
informar-se sobre os valores reais
a serem utilizados nesse Plano.

Técnicos da EMATER, EMBRAPA,
CEAG poderdo auxilid-los nessa
tarefa.
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Embrapa, Uma

T

Organizacao Exemplar

Do governo so6 se divulga o lado
ruim

Hoje em dia, criticas ferinas tém
visado o Estado, questionando seu
desempenho como prestador de ser-
vigos a sociedade que lhe dé susten-
to e razdo de ser.

Nesses comentarios ac1dos, que
cobrem as paginas de jornais e re-
vistas € comparecem quotidiana-
mente aos noticidrios do radio e da
televisdo, faz-se referéncia a incom-.
peténcia, ao inchaco e ao obsoletis-
mo da maquina governamental. Pa-
rece que no Estado nada presta, tu-
do pode ser dispensado, é preciso
inventar outro, comegando do zero.

Mas esses veiculos de comunica-
¢d0 esquecem que existem segmen-
tos dessa maquina governamental
que vém prestando servicos-da mais
alta releviancia a sociedade
brasileira.

Para quem tem dividas, basta
observar os seguintes dados
elogiientes:

e As trés safras recordes da agricul-
tura, nestes trés ultimos anos. A
fantastica producdo de milho, que

coloca o Brasil na segunda posicao

entre os produtores mundials desse

cereal.

® A criagdo da raca Ibagé, um gado

de corte que retine a rusticidade do

Nelore e a produtividade do Aber-

deen Angus, cujo novilho atinge o
o de 460 Kg em apenas 30 meses.

Os méritos dessas conquistas de-
vem ser atribuidas, em‘grande par-
te, a uma organizagdo exemplar
que, por incrivel que pareca, faz
parte do governo federal — A Em-
presa Brasileira de Pesquisa Agro-
pecudria — Embrapa.

Cooperacio, interiorizacdo e
integracao: a forma de atuar da
Embrapa

A Embrapa foi criada em 1973
com 0 objetivo de realizar pesquisas
em produtos de prioridade nacional
€ ecosistemas potencialmente ricos
como os do cerrado, os do tropico
umido e os do trépico semi-arido.

A atuacgao dessa Empresa ocorre
de forma integrada as universidades
€ a iniciativa privada, visando dar

5

Nem tudo na méaquina governamental é incompeténcia.
A EMBRAPA é uma engrenagem que funciona

Cultwares de arroz sao um exemplo de culturas melhoradas com base em estudos
e pesquisas da Embrapa

maior velocidade e abrangéncia a
geracao de tecnologias adaptadas as
mais diversas regides do Brasil.

O modelo institucional, atual-
mente em opera¢ao na Embrapa,
caracteriza-se por um sistema coo-
perativo entre o governo federal e
os governos estaduais, pela interio-
rizacdo da pesquisa, pelo relaciona-
mento constante com a asmstenaa,
técnica e extensdo rural.

O esquema descentralizado da
atuacdo da Embrapa cobre todo o
territorio nacional, através de uma
rede de 22 centros nacionais de pes-
quisa, 6 centros de pesquisa e recur-
sos, 9 unidades de execugdo de pes-
quisa e 2 unidades de servicos
especiais.

Pesquisa agropecudria, o sucesso da

Embrapa

Os resultados dessa bem azeitada
estrutura passam por varios setores
da atividade agropecudria nacional,
sempre alcancando feitos cuja con-
sequi€ncia ultrapassa as fronteiras
da pesquisa, para atingir o social.

A Embrapa desenvolveu tecnolo-

gia de irrigagdo para o semi-drido

‘do Nordeste, destinada a pequenas

dreas com pouca dlspomblhdade de
agua.

Essa tecnologia, baseada em cdp-
sulas ou potes porosos, é capaz de
diminuir o consumo de dgua em 15
vezes, comparada com o0s metodos
tradicionais.

Pesquisas ligadas a viticultura,
no semi-arido do Nordeste, tém
oferecido condi¢des de produtivida-
de excepcional, o que pode abrir
uma nova opg¢ao de cultura ao em- |
presario rural nordestino.

A Embrapa vem desenvolvendo
muitas outras experiéncias de suces-
s0 na area da agricultura.

Cultivares (variedade de plantas
““mais fortés’’ obtidas por meio de

_pesquisas) de trigo, de pessegueiro e

de videira, sao importantes exem-
plos de culturas melhoradas com
base em estudos e pesquisas dessa
Organizacdo. Pode-se ainda citar, a
criacdo de cultivares de arroz se-
queiro, feijao caupi, cenoura, pepi-
no e tomate.

A soja, ja tao conhecida do brasi-

‘leiro e consagrada no Sul, hoje é

amplamente explorada no cerrado,
Nordeste e Amazonia, gragas a va-
riedade Doko, lancada pela
Embrapa.

O milho, ahmento basico do bra-
sileiro, também foi alvo dos citados
cuidados dessa Empresa. Ela desen-
volveu um hibrido especial para so-
los acidos, com potencial de produ-
¢do de 8 toneladas por hectare.

O setor pecudrio recebeu, por seu
lado, o mesmo ap01o dedicado a
agncultura. Nesta drea, também, é
possivel destacar feitos notéveis.

A viabilizacdo da exploragdo in-
tensiva de rebanho especializado
para a producao de leite em dreas de
cerrado, ja é uma realidade.

Os novos sistemas de criacdo de
bovinos idealizados pela Embrapa,
permitiram o surgimento do primei-
ro touro mestico provado Zebu-
Holandés, que chega a alcancar a
produgdo de 3.000 a 7.000 Kg de
leite/vaca/ano.

Essa Organizagdo faz tudo isso e,
ainda, produz e distribui, a cada
ano, cerca de 15.000 toneladas de
sementes bdsicas dos principais pro-
dutos alimentares de variedades de
alta qualidade.

Assim, 0 que relacxonamos aquie
que ndo ¢ tudo, nem é o mais signi-
ficativo da produg:ao dessa Empre-
sa, faz a Embrapa credora de divul-
gag:io. Dela é mister fazer noticia
por ingresso, audio e video, dizendo
que na maquina do governo tem en-
grenagem movendo o Brasil.
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Resumindo
e A empresa rural pode comercializar seus
produtos nos mercados atacadistas, varejista e
consumidor e, ainda, em cooperativas, indis-
trias e armazéns.
.® Para elaborar um Plano de Comercializa¢ao
€ necessario saber o que produzir, quanto pro-
duzir, quando produzir, quanto custa a pro-
ducdo e como comercializar.
® Para decidir o que produzir, o empresério
rural necessita de informagoes sobre o merca-
do, a tecnologia e o processo de produgdo, a
adequacdo do solo e a natureza do produto.
® A decisdo sobre quanto produzir relaciona-
se com a demanda de mercado, a disponibili-
dade de materiais e equipamentos, mao-ds-
obra, recursos financeiros e espago fisico.
¢ Informacdes sobre as condic¢Ges climaticas e
o ciclo de produc¢do vdo fundamentar a deci-
sdo de quando produzir.

., N

Exercitando

1. Com quais segmentos de mercado a empre-
sa vural pode comercializar seus produtos?

2. Quais sdo as cinco questdes que devem ser
consideradas pelo empresario rural na elabo-
racdo do Plano de Comercializagdo?

3. Quais sdo as informagdes que o empresario
rural deve obter sobre a demanda de
mercado?

4. Que informacdes fundamentam a decisdo
sobre quanto produzir no Fluxo de
Comercialize ,c0? ;

5. Por que ¢ importante para o empresario ru-
ral obter informag... wujetivas sobre o ciclo
de producdo do produto que ele escolheu, no
momento da decisdo sobre quando produzir?

Curso

“Empresario Rural”
NOME DO ALUNO:

Este fasciculo contou com a colaboragie
de Maria do Carmo de Araijo Jorge, técnica
do Cebrae, que nido poupou esforcos no le-
vantamento e pesquisa bibliografica sobre o
tema, e de Sandra Genrai, que elaborou e ar-
tefinalizou os graficos.
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Os autores

JOAO HUMBER-
TO DE AZEVEDO
.— Administrador
de Empresas, gra-
duado pelo Centro
de Ensino Unificado
de Brasilia —
CEUB, consultor
empresarial, atual-
mente Coordenador
de Comunicacio
Social do Cebrae,
assessor técnico do Programa ‘‘Pequenas Em-
presas, Grandes Negdcios” veiculado pela Rede
Globo de Televisao, consultor técnico e membro
do conselho consultivo da revista ‘‘Pequenas
Empresas, Grandes Negdcios”’

Coordenou vérios programas de apoio geren-
cial e desenvolveu projetos experimentais para
empresas de pequeno porte. :

Elaborou, dentre outros, o manual de Iniciagio
Empresarial, Como calcular o prego de venda na
pequena indudstria (um milhdo de exemplares),

Projetos Merciirio ¢ Videocom (materiais didati-
cos impresso, dudio e video).

PAULO CELSO
DE MELO OLI-
VEIRA — Gradua-
do em Comunicagao
Social pela USP,
mestrado em Educa-
¢30 e Planejamento

T

Curso
Pelo
Radio

CEARA
Radio AM do POVO S/A
Radio Monolitos de Quixada Ltda.
‘Radio Tupinamba de Sobral Ltda.
Radio Educadora de Crateiis Ltda.
Radio Progresso de Juazeiro S/A
Radio Cultura de Aracati Ltda.

" Radio Jornal de Canindé Ltda.
Rédio Pinto Martins (Camocim)
Radio Litoral de Cascavel

RIO GRANDE DO NORTE

Réadio Libertadora Mossoroense Ltda.
‘Radio a Voz do Seridé

Rédio Ouro Branco Ltda.

Réadio Princesa do Vale Ltda.

Radio Poty :

Radio Currais Novos Ltda.

MARANHAQ .

Radio Educadora do Maranhdo Rural Ltda.

Radio Verdes Campos
Radio Agua Branca Ltda.

PERNAMBUCO

Réadio Clube de Pernambuco

Réadio Difusora Cardeal Arcoverde Ltda.
Radio Cultura S/A

Radio A Voz do Sertdo

Radio Cultura do Agreste Meridional Ltda.
Fundagao Emissora Rural A Voz de Sdo Francisco

Radio Cultura dos Palmares

Réadio Princesa Serrana de Timbaiiba Ltda.

ENOERES O I de Projetos (IN-
[ A (0 1y e Gecl B Gl O o) s T Bl (S A G Ll Wl i L] Hotl AU Rl ooy GO Ve Wi B T P e e 1S | I ' ﬁs‘; Cg‘;‘g) {J-msleér:
BAIRRO: CIDADE: ] | sity, Doutoramento
L ] [ = ' ] em fase de defesa e 0
e S NS B S S U WSS S W ¥ L L e ) l gUSP) consultor de Organizagdes Publicas e
CEP: 2 rivadas, ex-professor da USP e Faculdades Me-
I:I:I 2 ESCOLARIDADE: l zzdist:is ggra as 4reas de educacdo e
; municagao.
RO AO: . Desenvolveu projetos de grande relevncia na
- FISSAO: = D M s ::::::: Tz :."'2-'.::' o ' 4rea educacional, tais como: Projeto Saci, Pro-
' l ! o e e e ﬂ D F 3 — Universitaric 7 - 12 Grau inc. ' jeto CEVI (Comunidades Agricolas Economica-
: : 4 — 2? Grau mente Vidveis), Projetos Merciirio e Videocom,
I OBS.: PREENCHER AS INFORMACOES EM LETRA DE FORMA I além de elaboracdo de materiais diddticos (du-
dio, video e impresso) para ensino a distancia do
I > l Senac Nacional. Atualmente é Subsecretdrio do
MIC.
SRR

‘O‘ aluno da Universidade Aberta ‘pode acompanhar pelo
radio este curso. Eis a relacdo de emissoras que integram
a Rede Nordestina de Radios:

PIAUL

da Guia

BAHIA

Radio Pioneira de Teresina Ltda.
Rédio Difusora de Picos Ltda.
Radio Floriano Ltda.

Réadio Educadora de Parnaiba
Radio Alvorada do Sertao

PARAIBA

Radio Tabajara

Radio Borborema S/A.

Radio Espinhara-de Patos Fundacdo Cultural N. Sra.

SERGIPE
Rédio Jornal de Sergipe
Rédio Voz de Itabaiana Ltda.

Radio P?osgresso de Alagoas L
S haas
Radio Novo Nordeste Ltda.

Radio Vale do Ric Grande

Rédio Extremo Sul da Bahia Ltda.
Radio Clube de Conquista Ltda.
Rédio Regional de Irecé Ltda.
Rédio Caraiba Ltda.

Radio Emissora de Alagoinha
Rédio Jacuipe Sociedade Civil

Ltda.

Patrocinio decorrente da
Lei No. 7.505/86

A Universidade Aberta € um programa de ensino
a distancia mantido pela Fundacao Demécrito Ro-
cha, em convénio com a Universidade Estadual do
Ceara, Universidade Federal do Ceara, Universida-
de Federal do Rio Grande do Norte, Universidade
Vale do Acarai, Universidade Federal de Pernam-
buco, Fundacao da Unjversidade Federal do Mara-
nhao, Universidade Federal da Paraiba, Escola Su-
perior de Agricultura de Mossord, Universidade
Federal de Alagoas (UFAL), Universidade Federal
da Bahia (UFBa), Universidade Federal Rural de
Pernambuco (UFRPe), Fundacao Universidade Fe-
deral do Piauni (FUFPI), Universidade Federal de
Sergipe (UFS) e diversas outras instituigoes de
pesquisa e difusdo tecnolégica macionais e
regionais.

Seu objetivo basico é democratizar o acesso aos
conhecimentos em nivel superior, através de cur-
sos de extensdo universitaria via meios de comuni-
cagao de massa, para o Norte ¢ Nordeste do Pais.

Para tanto foram criadas a Rede Nordestina de
Educacdo Superior Informal, integrada por 45
emissoras de radio do Cear4, Rio Grande do Norte,
Maranhao, Piaui, Paraiba, Sergipe, Pernambuco,
Bahia, Alagoas e a Rede Brasileira de Jornais,
constituida pelos seguintes periddicos: O Estade
do Maranhao (MA), O Dia (Piaui}, O POVO (Ceara),
Didrio de Pernambuco (Pernambuce), A Tarde (Ba-
hia), O Norte (Paraiba}), Jornal de Sergipe (Sergi-
pe), Diario de Natal (Rio Grande do Norte), Gazeta
de Alagoas (Alagoas).

COORDENACAQ GERAL: CELESTE CORDEIRO

Endereco: Av. Aguanambi, 282
Fortaleza — Ceara. -— Brasil Fone: (085) 211.9666
Telex: 1107 e 1324

Programagio Visnal: Antdnio Geraldo de Souza.



