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Dicas para gerenciamento da cafeicultura e comercializagao do café’

Gléria Zélia Teixeira Caixeta?

INTRODUGAO

A partir do ano 2000, a cadeia café do Brasil tem voltado sua atencao para a valorizagédo do seu produ-
to, impulsionando seus segmentos com vistas a alta qualidade. De modo geral, todas as empresas vinculadas
aos diversos setores da economia cafeeira tém sido pressionadas a adotar posturas de mercado que aten-
dam cada vez mais aos desejos do consumidor. A qualidade do café brasileiro, que nao era reconhecida, esta
sendo admirada e sua preferéncia é disputada por consumidores exigentes. O cafeicultor, mais do que nunca,
precisa incorporar agdes e atitudes pertinentes para conviver nesta realidade. Necessita ter gerenciamento
e produgéao técnico-econdmica eficientes, produto de qualidade e atentar para o fato de que seu limite ndo é
mais a porteira da fazenda, mas um conjunto mais amplo de atividades e de setores da cadeia produtiva se
deseja obter uma cafeicultura rentavel.

GERENCIAMENTO

Hoje, o gerenciamento tem como foco um menor nimero de pessoas, ambiente ecoldgico e justica
social, fatores que impactam a empresa, mas requer planejamento, organizagéo, direcdo e controle. Exige
definicdo do futuro desejado e dos meios necessarios para atingi-lo; alocagdo adequada de recursos, princi-
palmente humanos, existentes na empresa; diregao que lidera e motiva os subordinados para executarem,
com sucesso, atividades e tarefas que |lhe forem atribuidas e controle para verificar se tudo ocorreu como
planejado.

E necessario proporcionar maior uso & terra por meio de maior densidade de plantio; observar
como trabalham os empregados; aplicar os adubos, fungicidas, inseticidas, na quantidade e na hora
certa. E imprescindivel orientar-se por resultados de pesquisas e ndo por apelo comercial. E pertinente a
obtencédo de menor custo pelo bom gerenciamento e uso correto dos meios e fatores de produgao, bem
como pela pesquisa de mercado destes fatores.

Cafeicultura rentavel pode ser obtida por alta produtividade, que se consegue com a utilizagao de
tecnologia adequada ou determinada pela pesquisa, com alta produtividade dos meios de producéo.

A identificacdo do comportamento dos precos do fertilizante utilizado na cafeicultura (CAIXETA,1990)
comprovou que este tem menores pregos entre dezembro e julho, ocorrendo o menor prego no més de julho.
Entre os meses de setembro e dezembro, esse insumo alcanga os maiores pregos, porque € o periodo em
que ocorre a compra de adubo para plantio das culturas anuais. O cafeicultor deve evitar a compra de adubos
nesse periodo ou na época de sua aplicagdo, como faz a maioria, e compra-lo logo apos a colheita do café ou
em junho e julho, quando os pregos sao menores.

Outra politica é consultar os precos dos insumos e utilizar produtos mais baratos.
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COMERCIALIZAGAO

A comercializacao do produto é outro desafio, pois desta depende, em grande parte, o sucesso do em-
preendimento na cafeicultura. E uma etapa trabalhosa e arriscada pela instabilidade dos precos na hora da
venda. Ha sempre a incerteza quanto ao prego que o produto atingira ao fim do processo de produgéo.
No Brasil, ha cerca de 300 mil cafeicultores que, todo ano, tém que vender seu café. A comercializagéao,
do ponto de vista do cafeicultor, € uma etapa incbmoda, trabalhosa e arriscada. Diversas firmas, com
finalidades diferentes, negociam o café. Sao exportadores, cooperativas, torrefagdes, cafeicultores que
comercializam diretamente ou por meio de corretores. Os cafeicultores vendem para torrefagées, indus-
trias de soluvel e para firmas exportadoras.

Administragao de riscos

E conveniente que a administragdo dos riscos seja feita com eficiéncia. Deve-se informar sobre os
precos vigentes e ndo entregar seu produto para o primeiro comprador, constituem boas praticas. Se o
volume de produgéo é pequeno, o produtor deve associar-se a um grupo ou filiar-se a uma cooperativa.
Solicitar a cooperativa que prove o seu café, de modo que saiba qual o tipo que esta sendo vendido, nao
precisando aceitar a classificagcdo que o comprador fizer.

Pela complexidade do mercado de café, é conveniente que se faga a administragcao dos riscos, de ma-
neira semelhante ao que se faz no mercado de agdes. Os precgos preferidos devem considerar: rentabilidade,
liquidez e seguranga. Se o cafeicultor visa alta rentabilidade e quer obter o valor maximo pelo seu produto,
deve preferir o prego no “pico”. Se faz opgéo por vender pelo maior pico, persegue-se a rentabilidade. Liqui-
dez é a facilidade de vender a mercadoria em qualquer tempo. As vendas feitas, visando seguranga, sao
aquelas que garantem o recebimento do valor combinado.

Cada cafeicultor € um caso particular, quanto a preferéncia por rentabilidade, liquidez ou garantia.
Alguns podem acompanhar o mercado e esperar o momento em que obtenham o maior prego. Outros pre-
cisam vender imediatamente apds a colheita, pois precisam assumir compromissos de pagamento do custo
da producgdo. Para este o interesse é a liquidez, ou seja, encontrar o comprador no momento que necessitar
do dinheiro.

Comportamento de precos

Acompanhe o mercado e espere o momento em que obtera o maior preco. Pela identificagdo do
comportamento dos precgos, utilizando médias de precos de café em 20 anos, constatou-se que os maio-
res precos ocorrem de dezembro a maio e os menores entre junho € novembro (CAIXETA, 1990).

Tomando-se por base a experiéncia de venda do cafeicultor e analisando-se as tendéncias do mer-
cado, pode-se dividir o ano cafeeiro em periodos, como a seguir:

a) agosto a novembro: periodo apds a colheita, quando acontecem as maiores vendas de café. O ca-
feicultor vende para saldar seus compromissos financeiros. E a época de grande liquidez, mas os
pregos sao os mais baixos do ano. O mercado é firme e comprador;

b) dezembro a abril: periodo quando a maioria dos cafeicultores ja vendeu seu produto. Restam os
de melhor condigdo econdmico-financeira. Nesse periodo acontecem os “picos” de pregos, mas o
mercado € instavel e, as vezes, fica comprador algumas horas, um dia ou uma semana, logo, nao
ha liquidez. E nessa época que os paises importadores estdo repondo estoques. Nesses paises é
inverno, ocasido de maior consumo de café;

¢) maio a julho: o numero de negdcios € menor e a liquidez é pequena. O mercado apresenta-se ner-
voso, pode ocorrer geadas e secas. O conhecimento das safras futuras é impreciso, bem como o
balango dos estoques nas maos de particulares, torrefadores e firmas exportadoras. Os produtores
que vendem nesta época procedem como se estivessem em um jogo. Se acontece uma geada forte
€ a época é de escassez, o preco sobe e o cafeicultor tem grande rentabilidade.



DICAS PARA O CAFEICULTOR

E conveniente fazer uma diversificagdo nas vendas de acordo com a situacdo do cafeicultor e do mer-
cado, para, no final, obter um preco médio vantajoso. E possivel organizar as vendas de modo que apresen-
tem, em média, certo grau de rentabilidade, liquidez e seguranga compativeis com o caso particular de cada
cafeicultor.

a) administre riscos de pregos, vendendo de maneira parcelada;

b) defenda contra mudangas bruscas de pregos por meio de financiamento de safra: a obtengado de
financiamento pode ser interessante por possibilitar a venda do produto em época mais propicia.
Observe, entretanto, os juros. Veja se o que vai ganhar no prego € mais do que o que vai pagar pelo
financiamento;

c) ganhe em produtividade e custo de producado, pois em anos de precos baixos s os cafeicultores
que tém alta produtividade néo se descapitalizam;

d) invista em qualidade, tipo, bebida, ponto de seca, esses fatores chegam a representar até 25% do
preco do café;

e) faca o planejamento da comercializagdo, isso ajuda na administracao das vendas;
f) n&o tente adivinhar aspectos relativos a pregos, procure informacgdes;

g) conhega bem a sua atividade: o cafeeiro tem um ciclo bienal, ou seja, produz muito em um ano e
menos no outro. Todos conhecem o ditado que diz que o “cafeeiro um ano veste o seu dono no outro
ele se veste”. O cafeicultor precisa estar atento a essa caracteristica. E preciso reservar dinheiro,
obtido no ano de alta, para custear a lavoura no ano de baixa produgéo, quando a receita do café
€ pequena e os tratos culturais precisam ser realizados, da mesma forma que em um ano de alta
produgédo, para que se mantenha a produtividade alta no ano seguinte;

h) faca a certificacdo de sua propriedade: os produtos certificados tém atraido um numero cada vez
maior de consumidores em todo o mundo, o que possibilita melhoria da imagem do empreendimen-
to entre os consumidores e a sociedade. Em atendimento a novas exigéncias do mercado, como
rastreabilidade, as certificagdes ganharam impulso com suas exigibilidades quanto a aspectos que
envolvem segurancga alimentar e procedimentos de produgao, origem geografica e qualidade. Para
a certificagdo, alguns requisitos basicos sé&o exigidos, como a ndo contratagdo de mao-de-obra
infantil; sistema de uso da agua nos processos de irrigagéo e de lavagem, de maneira que evite a
sua devolugdo aos rios e lencdis freaticos; treinamento especifico para os funcionarios que aplicam
agrotoéxicos, além de especificagdes quanto a reserva ambiental e condi¢des sociais dos trabalha-
dores. Adotar um sistema de certificagédo, contudo, demanda investimentos para adequar a proprie-
dade as normas exigidas pelo certificador;

i) produza cafés especiais.

CAFES ESPECIAIS

A producgao de cafés especiais precisa ser intensificada, pois, cada vez mais consumidores trocam o
café matéria-prima pelo café fino ou gourmet. Os mercados consumidores deste café crescem a uma veloci-
dade superior a do mercado produtor e a sua maior procura tem determinado sensivel diferencial de preco. A
despeito disso, cerca de 7% apenas da produgao mundial sdo destinados para atender a esse mercado, tendo
o Brasil condi¢des para o seu cultivo. Nao existe, mundialmente, disponibilidade para o seu amplo cultivo.

Cafés especiais, entretanto, requerem mais cuidados na sele¢do dos gréos, na maneira como sao
preparados, nos métodos de cultivo e na associagao a sabores. Para atingir o mercado de cafés especiais
(gourmet) passa-se pela produgédo de um café de boa qualidade organoléptica, em termos de aroma e sabor,
com caracteristicas sensoriais Unicas que permitam sua identificacdo. Para sua producao, ha necessidade de
conhecer as exigéncias dos consumidores por meio de contatos diretos e relacionamentos mais modernos.



Esse produto tem a garantia de vir diretamente do produtor, com atendimento personalizado ao cliente, seja
este um torrador, seja um importador de paises consumidores. Oferece garantia de consisténcia, além de fa-
cilitar sua rastreabilidade, cada vez mais importante nos mercados de produtos alimenticios. A certificacao, a
garantia de origem e a qualidade do café estdo associadas a obtengédo de um valor adicional, pela satisfagao
dos consumidores.

Consegue-se esse mercado pela participacao em feiras e congressos de cafés especiais nos Estados
Unidos, Europa e Japao, onde sao feitos contatos com os clientes. A internet permite uma reducao dessa
intermediacao ao oferecer informagdes detalhadas e rastreabilidade que o mercado demanda, com grande
potencial para um novo sistema de comercializagao. Pela internet, o comprador pode acessar um banco de
dados, que mostre a producao dos lotes ofertados, com informacdes sobre o produtor, sua fazenda, localiza-
¢ao com altitude e dados da ecologia da regiao, referenciais a fotos e mapas, descri¢ao do sistema de produ-
¢ao, além da avaliagao qualitativa do produto. O mercado de cafés especiais €, portanto, uma opgao para o
produtor que estiver capacitado a produzir com qualidade superior e diferenciada.

CONCLUSAO

Cabe ao produtor de café, na atual conjuntura, buscar maior eficiéncia, atuar com profissionalismo,
adequar-se administrativa e comercialmente a condugéo da cafeicultura. Agdes em grupo, melhoria da ima-
gem do produto e da regiao, diversificagéo por tipo de produto sdo imprescindiveis a sua sobrevivéncia.
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