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l. o QUADRo DA lçÃo-rnsrn

A Cocat (Cooperativa Camponesa do Araguaia-'focantins) surgiu a partir do Programa CAT

como um instrumento capaz de intervir/dar respostas a um dos principais problemas da Agricultura

Familiar na região, que diz respeito a comercialização de seus produtos agro-extrativistas.

Como um dos responsáveis direto nas ações de desenvolvimento do Programa CAT, ações estas que

desencadearam na criação da própria Cocat, o Lasat (Laboratório sócio-Agronômico do Tocantins) entende

que a consolidação do Programa também passa pelo crescimento/desenvolvimento desta Cooperativa'

Como setor de pesquisa do CAT, o l-asat vem tentando dar prosseguimento a sua ProPosta de trabalho iunto

à Cooperativa - Formular, Acompanhar e Analisar as ações-teste de comercialização com vista a gerar

informações e <iiscutir os resultados com os agricultores para se ter elementos que possam melhorar as ações

futuras -. Espera-se com isto trazer ganhos finant-eiros reais aos agricultores como forma de estinrulá-los à

organização sindical, bem como estimulá-los também ao diálogo com a pesquisa através dos "grupos de

avaliação das ações-teste".

'l'rata-se da primeira ação-teste de comercialização do Cupuaçu ('l'heobtoma grandiflorum -

Schumann) efetuado pela Cocat que contou com o acompanhamento e avaliação do [,asat. PrQcuramos

analisar esta ação de forma bem abrangente no seu aspecto econômico e organizativo como Íorma de gerar

um conjunto de elementos com vista a uma crítica construtiva da prática da Pesquisa-Desenvolvimento.

2. GÊNESE E ORGANIZAÇÃO DA PROPOSTA: lspr:,ct'()s Ml.tr()lx)l-ti<;lc«rs

a) Caracterização da ação-teste:

Um teste caracteriza-se por envolver pouco volume de recursos financeiros e de

produtos, ou se.ia, permitr: aqir'com c€lrrtela o sem fazer o agricultor correr riscos. Assim em caso de

insucesso do [t.,te r:: agricrrlt,ir."r rrã,i s,,r.io [rlr..]r-ir'licados ê F)ouco recurso foi empatado. Por outro lado, o

papel da pesquisa é acompanhar, analisar e escrever, onde através dos resultados dizer se tem como

melhorar ou não os testes futuros e/ou ainda consolidar a comercialização do produto.

b) Antecedentes do teste:

O cupuaçu além de ser produto nativo da região e ainda com uma grande produção, é hoie a

cultura perene cujo o plantio é o mais incentivado (aumento da área plantada através de financiamentos -

r.N(, tli(x-r1R^, orc.) na região, daí a preocupação em se buscar estratégias de comercialização. Experiências com

comercialização de Cupuaçu executadas por outras entidades como o ('Et'^sl' e l^sF. na região de Marabá,

suscitaram a possibilidade de a Cocat ampliar seu leque de produtos a serem comercializados, da mesma

forma como já vem sendo feito para o Arroz e a Castanha.

I . Agrtrnônro dt, LASAT (l,rtrnatririo St.r'io ALrtnôtnictr do Trrantins).
2. Gircntc da C( XJAT (Crxrprativa Canrpxrntu do Arabtuaia Ttrantins).
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por ser um produto bem mais perecível que o arroz e a castanha, o cupuaçu requer

infraestrutura e rapidez, o que faz suas estratégias de comercialização diferirem das do arroz e dir castanha'

para estes dois produtos o trabalho maior é somente na hora de transportá-los da roça para a cidade

(armazém), jiÍ para o cupuaçu, ciurante a safra toclt'r o processo (des<Je a tlueda do fruto até o heneficiamelrto e

armazenamento) tem que ser rápido, o que requer muito trabalho, vários materiai§ e equipamentos para o

beneficiamento e estocagem e sólidos contatos na hora de vender o Íruto e a polpa'

', G) Objetivos do teste:

-.)§ Conhecer melhor o mercado regional e nacional de polpa e fruto de cupuaçu, junto com

o teste tentar penetrar neste mercado que está em exPansão e ainda não consolidado (conhecer as

possibilidades do mercado), onde através das perspectivas deste mercado se avaliar a possibilidade de

diversificar os produtos comercializados pela Cocat e melhor explorar os produtos da mata. É claro que com

tudo isto espera-se também possibilitar ganhos econômicos reais Para os agricultores e Cooperativa.

d) Organização e estruturação do teste:

O teste foi organizado juntamente com os Sindicatos, sendo que a escolha das cinco

localidades foi mais em função da grande produção do fruto nestas áreas, e menos em função da organização

das Delegacias Sindicais. Vale lembrar que havia várias distinções entre as localidades, ou seja, havia

localidades que já tinham participado de outras experiências com comercialização de cupuaçu - Araras

(<r1,nst) e Bacabal (1'nsr:) - sendo que estas duas estavam melhor estruturadas quanto ao beneficiamento no

próprio local. Iin<luanto isto, lor:alidades como l)raia Alta e Vila l)eserto não possuiam nenhuma estrutura

de beneficiamento, por isso todos os seus frutos eram beneÍiciados na Cooperativa.

Localidadcs
oartici oantes

distância dc
À,frrehí /Lm)

vias dc or«rd ução de grau de <>rg,anV.
{. .l-lôo einrliral

part. em c.xpcr
-^-^,-,{,.-..^.,

l'raia Alta 75 cÍrtÍcrl aÍta dchcicnte nA() ttãtr

[-ac() d() l)L*.rt( .i l, ditícil alta boa nao na()

Bãcabal .-ru t ()a alta dehclente sn §ul
São Donrinq<rs 55 rcgular mitlia rcgular na() §ln
Araras JL, boa alta boa grn gm

3. RESULTÀDOS E DISCUSSAO

3.1. Dos resultados econômicos gerais:

Cust<»/( )pt'ração QI,'ANTID.
íKrr)

VALON
UNITARIO
/r,(c)

VALORTOTAL
coM suBsrDlo

íilc !t)

VAL(XIOIÂL
SEM SUBSIDIO

/t rc rtl
1.32 4811,00 6143-50

.a ttl t 2,Ol 6597_Oo 6597.()o
931 frut(R 0,40 370.OO 370.OO

21 56,00 823,50
215,60 ri2.35

Receite Líouidr Gere 1940,40 741.15
0,53 o.2o
56 27

lnúmeras foram as dificuldades parà iniciar o teste, por exemplo, Poucos freezers e poucas

mulheres cortadeiras; houve momentos durante a safra onde chegavam muitos frutos e não havia
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cortadeiras suÍicientes e nem local para armezanar a polPa, assinr, em determinado momento, tínhamos

que vender os frutos para não estragar e vender polpa para abrir mais espaço nos Íreezets '

O preço médio de venda de us$ 2,01 por kg de polpa implicou num retorno relativanlente baixo,

mas não desanimador, já que zty)i, de toda a polpa comercializada foi vendida no Período de janeiro a março,

ocasião em que o preço médio de venda Íoi de us$t,02 por kg de polpa (qucc<rnspondcanrírliaprrndcradadasvtndasnas

diferente,sdatas), os 30% do estoque restante foi vendido a um Preço médio de us$ 3,14 Por kg (q'ottttt*lxrndcarnódia

p<rnderadadasvendasnasdiÍerentesdatas). O retorno de2'l% em relação ao adiantamento mostrou que este tipo de

operação pode ser economicamente viável, ou seja, com resultados positivos Para os agricultores e

Cooperativa, mesmo se considerando os custos totais da operação (sem subsÍdio)'

3.2. Dos resultados técnicos:

pode-se dizer que o teste foi caracterizado pela grande variabilidade entre as localidades

participantes e entre os agricultores dentro das localidades no que diz respeito a entrega dos frutos e

posteriormente nos resultados técnicos (Quadro o3). Os maiores rendimentos (maior quantidade de polpa) e as

menores perdas por fruto estragado estão fortemente relacionados ao grau de organização e estruturação de

cada 1ocalidade. Desta forma, as localidades do Bacabal e Araras tiveram um melhor desempenho técnico,

pois ambas já tinham estrutura para beneficiamento dos frutos. Além disso, Por estarem mais perto de

Marabá, a perda de frutos Íoi pequena, -caso do Bacabal-, e facilitava a entrega,de polpa, -caso do Bacabal,

Araras e São Domingos.

)03. do Ítat

t(mlD
l()RM^ lx) I'R()r )t rt () Qt Il.:('I uí i( )t, NA ('(x'^ l Rfl0ll'ftflO POPA

ÍRA2tm

(l(G)

IOIAT
POl.PA

(xG)
rRUR)S

O{GAIE

rRUl0S

VROIDsS

% perda
dc frutos

FRUTOS E}€FICIAMS PO.PA QtE

REIüu (19)ItltDAIIS PESO (rg,

PRAIA

2598 LO io 2250 2797 Á7n )4 o A7n
LÁ@ do

CES€RTO l70tt 4ti6 23 1 453' 151rJ 37 (, 25 o 376
t]ACÂBÂL tl21 247 13 6ln 643 199 31 7v,4 933
SAOm-

7(tA 1 5r{ i) 527 Â^\ 1á6 )(, 37A \AL
AR^RAS 0 (l 0 0 0 0 0 795 795

TOTAL 5835 931 27 4ri4tt 5600 l41o 25 1907 331rJ

Pelo retorno obtido e em se tratando de um primeiro teste, os resultados são satisfatórios, pois o

quanto cada agricultor recebeu por kg de polpa em Rg, no adiantamento e no retorno, demonstra a

perspectiva de ganho er:onôrrrir'r: leste.tilrr,rle r:peração (qu;rtlr,r0.1). Para polpa está claro que se melhorarmos

a qualidade, o renclimento, ilruriuu!rntos u pr:r'da por fruto estragado e aunlentarmos o estoque Fara

entresafra este retorno será bem maior.

Quadro(X.

Um retorno maior implica também em diminuir alguns custos da operação, o teste gerou

elementos que nos permitirão agir em alguns pontos visando aumentar os ganhos econômicos, como:

c.
+

lidadc t am
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* É possível diminuir alguns custos da operação, como a comPra da matéria-Prima, bem como

diminuir os custos com o transporte da matéria-prima até os lugares de beneficiamento através de uma

melhor organização na entrega dos frutos;

, Aumentar o rendimento kg de fruto/kg de polpa até chegar nos3O'/<, e diminuir a perda por

fruto estragado. As duas medidas corespondem a uma melhoria na estrutura de transporte, beneficiamento

e e§tocagem de polpa, seja na Cooperativa e/ou nas localidades produtoras.

3.3. Da comercialização em função da expansão do mercado:

Com relação a venda de polpa, w% de toda a polpa comercializada Pela CooPerativa foi vendida

para atravessadores de Marabá e/ou de outras regiões que vinham comPrar em Marabá' Por sua vez estes

atravessadores se encarregavam de distribuir (vender) para boa parte do Brasil (quadrotE). No momento da

compra sempre era pedido um prazo de s-to dias para pagamento por parte do atravessador, isto aliado aos

altos Índices inflacionários de janeiro a março -período em que foi vendido 70% de toda a polpa-, Íazia baixar

ainda mais o preço de venda. Esta venda direta para o atravessador diminuiu em demasia o lucro da

operação, aja visto que foi registrado que os atravessadores se beneficiam com uma mar8em de lucro médio

de dl% em suas negociações (quadro06).

OATADA VEIOA
I 99/t

QUANT. UPA
vmtm(ÍG)

PREçO/KG
(u5t)

TIPOT
cor..rPRAmR

DÊSTITI)
DA FüPA

2tll01 a lU(,3 1ó1 1,1 (l varitr/«lnsum- Mab/ Bcl/ 8HlSl'
25/0r' 50o l,()l at ra vtrsad rlr Coiânia
1t2102' 47 I l,l0 irrdústria Bd{m
zt loz' 50o o.87 atravessador §5o l)aulo
221Oz', 30() 1 _15 atra vessad or Fortaleza

17l03 al5/ l0 72 3.O5 vmic/mnsum. Mab/SP/ Bel/C.Arae
21 tO3 632 1,20 ãtravessador Gur, Í'al
2r /05 110 2.10 atravssador Fort

22l0tl a 05/09 40(, 4.10 atravessador São Luis/ lmo
l5/(I) a t5/ l0 467 5_t0 atravessador S. Luis/ tmp/C.Aras/ Mat

TOTAL 36.1 3 2.1t1

A evolução do preço do kg de polpa no decorrer dos anos no mercado de Marabá atesta um

aumento real no preço do produto, como também uma variação significativa deste preço entre a safra e

entresalra (fig. rrf). L) aumentl) !!(, llre(:ír l)r,rlr q1,r, erplicatlcr Pelo aumento da demanda por este Prodtlto a

nível de mercadr: regional e riacional, o qLle cuntribuiu para entrada de vários atravessadores neste tipo de

comércio(quadro0O).Jáavariaçãodopreçoentresafraeentresafra-1Para4em93e1Para5em94-,confimaas
nossas expectativas de aumentar a capacidade de estoque para entresafra visando um maior ganho

econômico, tnesmo se considerando todos os custos decorrentes da estot:agem (energia).

I
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OllS: anos 9l/92 - fontc ('l1tâSP; anos 93/94 - fonte I.ASA'I'

Os atravessadores entrevistados encontraram no mercado do cupuaçu uma alternativa para o

aumento da renda Íamiliar nos meses de dezembro a março - safra do fruto -, proporcionando um rápido

retorno do capital investido. lsto explica que tal comércio seia encarado como atividade secundária Pela

maioria (70.1Í,), quando levado em ('ontexto todo o ano agrícola, pois nestâ éPocâ o trahalho de compra,

despolpa, armazenagem e venda toma todo o tempo do atravessador, transformando o cupuaçú na principal

atividade deste período.

0ó. Tcntativa drs atonx; da cadeia de do da dc

,np =
()BS('): Alírn docustodc Eroducão, tdão também «n custtn com bansptrtç (10 % do vakrrdo prc(o).

(-l temlt() gasto Ír:rr,, íi:.rclit: ,lr.iirril!r.r na atividâdt' variou de 1 a 4 anos, ou seja, este foi o tempcr

necessário para que se criii:;r;e uma el,trututa Íninima de beneficiamento (compra de materiats c

"contratação" de cortadeiras), armazenamento (freezers) e estabelecimento das relações de compra de frutos

e venda de polpa. Como a polpa oÍerece um retorno maior, poucos se interessam Pelo fruto in naturn.; os

que o fazem escolhem os maiores e melhores para revenda e o restânte é beneficiado. Há cerca de dez anos o

mercado era incipiente, hoje registra-se aproximadamente cinquenta atravessadores somente no perímetro

de Marabá.

A quantidad e de freezers indica a capacidade de estoque de cada atravessador, tendo relação

direta com o volume mínimo movimentado. Um ponto importante a salientar é que todos os freezers iá
tiveram o capital investido retornado em menos de dois anos de atividade neste ramo. Outra indicação do

crescimento da atividade com o decorrer dos anos é o aumento no volume de polpa comercializado

esperado para este ano (quadro06). A demanda tende a aumentar a cada ano, uma vez que o cupuaçu ainda é

relativamente pouco conhecido a nível de mercado nacional. O intenso plantio da espécie por parte dos

Marge'm dc
Ittato (9^\

Dc'stino da
nnl nr

Preço de
venda/ka1994 1 995Atravcxisador

., 15 Ití t eI
íffiEcl;6ErÀs

1,7tJ

-Tm-
Za'da U()ca
Vãlm(r-

l-3tt 3.(r(, 3U'I 0 ?l.l{(únÍ:ues
71lmD. Bcl. Gur, Í'al 1,/5 J,('UItaituba 1991 .t t5

1.7Íl ll.(ru /().í 1t Ití Ur'1, G(»AH()n
2--5t' 3225 tsel,lmo 1,9t,Bcnto 1992

Bcl.lmo. G()rNrta() 1992 4 l5
2.21t J,5U 59l<()tf,,rt(t 1992 I 6
't.67 2;/l) 624 7 t2 5rào Lulsl-l()/ânam

31'0 Bel. U(x l,tít, LaltZi' das ü)rcas 199:r 4 21,
'1.7Íl 3.UU '/6

12 25 CL'asa (5. Lurs)Ualblno
135t. tseí,lmD I,/\' 4,U('l'adeir() 7994 4

I
ll 642MFDIÂ
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agricultores na região, cuja produção em breve estarrá entrando no mercado, também contribuirá para a

elevação do volume de polpa .r ser produzida.

L)urirnte a safra, o preço do fruto em Marabá tende ir permanecer estável, dada a oÍerta tluase que

contínua de frutos durante este período, consequentemente a oferta de polpa também é grande o que faz cair

o seu preço. O custo de obtenção da polpa leva em conta o gasto com mulheres cortadeiras (R$ Í),2t)/kg),

embalagem e energia (cerca de R$0,10/kg) e a conversão de frutos em kg de polpa - que é de 2:1' Dependendo

do tamanho do fruto tal relação é errônea, mas talvez a solução deste problema seja a adição de água na

polpa (em alé 40%), tal prática é muito comum entre os atravessadores Para aumentar o rendimento e,

conseqüentemente, a margem de lucro.

s.4. Da relação Lasar - cocAr e a paÉicipação dos agricultores :

A Cocat surgiu a partir de uma proposta de trabalho planejada em conjunto entre

pesquisa e organização sindical, que se deu em torno da ação-teste de comercialização do arroz. A pesquisa se

incumbiu do acompanhamento-avaliação e da restituição do que havia se passado a cada campanha. Os

sindicatos aprovaram a experiência e renovaram seu apoio a cada uma das ações-teste que, repetidas,

melhoradas e ampliadas a cada ano desembocaram na criação da Cocat. Esta proposta de trabalho congregava

uma preocupação conjunta, sendo que os resultados e as informaçÕes decorrentes desta ação foram úteis

para todos, o que possibilitou o início de um diálogo entre pesquisa e organização sindical.

A construção do diálogo pode se iniciar quando uma proposta desencadeada pela pesquisa vat

de encontro aos interesses das organizações sindicais, já que de outra forma, Para uma boa parte destas

lideranças o papel dos pesquisadores é relegado ao de técnicos prestadores de serviços, semPre prontos a

sanar algum problema técnico localizado. Por seu lado, os pesquisadores devem executar determinadas

atividatles - "mostrar serviço" - parâ não blorluear a relação, visando conhet:er melhor o parceiro em

questão.

Com o "produto" cupuaçu o quadro não foi diferente, a pesquisa buscou a realização do

primeiro teste - sendo este uma demanda cobrada pela cooperativa -, e se envolveu em todas as etapas da

ação, desde a Íormulação, passando pelas atividades operacionais e avaliação dos resultados. Neste caso, o

planejamento conjunto não se deu como no teste do arroz e foi mais em torno da escolha das localidades

participantes e, talvez por ser um produto "novo" quanto aos resultados e com uma área de abrangência

limitada, este: teste não tenha JosPplf;rrlo tanto interesse ('omo o do arroz. O fato é que a metodologia da

ação-teste utrlizada no arr()1 tamtrértr pôtle st-r aplicada com relativo sucesso ao cuPuaçu, apesar das

diferenças técnicas entre os dois produtos.

Os resultados da ação foram discutidos em Seminário com os agricultores participantes

-/'grupos de avaliação das açôes-teste" -, onde além de considerados promissores, suscitaram várias propostas

(muitas delas Íeitas pelos próprios agricultores e sindicalistas) visando melhorar a continuidade desta

operação. Este quadro positivo demonstrou possibilidades de os próprios agricultores, agora representados

pela Cocat, se utilizarem das informações para tomar conta do processo, assim como se deu Para o arroz. Isto

também motivou o interesse de outras delegacias sindicais a participar da operação.
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4. CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS

- Durante a safra é natural que o preço seia baixo. Mercado como o de Belém fica saturado no

perÍodo de dezembro a março, onde a oferta de fruto e polpa é muito grande, o que consequentemente força

a queda do preço. A alternativa neste período seria os mercados de São Luis, lmperatriz, Goiânia e Brasília'

Neste caso, a c()cAT deve obrigatoriamente melhorar a qualidade, com uma embalagem padronizada e em

seguida trabalhar uma "marca" para o produto para aí sim, poder divulgá-la Para os grandes centros

consumidores.

- Um novo teste e ampliado se Íaz necessário para obtermos mais informações sobre o mercado

do cupuaçu, assim, por enquanto, é mais seguro trabalharmos com fteezers e/ou quem sabe com o aluguel

de uma câmara fria, em vez de adquirirmos uma câmara fria sem sabermos seu funcionamento

detalhadamefit€ (movimentação diária, manejo custos de manutenção e funcionamento, etc). Neste sentido, algumas

considerações devem ser Íeitas.

" O congelamento/conservação é uma forma de agregar valor ao produto beneficiado;
* O teste mostrou que a possibilidade de ganho com o produto é maior através do seu

arÍnazenamento para venda na entresafra.

- O volume de produção apresenta uma clara tendência de aumento a cada ano, em Íunção do

incentivo ao plantio na região; do crescento número de atravessadores e do .aumento na demanda pelo

produto no mercado nacional. A concorrência no mercado deverá priorizar num futuro próximo a

qualidade, a partir daí várias pequenas estruturas de beneficiamento sem as devidas condições de higiene

sairão do mercado. Uma vez que a Cooperativa esteja organizada e com uma boa estrutura de

beneficiamento poderá tirar proveito deste quadro.

- Os caminhos apontados pela pesquisa atestam que, embora exista uma PersPectiva real de

ganho econômico para a Cooperativa, este não pode ocorrer em detrimento da organização dos agricultores,

o que traria consequências negativas para os Sindicatos e a própria Cooperativa. É importante esclarecer os

agricultores sobre cada etapa da operação, pois sempre existe alguma dúvida. Também é importante ressaltar

que nenhum agricultor teve prejuízo com o teste, haja vista que a c()cAT Pagou todos os frutos ao Preço

praticado nas localidades e muitas vezes num preço até mais alto ao praticado no local (adiantamento durante a

safra) e ainda fez um retorno que correspondeu em média a 56% do valor adiantado.

O exernplo da irç;io-teste çle rrr:mercialização ilustra muito bem como uma ação de

desenvolvimento, eoncebida inir'ialmente corlo urn teste, limitado para não se deixar perder no ativismo,

pode ser rica em informações, colocar para a pesquisa as verdadeiras questões e gerar novas Pistl, de ações

(de Reynal, rro).
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