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RESUMO

Neste estudo, procurou-se analisar se 0 mercado de derivativos se torna uma garantia
contra precos baixos e relativamente instaveis nos canais de comercializacdo da
Cooperativa Agroindustrial do Tocantins - COAPA. Alguns trabalhos indicam que
estratégias modernas de comercializacdo como o Mercado Futuro, ainda sdo pouco
conhecidas pelos produtores de soja. Politicas de divulgacdo e orientacdo aos
produtores com relacéo a opcdes de comercializacao disponiveis tais como: mercado
a termo, mercado futuro e mercado de opgoes, poderiam levar a uma maior utilizacao
desses métodos. A grande dificuldade na utilizagcdo do mercado de derivativos se da
pela falta de conhecimento e pela falta de profissionais capacitados para atender o
sojicultor. O maior problema enfrentado pelo produtor rural € o de se proteger contra
possiveis quedas de preco, e 0 mercado futuro tem como principal caracteristica o
gerenciamento de riscos de precos. O objetivo deste estudo foi identificar a dindmica
de organizacdo-producdo e o mercado apropriado para a comercializacdo dos
produtos da COAPA, identificando o processo de implantacéo e evolucdo do setor da
sojicultora na regido de abrangéncia da COAPA; identificando o processo de
estruturacdo e organizacdo utilizado para a implantacdo nos municipios de
abrangéncia da cooperativa; analisando os impactos, beneficios e adversidades
socioeconbmicas advindas da implantacdo desta cooperativa na regido de Pedro
Afonso e verificando os canais de comercializacdo utilizados pela COAPA. Para a
coleta de dados foi utilizado um roteiro de entrevista semiestruturado com perguntas
abertas e de mudltipla escolha aplicada aos gerentes e diretores da cooperativa. A
pesquisa realizada € quantitativa e descritiva. Conclui-se que a COAPA trouxe
desenvolvimento econdmico para a regiao de Pedro Afonso, além de desenvolvimento
social, com geragao de renda, empregos e capacitacao profissional para cooperados,
familiares dos cooperados e sociedade em geral. Através do mercado futuro a
cooperativa tem garantido uma margem minima de lucro para o produtor, permitindo
assim que o cooperado defina o melhor momento de comercializacao de parte da sua

producéao.

Palavras — chaves: Soja, comercializa¢cdo, mercado.



ABSTRACT

In this study, we sought to examine whether the derivatives market becomes a
guarantee against low and relatively unstable prices in the marketing channels of the
Cooperativa Agroindustrial Tocantins - COAPA. Some studies indicate that modern
marketing strategies as the futures market, are still little known by soy producers.
disclosure policies and guidance to producers regarding marketing options available
such as the forward market, futures and options market, could lead to greater use of
such methods. The major difficulty in the use of the derivatives market is by lack of
knowledge and lack of skilled professionals to meet the soybean producer. The biggest
problem faced by farmers is to protect against possible price falls, and the future
market's main characteristic managing price risk. The aim of this study was to identify
the dynamic organization of production and the appropriate market for the marketing
of products COAPA, identifying the deployment process and evolution of sojicultora
sector in the scope of COAPA region; identifying the process of structuring and
organization used for implementation in the municipalities of the cooperative scope;
analyzing the impacts, benefits and socioeconomic adversities arising from the
implementation of the cooperative in Pedro Afonso region and checking the sales
channels used by COAPA. For data collection we used a semistructured interview
guide with open questions and multiple choice applied to managers and directors of
the cooperative. The research is quantitative and descriptive. It is concluded that the
COAPA brought economic development to the region Pedro Afonso, and social
development, income generation, employment and job training for members, family
members and the society at large. Through the futures market the cooperative has
guaranteed a minimum profit margin for the producer, allowing the cooperative set the

best time of sale of part of its production.

Key - words: Soybean, marketing, market.
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1 INTRODUCAO

O Brasil vem ocupando posicéo de destaque na producéo e exportacéo de
graos no cenario do agronegoécio mundial. A producéo de soja, no pais, ganhou, nos
altimos 20 anos, espaco no centro das decisdes econdmicas, ndo s6 pela étima
producdo, como também pela importdncia conquistada por esta mercadoria nas
exportagoes.

A comercializacao dos produtos é uma das principais etapas dentre todas
que sao desenvolvidas na atividade agropecuéria, € ela quem vai definir o sucesso ou
nao do empreendimento. (BRAUN e TALAMINI, 2010)

A forma de comercializacdo utilizada hoje pelos produtores ja esta
defasada, temos disponiveis no mercado novas ferramentas que trazem mais
seguranca e um melhor poder de barganha ao sojicultor, o chamado mercado de
derivativos. Derivativos sdo instrumentos financeiros cujo preco de mercado deriva
(dai 0 nome) do preco de mercado de um bem ou de outro instrumento financeiro.
(PINTO,E., 2007)

Ha varios tipos de operacdes, mas trés sdo mais conhecidas: mercado a
termo, mercado futuro e mercado de opg¢des. Assunto tratado em tépico posterior, com
énfase para o mercado futuro.

Os negocios efetuados em mercados futuros sdo aqueles onde
compradores e vendedores de determinados ativos ou produtos fixam, hoje, um preco
com vencimento para uma data futura. Os agentes que atuam neste mercado podem
ser definidos como:

e Produtor: aquele que busca a garantia para o preco futuro de seu produto, que
proporcione uma remuneracdo minima;

e Hedger: o demandante, que busca protecao para o preco futuro do insumo que
comprou do produtor;

e Especulador: o agente que busca tirar proveito das oscilagdes futuras dos
precos. (SCHOUCHANA, 1957).

Os ativos negociados sao taxas de cambio, indices de bolsas, taxas de
juros e commaodities (soja, milho, café, boi gordo etc). Para o comprador, o negdcio
futuro atende a necessidade de fixar um preco de compra de seu insumo,

antecipadamente, capaz de assegurar um custo compativel com uma determinada
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margem de rentabilidade para a sua atividade, protegendo-se do risco de uma alta no
preco dos insumos (SILVEIRA; KORBES, 2007).

Ja para o vendedor, a operacédo a futuros atende a necessidade de fixar um
preco de venda de sua mercadoria, antecipadamente, para se proteger do risco de
queda no preco e garantir uma margem de rentabilidade a sua atividade produtiva.

A bolsa de futuros é uma instituicdo sem fins lucrativos, que desempenha
0 papel de “conexao” entre as partes (produtor, hedger e especulador), padronizando
contratos e estabelecendo prazos de vencimento. A bolsa expressa e sinaliza os
precos originados a partir das forgas do mercado (oferta e demanda).

Conforme apontado por Schouchana (1997, p. 17) para que uma
mercadoria seja negociada em bolsa de futuros, alguns requisitos sdo necessarios:

e O produto deve ser homogéneo, ou seja, um contrato deve ser igual ao outro,
podendo ser intercambiavel;

e a mercadoria deve ser suscetivel de padronizacédo e classificacdo, para que
possa ser homogénea;

e Deve haver uma grande oferta e demanda do produto, com um grande nimero
de ofertantes e demandantes, de forma competitiva,

¢ 0 fluxo da oferta para o mercado deve ser livre, sem interferéncia do governo
ou monopdlios;

¢ a oferta e a demanda devem ser incertas, pois dessa forma o preco flutuara e,
portanto, existe o risco;

e 0 produto ndo pode ser perecivel.

O que se negocia na Bolsa de Futuros sdo contratos que representam uma
promessa de compra ou de venda, para uma data de vencimento preestabelecida,
conforme as clausulas e especificacbes elaboradas pela Bolsa e aprovadas pelo
Banco Central do Brasil.

O vencimento de um contrato é definido em funcéo dos principais meses
de safra e entressafra do produto a ser negociado. Normalmente ndo sao
estabelecidos todos os meses do ano, para que haja concentracdo de liquidez e tempo

para programar as entregas.
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2 DIAGNOSTICO SITUACIONAL

2.1 COAPA - Cooperativa Agroindustrial do Tocantins

A COAPA foi fundada em 27 de junho de 1988, surgindo da necessidade
de organizacdo e desenvolvimento dos produtores integrantes do Prodecer Il -
Programa de Cooperacédo Nipo-Brasileira para o Desenvolvimento do Cerrado, logo
se tornou a Cooperativa de todos os produtores da regido de Pedro Afonso.

Atualmente a COAPA atende cooperados produtores de soja e da
agricultura familiar, agrupados ou ndo em associacdes na regido de Pedro Afonso,
estendendo sua area de atuacao para Bom Jesus do Tocantins, Tupirama, Rio Sono,
Guarai, Fortaleza do Tabocédo, Miracema, Santa Maria, Tocantinia, Itacaja, Itupiratins,
Goiatins, Recursolandia e Centenario.

A COAPA mantém parcerias com a empresa CAMPO Consultoria
(promocéo de negdcios na atividade Integracdo Lavoura-Pecuaria), com a Embrapa
(Projeto Reniva e PIF-Abacaxi), e parcerias estratégicas em areas de interesse de
nossos cooperados, com o Ruraltins, Adapec, InPEV, Seagro, OCB/SESCOOP,
Sebrae, Sindicato Rural de Pedro Afonso e Regido, outros 6Orgados estaduais,
municipais e federais, além de empresas do ramo de commaodities e agrobusiness.

Pode-se dizer que a COAPA participa e promove o desenvolvimento
socioeconémico e agropecudrio da regido onde atua além de atender da melhor forma

Seus cooperados.

3 JUSTIFICATIVA

O Brasil vem ocupando posicéo de destaque na producéo e exportacéo de
graos no cenario do agronegécio mundial, ndo sé pela 6tima opcédo de cultivo como
também pela importancia atribuida a essa mercadoria no setor de exportagoes.

Segundo dados da CONAB (2015), o Brasil € o segundo maior produtor
mundial de soja, com a producdo de 95,070 milhdes de toneladas na (safra
2014/2015), ficando atras apenas do EUA que produziu 108,014 milhdes de
toneladas. O Tocantins produziu 2.441,98 mil toneladas na (safra 2014/2015) segundo
a (SEAGRO, 2015).
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A comercializagdo dos produtos € umas das mais importantes etapas, EM
meio as desenvolvidas pelo agronegécio brasileiro. E nesta fase que pode ser
estimado o lucro ou ndo do empreendimento.

Os produtores estdo sujeitos a riscos como clima, crédito, operacional e
preco. Tal afirmacéo defendida por Muhlen et al. (2013 apud SCHOUCHANA e
MICELI, 2004; ABUSSAMRA 2006), a agricultura apresenta fatores de dificil previséo
e controle, como clima, pragas, desempenho das tecnologias, sazonalidade da

producao e precos, essa situacao torna indispensavel a gestédo de riscos.

Os canais de distribuicdo podem ser considerados como uma forma de
agregar valor ao produto até o consumidor final. Podendo ser agregado o
fator qualidade e acima de tudo pre¢cos adequados para que todos possam
ter a oportunidade de consumi-los. Essa denotacdo envolve toda a cadeia
produtiva até o escoamento ate o consumidor final, pode ser direto ou

mesmo, através de atravessadores. (Martins et al, 2012, p. 4).

De acordo com um estudo realizado no Mato Grosso do Sul por Marcia F.
Silveira e Paulo J. Korbes no ano de 2007, o uso do mercado de derivativos ainda é
minimo pelos produtores rurais, dando a entender que existe a necessidade de
verificar o porqué dessas ferramentas ndo estarem amplamente utilizadas.

O mercado futuro vem para garantir o preco ao produtor, deixando o
protegido de uma possivel queda de precos, um dos fatores que mais interferem no
sucesso ou ndo do empreendimento.

O municipio de Pedro Afonso onde esté localizada a cooperativa foco deste
estudo, é o 5° colocado entre as principais cidades produtoras de soja do estado do
Tocantins (CONAB 2015). Apesar de ndo ter grande representatividade em relacdo a
producdo dessa oleaginosa no estado, essa regido é a Unica dentro do Tocantins em
gue seus produtores de soja estdo organizados em uma cooperativa em busca do
fortalecimento da categoria frente aos entraves da cadeia produtiva. Outro fato que
merece destaque é o terminal de armazenamento de grdos da cooperativa que tem
capacidade para 60.000 toneladas de graos.

Conhecer melhor os canais de comercializa¢do da soja tornam possivel um
melhor nivel de entendimento acerca dos métodos utilizados pela COAPA no estado

do Tocantins.
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Para fazer o planejamento da comercializagdo é necessario conhecer bem
0s ambientes internos e externos envolvidos neste processo. Analisar os canais de
comercializacao utilizados pela COAPA, contextualizando-a no cenario brasileiro e
verificando as relagBes entre seus agentes é um passo importante na busca desta
maior compreenséao destes ambientes quando se pensa na producao, industrializagéo

e comercializagéo de soja.

4 PROBLEMA

Segundo o IBGE (2015), a soja é a principal cultura entre os cereais,
leguminosas e oleaginosas, representa 47,4% do total nacional de gréos. Estimou-se
expansdo de 3,4% na area e 10,5% na producdo. Todos os estados do pais
informaram aumento de area de producao.

A soja destaca-se como uma das principais culturas do estado, a producao
na safra 2014/2015 foi de 2.441,98 mil toneladas do grédo (CONAB, 2015). Segundo o
IBGE (2015) o Tocantins ficou em 92 posicdo na producédo de soja do estado, a safra
2014 e 2015 teve variacao positiva.

Pedro Afonso cidade onde esté localizada a cooperativa foco deste estudo
de caso teve producao de 73.500 toneladas de soja (grédo), ficando atras apenas de
Campos Lindos que teve producdo de 127.400 toneladas. (IBGE, 2007). Nesse
contexto a problematica do trabalho é: O mercado de derivativos se torna uma garantia
contra precos, baixos e relativamente instaveis nos canais de comercializacdo da
COAPA?

5 OBJETIVOS

5.1 Objetivo Geral

Identificar a dindmica de organizacdo-producdo e o mercado apropriado

para a comercializacdo dos produtos da COAPA.

5.2 Objetivos Especificos
e Identificar e analisar o processo de implantacéo e evolugao do setor da

sojicultora na regido de abrangéncia da COAPA,;
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e Identificar o processo de estruturacdo e organizacdo utilizado para a
implantacdo nos municipios de abrangéncia da COAPA,;

e Analisar os impactos, beneficios e adversidades socioeconémicas advindas
da implantacdo desta cooperativa na regido de Pedro Afonso;

e Verificar os canais de comercializacao utilizados pela COAPA;

6 REFERENCIAL TEORICO

6.1 A cadeia de comercializacdo de produtos agricolas

Compreende-se por comercializacdo a troca de bens e servicos entre
agentes econdmicos. Segundo Sandroni (1999) a comercializacdo € um processo
intermediario entre produtor e consumidor, no qual o produtor coloca os bens e
servicos produzidos a disposicdo do consumidor, na forma, tempo e local em que ele
esteja disposto a adquiri-los.

Essas relagbes de troca sé&o influenciadas por diversos fatores, tais como
os aspectos da demanda e da oferta, coordenados por mecanismos de
comercializacdo adequados e sustentados pela infraestrutura de comercializagédo
disponivel (AZEVEDO, 2001).

Desta forma a comercializacédo deve ser encarada como um processo que
abrange o inicio da cadeia produtiva e é finalizada quando o produto chega ao
consumidor final.

A oferta e demanda de produtos agricolas tem peculiaridades inelasticas a
precos, e isso faz com que os precos e as quantidades dificilmente se ajustem um ao
outro, gerando instabilidade no mercado. (TURA e AHLERT, 2010) A comercializacao
€ uma das etapas mais importantes de todo o processo produtivo, nesta fase o
produtor pode garantir o sucesso do empreendimento.

O objetivo principal dos agentes envolvidos na comercializac&o de produtos
agroindustriais €, justamente, ajustar uma demanda estavel em uma oferta estacional.

Mendes e Padilha Junior (2007, p. 8) entendem que:

Em um enfoque mais atual, estes autores associam o0 conceito de

comercializagao a coordenacao existente entre a producéo e o consumo dos
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produtos agropecuarios, incluindo a transferéncia de direitos de propriedade,
a manipulacao de produtos e 0s arranjos institucionais que contribuem para
a satisfacdo dos consumidores. Trata-se de um conceito amplo, em que se
atribui a essa atividade a funcao de transferir os produtos ao consumidor final,
considerando a influéncia de todas as atividades nesse processo (producao
agricola, industrializacéo, transporte dos produtos, relagbes com o

consumidor, etc).

Seguindo o mesmo raciocinio Mende e Padilha Junior (2007, p. 193) afima

A comercializacéo esta relacionada com a transferéncia de propriedade e
com a agregacéao de valor aos produtos agricolas, podendo o valor percebido
pelos consumidores (utilidades) estar relacionado ao

tempo(armazenamento), ao lugar (transporte) e a forma (processamento).

De acordo com Mendes e Padilha Junior (2007, p.193) arranjos

institucionais sdo denominados de funcionalidades do sistema de comercializacao e

definidos “como as atividades desempenhadas por instituicdes especializadas durante

as diversas fases da comercializagao”.

“Os agentes fazem uso de mecanismos de comercializacdo apropriados

para efetuar uma determinada transacdo, também denominados na literatura

econdmica por estruturas de governanga” Hass et al. (201-, apud WILLINSON, 2005).

Sédo exemplos de mecanismos de comercializacdo o mercado spot, os contratos de

suprimentos regular, os contratos de longo prazo com clausulas de monitoramento,

integragao vertical, entre outros.

6.2

Mendes e Padilha (2007), afirmam que:

O papel crucial da comercializagdo é facilitar a responder os problemas

econdmicos "o que" e "quanto" produzir, "quando", "como" e "onde" distribuir
os produtos, e sob que "forma". Em outras palavras, isto significa: orientar a

producéo, o consumo e a utilidade da producéo.

A sojano mundo
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A soja vem ganhando grande importancia no mercado da agricultura
mundial. Essa oleaginosa possui grande diversidade no seu uso, e a demanda global
por alimentos tem influenciado o crescimento anual da area destinada a producao
deste produto.

O mercado internacional desta commoditie € formado por 4 principais
players, sendo trés produtores: Estados Unidos, Brasil e Argentina, e um comprador
(importador), a China.

De acordo com o Departamento de Agricultura dos Estados Unidos
(USDA), na divulgacgéo do quadro de oferta e demanda mundial, referente ao més de
agosto de 2015, estimou-se que na safra global de soja em grédos 2015/16 os EUA
(33,30%), o Brasil (30,31%) e a Argentina (17,81%) foram responsaveis por 81,42%
de toda a producdo mundial de soja em grdo, e a China, por 64,07% de todas as
importagdes mundiais (CONAB, 2015).

Junto com o Estados Unidos, Brasil e Argentina outros 4 paises sendo eles:
China, india, Paraguai e Canadéa representam cerca de 95% da produc&o mundial de
soja (CONAB, 2015).

Ainda segundo com a CONAB (2015) a area plantada no mundo passou de
81,48 milhdes de hectares na safra 2002/03 para 108,55 milhdes na safra 2012/13,
um crescimento de 33% na década.

Além do aumento na area plantada, o investimento em pesquisa e no
desenvolvimento de cultivares mais resistentes tem melhorado o rendimento e
ajudado a alavancar a producéo. A produtividade estimada para a safra 2012/13 é de
2.435 quilos por hectare. Nos ultimos quatro anos a produc¢do mundial saltou de
211,64 milhdes de toneladas para 264,28 milhdes, um incremento de 25% (MOREIRA,
2015).

O consumo mundial da soja em gréos tem crescido sucessivamente nos
altimos anos. Este aumento esta ligado ao crescimento da populagdo mundial e ao
grau de poder aquisitivo das pessoas, especialmente nos paises em desenvolvimento
com a China, a india e o Brasil (TEIXEIRA & SOUTO, 2013).

Estima-se que na safra 2015/16 o Brasil sera o maior exportador de soja
do mundo com 54,50 milhdes de toneladas de soja exportada (CONAB,2015).

6.2.1 No Brasil
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Indo de acordo com a tendéncia mundial, os produtores brasileiros,
impulsionados pelas altas cota¢des das ultimas safras novamente aumentaram a area
de soja no proximo ciclo.

A producdo de soja devera chegar a 100,99 milhGes de toneladas, se
confirmado esse volume sera 4,9% superior aos 96,24 milhdes produzidos na safra
2014/2015, seguindo dados da CONAB.

Segundo a CONAB (2015) o estado do Mato Grosso, maior produtor de
soja, devera produzir 28,9 milhdes de toneladas, em seguida vem o Parana com
previsdo de produzir 18,2 milhdes de toneladas, seguido dos estados do Rio Grande
do Sul, Goias, Mato Grosso do Sul, Bahia e Minas Gerais que devem produzir 14,42,
10,32, 6,97, 4,68 e 4,12 milhdes de toneladas respectivamente.

Dados da CONAB (2015) estimavam que a exportacdo da soja na safra
(2014/15) seria em torno de 48 milhdes de toneladas, enquanto que na safra 2013/14
0 pais enviou para o exterior cerca de 46,6 milhdes de toneladas. Novas pesquisas
mostram que o pais provavelmente terd um crescimento de 4,3% nhas exportacdes
das commodities se comparadas a safra 2013/14 e de 63,2% se comparado a safra
de 2011/12.

Até outubro de 2015 o pais havia exportado cerca de 52,1 milhdes de
toneladas de soja em gréo. Deste total, 76% teve com destino a China, a Espanha foi
o destino de 4% do total exportado, a Holanda e Tailandia 3% e Taiwan cerca de 2%
(MOREIRA, 2015).

Cerca de 14% de toda a exportacéo brasileira foi do complexo soja, que
inclui a soja em grao e seus derivados (farelo, e 6leo de soja), ou seja US$ 31,41
bilhdes, ficando a frente de produtos de grande importancia como minérios, petrdleo
e combustiveis.

Em seu relatério do més de agosto de 2015 a Conab mostra que a regido
do Matopiba, que compreende, Maranhdo, Tocantins, Para, Piaui e Bahia, teve a
producéo estimada em 10,48 milhdes de toneladas, tendo um aumento de 20,7% em
relacdo a safra passada, representando 10,9% de toda a produc¢édo nacional.

A maior parte do que é produzido de soja no pais ou é exportado ou é

consumido.

6.2.2 Soja no Tocantins
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O surgimento da exploracdo da soja no estado iniciou-se através de
programas do governo federal para o desenvolvimento agricola, e estabilizou-se nas
regides do cerrado, pelas condi¢cfes propicias ao cultivo dessa oleaginosa.

Os programas governamentais foram introduzidos a partir da década de
1970, o que trouxe novas tecnologias e possibilidade de crescimento ao estado.

O estado tem tido uma grande procura por produtores da regiao sul, estes
surgem interessados nas terras baratas que o estado proporciona, e também pela nédo
necessidade de compra da terra, podendo apenas arrenda-la aumentando assim sua
rentabilidade.

De acordo com a CONAB (2015) a producgéo de soja na safra 2015/16 no
estado do Tocantins, teve uma queda de 31,8% se comparada a safra 2014/15, essa
gueda teve como causa principal as condicfes climaticas adversas, ha relatos areas
em gue a colheita ndo compensou em funcéo de sua baixissima produtividade, além
da inferior qualidade do grdo. Ainda segundo a Companhia de Abastecimento, o
Tocantins no ano de 2015 exportou 1.333.898 toneladas de soja, 3,28% de toda a soja
exportada no pais.

O estado ocupa a 172 posi¢céo no ranking dos estados que exportam soja
no pais. A soja destaca-se como uma das principais culturas do estado, a producéo
na safra 2014/2015 foi de 2.441,98 mil toneladas do grdo. Ainda segundo o IBGE
(2015) o Tocantins ficou em 92 posicéo na producédo de soja do Brasil, a safra 2014 e

2015 teve variacao positiva.

6.3 Canais de distribuicao

Canais de marketing ou de distribuicdo podem ser visto como “um conjunto
de organizac@es independentes envolvidas no processo de tornar o produto ou servico
disponivel para consumo e uso” Almeida (1999, apud STERN et al., 1996, p. 1). Estes
nao so satisfazem a demanda atraveés de produtos e servi¢cos no local e quantidade,
qualidade e preco correto, mas também, tém papel fundamental no estimulo a
demanda, através de atividades promocionais dos componentes ou equipamentos
atacadistas, varejistas, e representantes ou outros. (NEVES, 1999)

Wagquil et al., (2010) define canal de comercializacdo ou de distribuicao

como:
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A sequéncia de etapas por onde passa 0 produto agricola até chegar ao
consumidor final, configurando a organizacdo dos intermediarios cada qual
desempenhando uma ou mais funcdes de comercializacdo, e o arranjo
institucional que viabiliza as relacbes de mercado nas cadeias produtivas

agroindustriais.

Mendes (1996, apud ZIDORA, 2015, p. 17), aponta:

Canal de comercializacdo como o caminho percorrido pelo produto desde o
produtor até o consumidor final. E a sequéncia de mercados pelos quais
passa o produto, sob ac@o de diversos intermedidrios, passa até atingir
consumidor final. A partir da andlise do canal de comercializacdo pode se
verificar como os intermediarios se organizam e se agrupam no exercicio de

transferéncia da produg¢éo ao consumo.

Mendes (1996, apud ZIDORA, 2015, p. 18) apontam ainda que:

A classificagc8o dos canais de comercializagdo se baseia no seu tamanho e
complexidade. Os tipos mais comuns séo: a) produtor vende diretamente ao
consumidor; b) as operagfes sdo executadas pelos intermediarios.

a) O produtor vende diretamente ao consumidor: Um exemplo é o que
acontece com os feirantes que sdo produtores que vendem sua producao
diretamente ao consumidor.

b) As operacdes sdo executadas pelos intermediarios: Neste caso, o canal
de comercializagdo pode ter uma complexidade variada, dependendo do
ndamero de operagbes e, portanto do nimero de pessoas envolvidas. A
medida em que ha desenvolvimento da economia e que se intensifica a

especializacdo da actividade, o canal tende a se tornar mais complexo.

Séo exemplos de agentes que formam o0s canais de comercializacao,
tradings, atacadistas, varejistas, centrais de compra e distribuicdo de servigos de
alimentacdao, transporte, armazenadores e agroindustriais processadoras.

Waquil; Miele; Schutltz (2010) apontam que:

Os participantes dos canais de comercializagdo os seguintes: Corretor,
facilitador, representante do fabricante, comerciante, varejistas, agentes de
vendas, forcas de vendas atacadistas; a definicdo dos principais participantes

€ expressa na sequéncia:
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Corretor: Intermediario cuja tarefa é aproximar compradores e vendedores.
Nao estoca bens, nédo financia, nem assume risco.

Facilitador: Intermediario que auxilia o processo de distribuigdo, mas nao
assume a propriedade dos bens e ndo negoceia o0 processo de compra ou de
venda.

Representante do Produtor: Empresa que representa vende os bens de
varios fabricantes. E contratada pelos fabricantes, mas néo faz parte de suas
forcas de vendas internas.

Comerciante: Intermediario que compra, assume a propriedade e revende
mercadorias.

Varejista: Empresa que vende bens ou servi¢os diretamente ao consumidor
final para uso pessoal, ndo empresarial.

Agente de vendas: Intermediério que procura clientes e negocia em nome de
um fabricante, mas ndo assume a propriedade de bens.

Auxiliares de vendas (Forcas de venda): Grupo de pessoas contratadas
diretamente por uma empresa para vender seus produtos e servigos.
Atacadista (distribuidor): Empresa que vende bens ou servicos comprados

para revenda ou uso empresarial.

As commodities sdo mais eficientemente comercializadas por meio dos
mecanismos de mercado Spot ou de Futuros, a depender de incerteza da transagao.
A escolha do mecanismo de comercializacdo, portanto, ndo € aleatéria. Sua escolha
responde a um critério de eficiéncia econdmica de importancia crucial para eficiéncia
global de cadeia agroindustrial e, portanto, a prépria sobrevivéncia dos atores que a
compdem (HAAS, et al., [201-]).

6.4 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACAO

Segundo Mendes e Padilha (2007), por estratégia de comercializacdo
entende-se como procedimento, mecanismo, método ou opcdo que o0 produtor usa
para vender o seu produto ou exercer influéncia nos termos da venda. Os mecanismos
de comercializacdo ocorreram pela razdo do aumento da capacidade fisica do sistema
de comercializacao, principalmente ligado a armazenagem, e também em raz&do da
forte tendéncia da reducao de interferéncia do governo nos mercados agricolas.

A agricultura é conhecida como uma atividade de riscos, ja que o produtor
esta sujeito a varios fatores que podem interferir na producéo e sucesso do seu projeto

sendo eles: pragas, mudancas climaticas, maquinas mal reguladas, etc.
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Devido a riscos de mercado do setor agropecuario é necessario a busca
por opcdes para alternativa da comercializacao do produto.

Mendes e Padilha (2007) entendem que:

As estratégias usadas na comercializagdo pertencem a quatro grandes
grupos a indicar: 1) venda na época da colheita ou venda a vista na colheita;
2) contratos de producgédo antes da colheita ou venda antecipada da producéo
(a termo); 3) estocagem do produto para especulacédo e 4) estratégias de

contratos futuros e derivados agropecuarios (mercado futuro).

6.4.1 Mercado de derivativos

Segundo Morais et al. (2011, p. 1):

No Brasil, 0 mercado de derivativos € relativamente recente. Em 1986, foi
fundada a Bolsa Mercantil e de Futuros e langados os contratos de indice de
Bolsa de Valores de Sdo Paulo. Em 1991, houve a jungéo da Bolsa Mercantil
e de Futuros com a Bolsa de Mercadorias de S&o Paulo, surgindo a Bolsa de
Mercadorias e de Futuros (BM&F). Esses novos mecanismos tém sido

indicados para reduzir riscos devidos a oscilagdo dos pre¢cos dos produtos

agricolas.

A gestéo de risco na agricultura surge como uma necessidade, uma vez
gue estéa sujeita, principalmente, a dois tipos de riscos: o de producao e o de precgo
(MARQUES e AGUIAR, 2004; ABUSSAMRA, 2006 apud MORAIS et. Al 2011).

Ainda segundo Morais et al. (2011, p. 1):

Os riscos de producdo compreendem perdas por estiagens, geadas,
enchentes, doencas, pragas e, até mesmo, por maquinas mal reguladas.
Entretanto, tais riscos podem, circunstancialmente, ser amenizados por meio
de bom manejo, de tecnologias adequadas e de seguro rural. Ja os riscos de
precos sdo mais dificeis de serem evitados, pois estéo fora do controle do
produtor e variam de acordo com o comportamento dos mercados interno e

externo. Esses, muitas vezes, sofrem influéncia de varios fatores, como:
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boatos, previsbes de clima, estimativas de safras, estoques e variacdo

cambial, dentre outros.

O mercado de derivativos, dentre eles, mercado futuro, ainda é pouco
difundido entre os produtores e tem grande potencial a ser desenvolvido, apesar do
volume expressivo de transacfes. Em sintese, os mercados futuros proporcionam a
fixacdo do preco dos produtos, por meio da negociacdo de contratos que seréo
liquidados em data futura. Ao comprar ou vender esses contratos, nos pregoes das
Bolsas, os agentes envolvidos nas negociacdes previnem-se contra as oscilacdes de
valores na comercializacéo agricola. (MORAIS et al., 2011)

Ao se limitarem 0s mecanismos governamentais, € incompreensivel que os
agentes que atuam no agronegdécio ndo utilizem ampla e significantemente as
ferramentas dos mercados derivativos. Nesse sentido, a falta de conhecimento

condiciona o uso de derivativos.

6.4.2 Venda a vista na época da colheita

O mercado a vista € também conhecido como mercado fisico, disponivel
ou spot. Sendo marcado pelo relacionamento direto entre compradores e vendedores,
que definem preco, espécie e data de entrega, que pode ser anterior ou apds o
fechamento da operacao comercial (BURANELLO, 2009 apud LINK,2011).

Segundo Azevedo (2001):

Consideravel parte das transacdes feitas pelos consumidores finais séo do
tipo spot, enquanto o comércio entre empresas requer normalmente a adogéo
de mecanismos mais complexos, devido ao volume e a frequéncia dessas
negociagdes. O mercado spot de produtos agroindustriais se caracteriza pela
grande incerteza em relacdo ao comportamento de precos. Outra
caracteristica desse mercado € o fato de ser esporadico - mesmo que uma
compra venha se repetir, isso ndo acarreta a obrigatoriedade de compra

futura.

A palavra spot — ponto em inglés — € empregada em economia para

qualificar um tipo de mercado cujas transacdes se resolvem em um Unico instante de
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tempo. “Uma grande parte das transagdes que realizamos enquanto consumidores
finais sdo dessa espécie.” (BATALHA, 2008, p.70 apud TURA e AHLERT, 2010, p,8).

Mercado fisico ou disponivel € aquele em que os produtos sdo negociados
com pagamento & vista ou a prazo, mediante entrega imediata de mercadoria ou por
outra Mercados onde sé&o negociados produtos em troca de recebimento de dinheiro.
Por exemplo, o mercado de boi em Aracatuba € um mercado fisico, onde o produtor
entrega seu produto e recebe pagamento por isto (a vista ou a prazo) (MARQUES,
2006).

A venda do produto pode ser feita para o0 mercado ou para 0 governo
federal. Nesse caso, quando o preco de mercado estiver abaixo do preco minimo
estipulado pelo governo a CONAB disponibiliza recursos para compra através da
politica de Aquisi¢do do Governo Federal (AGF) (LINK, 2011, p, 29).

As AGFs se constituem na obtencéo direta pelo governo federal do produto
com base no preco minimo. Os produtos formam estoques que atuam como
reguladores de oferta e demanda dos grdos no mercado, sendo que 0s custos com
transporte e armazenagem ficam sob responsabilidade do Estado (FREDERICO,
2010 apud LINK, 2011).

Geralmente esta ndo € uma boa opc¢éao para o produtor, tendo em vista que,
na época da safra, os precos dos produtos agricolas, estdo em niveis baixos em
relacdo a média anual.

Os principais fatores que levam o produtor a utilizar esta alternativa séo:
falta de capacidade de estocagem de seu produto, em nivel de propriedade ou néo;
vencimento de compromissos financeiros na época da colheita sem outra fonte de
recurso; expectativa de que os precos ao longo do ano nédo valorizem o suficiente para

remunerar a estocagem.

6.4.3 Mercado a termo

Zidora (2015, p, 40) entende que:

Mercado a termo aquele em se negociam contratos a termo, especificando-
se a venda ou compra antecipada da producéo, mediante preco previamente

combinado entre as partes, podendo ou n&o ocorrer adiantamento de
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recursos por conta da promessa de entrega futura da mercadoria em local
determinado. Os contratos ndo sao padronizados, sdo intransferiveis e
somente poderdo ser liquidados na data acordada e com a entrega de
mercadoria. Uma forma comum é o produtor acertar um preco e efetuar a
venda antes mesmo de dispor do produto. Este tipo de contrato é
normalmente referido como a termo e pode ou ndo envolver adiantamento de
recursos por conta da venda antecipada da producédo. O ponto fundamental
€ que devera haver a entrega (e o recebimento) do produto ao preco
combinado.

O contrato a termo resolve o problema basico de achar um comprador para
um vendedor e vice-versa, mas nado resolve o problema de variacbes
imprevisiveis nos pregos causadas por quebra de safras, armazenagem
inadequada ou fatores econémicos adversos. Além disso, os contratos sao
muito particulares e seus termos podem ndo satisfazer terceiros em caso de
transferéncia de titularidade, apresentam mais riscos e por esta razao,

tendem a ser mais onerosos que os contratos futuros.

No mercado a termo existe uma grande flexibilidade na negociacao,
variando desde a forma de pagamento antecipado ou somente na entrega do produto,

até a fixacdo antecipada de precos ou de sua variagao.

Azevedo (2001) mostram que:

Um exemplo de contrato a termo que ganhou muito espaco ha
comercializagdo agricola a partir dos anos 80 é o contrato de “soja verde”.
Por meio desse acordo os compradores adquiriam a soja antecipadamente,
e 0s produtores se comprometiam a fazer a entrega futura do produto que

ainda estava nas lavouras.

E de extrema importancia compreender as definicdes e caracteristicas do
mercado a termo, pois ha um volume expressivo de contratos desse tipo sendo
negociados atualmente no mercado. “No mercado a termo, as partes se obrigam a
liquidar, em uma data definida entre elas, no futuro, a operagcdo combinada no
presente” (PINTO, 2007).

6.4.4 Estocagem do produto para comercializacao
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Segundo Romero (2014) quando um produtor rural decide armazenar seu
produto na época da colheita para vender num momento futuro (no periodo da
entressafra, por exemplo), ele espera que os precos se elevem o suficiente para
recompensar guardar o produto, ou seja, ele procura armazenar quando espera que
0S aumentos nos precos sejam pelo menos suficientes para cobrir 0s custos diretos
de estocagem (incluindo seguro), adicionados dos juros implicitos sobre o capital.

A palavra chave na decisao sobre armazenamento é “expectativa”. Quando
um agente qualquer da cadeia resolve formar estoques ele de fato ndo sabe qual sera
0 preco que vai vigorar no mercado quando for vender este estoque. Mas fica claro
gue o custo financeiro dos estoques tem papel fundamental tanto na decisdo de
armazenar quanto depois, na venda, para verificar se a decisao foi rentavel ou néo.

Uma informacao que auxilia na decisado de estocagem é conhecer o padrao
sazonal do preco do produto. A sazonalidade dos precos decorre do fato da producéo
agricola ser sazonal, ou seja, de a colheita ndo ocorrer ao longo de todo o0 ano, mas

se concentrar em apenas alguns meses (época da safra).

6.4.5 Mercado futuro

O mercado futuro foi desenvolvido para minimizar os riscos causados pelas
oscilacbes de precos e para padronizar a comercializagdo dos principais produtos

agropecudrios, este evolui a partir do mercado a termo.

Tura e Ahlert (2010, p. 3.) entende que:

Nos mercados futuros geralmente os participantes ndo buscam ativos
fisicos, mas sim a transferéncia do risco de oscilagcdo de seus precos. A busca
da transferéncia de risco pode ser percebida no baixo volume de entregas
fisicas dos produtos agropecuérios negociados quando do vencimento do
contrato. A maioria dos contratos € liquidada por diferenca financeira antes

do seu vencimento.

LINK (2011, p. 31) afirma que:
O mercado futuro os compradores e vendedores, representados por
corretores, que negociam suas posigdes e se comprometem a comprar e

pagar, ou vender e entregar o produto negociado na data de vencimento do
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contrato. Contudo, conforme o mercado oscilar, o contrato pode ser
repassado ou transferido a terceiros via as operacfes de mercado, nos

pregdes da bolsa.

Um contrato futuro € compromisso de comprar ou vender determinado ativo
numa data especifica do futuro, por um preco previamente estabelecido”. As maiores
Bolsas do mundo que negociam contratos futuros sdo a Chicago Board of Trade
(CBOT) e a Chicago Mercantile Exchange (CME)( TURA e AHLERT, 2010, p, 3).

7 MERCADO DE OPCOES

OpcOBes sao contratos que asseguram o direito do exercicio de uma compra
ou uma venda de algum ativo. Este pode ser um ativo fisico ou outro contrato. O
mercado de opc¢des se caracteriza por negociar direitos e obrigacdes para uma data
futura.

“Para adquirir um direito, o comprador da op¢ao paga um prémio ao
vendedor que passa a ter uma obrigagédo.” (SAVOIA, 2009, p.141 apud PAVESI e
GOMES, 201, p. 8).

O mercado de opc¢des é comparado ao seguro de carros, que Vocé paga o
prémio, normalmente um percentual do valor do carro — por um direito. Caso ocorra
um sinistro, ele ter4 o direito de receber um valor em dinheiro, e o vendedor (a

seguradora) a obrigacao de paga-lo.

Pavesi e Gomes, (2011) entendem que:

O mercado de op¢des tem a vantagem de garantir o pre¢co antecipadamente
pelo pagamento de um prémio. Em op¢Bes ndo ha ajustes nas contas-
correntes, pois o preco futuro ja foi garantido. Obviamente, sempre a op¢ao
dependera da oscilacdo da cotagdo no mercado futuro a que esta vinculado.
Mas, ao comprar a opgao, 0 agente pagara um prémio que lhe garante o
direito de negociacéo, garantindo o recebimento do valor negociado, se

favoravel.

Didaticamente e de modo simplificado, pode se afirmar que todo o processo

de comercializacéo esta dividido em niveis.
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Araujo (2009 apud PAVESI e GOMES, 2011, p, 9) esclarecem os niveis de

comercializagao:
Nivel 1: Produtores rurais; Nivel 2: intermediario (primarios, secundarios e
terciarios); Nivel 3: agroindlstrias, mercados dos produtores e
concentradores; Nivel 4: representantes, distribuidores e vendedores; Nivel
5: atacadistas, centrais de abastecimento, bolsas de mercadorias e outros,
como Cédula de Produto Rural, Governo, internet e outros; Nivel 6:
supermercados, pontos-de-venda, feiras livres e outros, inclusive exportacao;

Nivel 7: consumidores; Nivel 8: Importacéo.

O produtor rural € o tomador de preco. O produtor individual pode vender
tudo o que produz (ou mesmo nada), pois sua decisdo ndo tera nenhuma influéncia
sobre o preco. No Brasil, os produtores rurais sdo numerosos, predominantemente
pequenos, desinformados e pouco organizados, ofertando produtos nao classificados

e nao selecionados.

Mendes e Padilha Junior (2007, p. 218) falam que:

“Os intermediarios s&o individuos ou organismos comerciais que se
especializam na execucdo de diversas fun¢gBes de comercializacéo,
relacionadas com as atividades de compra e venda, na medida em que suas

mercadorias se deslocam dos produtores até os consumidores.”

Agroindustrias podem beneficiar, processar ou transformar os produtos
adquiridos diretamente do produtor ou de intermediarios.

Os mercados de produtores oferecem infraestrutura (silos), com o objetivo
de oferta-los aos produtores, de modo a concentra-los, e informa-los sobre a situacao
de mercado e oferecer-lhes outros servicos (classificacdo, beneficiamento e
embalagem dos produtos) a fim de diminuir a forca dos intermediarios (PAVESI e
GOMES, 2011).

Mendes e Padilha Junior (2007, p. 219) entendem que:

“Os intermediarios agentes, tal como sao designados, agem somente
como representantes de seus clientes. Eles ndo tém o titulo e, portanto, ndo sdo os
donos das mercadorias que vendem. Sua renda € representada pelas taxas de

comissoOes sobre o volume de venda que realizam. ”
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Os atacadistas, Centrais de Abastecimento Regionais, Bolsas de
Mercadorias, Cédula de Produtor Rural, Governo, internet e outros estdo no grupo
onde estdo inseridas as bolsas de mercadorias, as associagcdes comerciais, 0S
bancos, as companhias de seguros, Orgdos responsaveis pelos servicos de
informacgéo e pesquisa de mercado

Supermercados, pontos-de-venda, feiras livres e outros, inclusive
exportacao, possuem o titulo da mercadoria, sdo donos do produto, e fazem comércio
para seu proprio lucro, garantindo sua renda da margem entre precos de compra e de
venda dos bens que comercializam. Consumidores s&o as pessoas mais importantes
em todo o processo comercial, eles determinam todo o processo de producéo.

A Importacdo interfere diretamente em toda a comercializacao interna,
percorrem caminhos similares aos produtos nacionais (nivel 3), inclusive na formacao
de precos, o comportamento também € bastante semelhante, porém, em sentido

inverso.

8 COOPERATIVISMO

8.1 Pioneiros de Rochdale

Devido as condic¢des politicas desfavoraveis, e especialmente, pela forma
como elas eram fundadas, varias iniciativas de cooperativas ndo alcangaram sucesso.
Conforme Sales (2010, p. 28 apud REIS JUNIOR, 2006) foi durante a Revolucéo
Industrial que emergiram as condicbes socioecondmicas favoraveis ao
desenvolvimento das sociedades cooperativas.

Foi em 1844 que 28 operarios, dentre eles 27 homens e 1 mulher, na
grande maioria teceldes, no bairro de Rochdale-Manchester na Inglaterra que foi
criada a reconhecida primeira cooperativa moderna Sociedade dos Probos de
Rochdale (Rochdale Quitable Pioneers Society Limited), foi a partir dela que o mundo
retirou os principios morais e de conduta que séao até hoje considerados a base do
cooperativismo autentico. Estes eram embasados no sentimento de cooperacao e
mutualidade defendidos por Robert Owen e Fourier, dentre outros (Portal do

Cooperativismo Financeiro, [200-]).
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O cooperativismo progrediu e alcancou espaco proprio, definido por uma
nova maneira de pensar o homem, o trabalho e o desenvolvimento social. Por sua
forma democratica e social o cooperativismo € bem visto por todos os governos e
reconhecido como férmula democratica para a solucdo de problemas
socioecondmicos.

De acordo com o Portal do Cooperativismo Financeiro [200-]:

Esses operarios enxergaram o associativismo como forma de contornar, por
meio da compra e venda comum de mercadorias, os efeitos perversos do
capitalismo sobre a condicdo econémica dos trabalhadores assalariados —
tendo alugado, com o capital inicial de 1 (uma) libra, um armazém para
estocar produtos que, adquiridos em grande quantidade, poderiam ser

consumidos a precos mais baratos.

Essas informacgBes corroboram o exposto por Reisdorfer (2014) quando

afirma que:
A cooperacdo surgiu como necessidade, como meio de sobrevivéncia e,
principalmente, como agrupamento de pessoas que nha reciprocidade de seu
trabalho, no conjunto de suas ideias e no esfor¢o continuado de suas acdes,

realizavam seus propositos e seus objetivos.

A grande realizacdo de Rochdale foi ter produzido um estatuto social que
estipulava objetivos mais abrangentes para o empreendimento e deliberava normas
igualitarias e democraticas para a constituicdo, manutencdo e expansdo de uma
cooperativa de trabalhadores. As normas fixadas pela organizagdo pioneira de
Rochdale para orientar sua estrutura e funcionamento foram analisadas e debatidas
em dois congressos internacionais promovidos pela ACI (Associacdo Cooperativa
Internacional), em 1937 e 1966, e foram adotadas universalmente como

“cooperativistas “, segundo informacdes do Portal do Cooperativismo Financeiro.
Em 1995, na conferéncia Centendria dessa mesma ACI, realizada em
Manchester — Inglaterra, observando as variadas ramificacbes do
cooperativismo surgidas e visando contemplar o maior numero possivel de
tipos de cooperativas, foram aprovados os novos “Principios basicos do
cooperativismo”, que, mantendo-se fiéis aos valores democréaticos e
igualitarios defendidos pelos pioneiros de Rochdale, norteiam o movimento

em todos os paises (Portal do Cooperativismo Financeiro).



30

Como pode-se observar foi em meio a um ambiente de complexidade que
as ideias cooperativistas se fixaram e o0s progressos das técnicas industriais e
decréscimo da atividade artesanal, iniciou-se a exploracdo da mao-de-obra, o
cooperativismo aparece como uma maneira de atenuar os traumas econdmicos e

sociais que essas mudancas submeteram os homens na época.

8.2 Conceitos do Cooperativismo

Ainda segundo Bialoskorski Neto (2006, p.21):

Aponta que o cooperativismo e as formas de cooperacgdo sdo algo de muito
antigo na histéria da humanidade. Ha registros sobre a cooperagéo e a
associagao solidaria desde a Pré-Historia da civiliza¢@o, em tribos indigenas

ou em antigas civilizagbes como os Babildnicos.

De acordo com Santos e Ceballos (2006, p. 1145):

O sistema cooperativista € um empreendimento socioeconémico poderoso
contra a exclusao social, € uma solu¢éo potencial frente ao desemprego, seja
de agricultores rurais, artesdes ou de qualquer pessoa que se una a outras
para obter maiores beneficios na busca de uma forma de estar novamente
ativa no mercado. Hoje, a atuacdo do sistema cooperativista pode ser
verificada em varios setores da economia, como por exemplo: cooperativas
de consumo, agropecuaria, crédito, producdo, trabalho educacional e de

habitacéo.

O cooperativismo como conhecido atualmente, teve origem na revolucéo
industrial, na Inglaterra no século de XVIII, tempo em que a mao de obra operaria teve
uma grande perca de poder de troca, neste periodo o salario era baixo e jornada de
trabalho era longa, fora as péssimas condicdes de trabalho, o que acarretou grandes
dificuldades econémicas da populacdo (SALES,2010).

Diante de uma proeminente crise apareceram entre a classe operaria
representantes, que criaram organiza¢des com carater social, porém, a experiéncia
nao trouxe resultado positivo. Sempre houveram pessoas que, ndo se conformavam

com a comunidade onde viviam, almejavam organizar uma sociedade ideal, onde a
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justica fosse mais forte, exterminando as divergéncias econdémicas e implantando o

bem-estar coletivo.

Sales (2010, p. 27) aponta alguns meios de expressao desse sentimento e

0S primeiros cooperativistas:

Podem ser citadas as obras de Platdo “A republica”, a de Tomas Morus (1470
— 1535) “Utopia”, a “Cidade do Sol”, de Tomas Campanella (1568 — 1639) e
“A Nova Atlantida”, de Francis Bacon (1561 — 1626). Todos eles tiveram, com
sua ideologia, influéncia direta ou indireta no surgimento do Cooperativismo.
Os primeiros cooperativistas, Robert Owen(1772 — 1858), Charles Fourier
(1772 — 1837), Philippe Joseph Benjamins Buchez (1796-1865) e Louis Blanc
(1812-1882), caracterizam-se, tal como os socialistas por sua indignagéo

diante das desigualdades sociais causadas pelo capitalismo.

Ainda segundo Sales (2010, p. 27):

O pensamento de Owen era de que o0 homem é resultado de seu meio social;
para modifica-lo serie necessario modificar o meio social mas, de forma
pacifica, gradual e moderada, a fim de que nenhuma parte do corpo politico
nem do individuo sofresse com a mudanca. Suas principais a¢cdes baseavam-
se em: combater o lucro e a concorréncia, por considera-las os principais
responsaveis pelos males e injusticas; combater a divisdo social entre
operarios e patrdes, pois considerava que toda a producdo devia ser dos
trabalhadores; criou medidas de assisténcia social aos funcionarios de sua

fabrica de fios de algoddo em New Lanarck na Escécia.

Os conceitos expostos por Fourier sobre a estrutura da producédo e
organizacdo social do trabalho, vdo de encontro com as ideias liberais mais

agressivamente que Owen. Sendo assim Pinto (2009) afirma que:

O pensamento do socialismo utdpico encontrado em Francois Marie Charles
Fourier representa mais uma expressdo em defesa das liberdades
individuais, organizacdo dos trabalhadores, combate ao lucro e a
concorréncia. Foi contemporéneo de Robert Owen, a quem critica em suas
abordagens, chegando a taxar as associacfes owenianas de fanaticas e

despreziveis. As obras de Fourier contemporizam principios teoricos e
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doutrinarios de liberdade, do associativismo universal e voluntério, chegando

a criar as organizacdes falansteristas.

Enguanto que Philippe Joseph! argumenta que a associacdo cooperativa

dos trabalhadores por classe profissional de forma pacifica e sem injusticas, para que

eles se tornassem produtores livres, e com isso, conseguir empréstimos em comum,

para garantir rendimentos iguais a todos.

As principais caracteristicas da associacdo cooperativa defendida por Buchez
eram: sustentacdo financeira sem auxilio do estado; a dupla funcédo aos
associados de empresarios e empregados; retorno das sobras proporcionais
ao trabalho; a indivisibilidade e inalienabilidade do capital social da
cooperativa (SALES, 2010, p.28).

Louis Blanc? com maior desenvoltura, faz parte da corrente dos socialistas

e defende a intervencao do estado no sistema associativista.

O modelo associativista, defendido por Blanc, apresenta tracos diferentes dos
propostos por Owen e Fourier. O sistema de “oficina social” possibilita o
desenvolvimento dos trabalhadores, fortalecendo estruturas capazes de
combater com firmeza a livre concorréncia. Segundo tal modelo, a producgéo
seria feita em oficinas especializadas e essa especializacdo se daria de
acordo com as necessidades. Esperava-se, com isso, obter maior
produtividade do trabalho mediante o uso de técnicas concentradas da
producdo. O resultado obtido pelo trabalho seria dividido entre os
trabalhadores igualmente, independente da capacidade de que fosse dotado
cada um deles (PINTO, 2009, p.67).

1 Philippe Joseph Benjamin Buchez , nascido em 31 de mar¢o de 1796 em Matagne-la-Petite e faleceu

em Novembro de agosto de 1865em Rodez , foi um politico , historiador e socidlogo de Saint

- Simonian francés , promotor de cooperativas e fundador do jornal L * Atelier.

2L ouis Blanc, de batismo Louis Jean Joseph Charles Blanc (Madrid, 29 de

Outubro de 1811 — Cannes, 6 de Dezembro de 1882) foi um socialista francés.Teve importante

participacdo na Revolucdo de 1848, quando suas idéias foram colocadas em pratica devido a

associacao entre liberais e socialistas, na tentativa de derrubar a monarquia.
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9 MATERIAIS E METODOS

9.1 Universo da pesquisa

A pesquisa foi realizada com a administragdo da COAPA situada na cidade
de Pedro Afonso — TO.

9.2 Técnica de amostragem

O estudo foi composto pelos administradores da COAPA.

9.3 Procedimentos Metodoldgicos

Segundo Gil (2001) o presente trabalho se caracteriza como descritivo,
qualitativo e, como estudo de casos. Estudos de casos segundo Yin (2005), é um
método utilizado comumente quando se pretende responder questdes do tipo “como”
e “por que®, ha no minimo controle sobre os eventos por parte do pesquisador, € 0
foco da andlise é um fendbmeno contemporaneo dentro de um contexto de vida real.

Segundo Brodbeck (2011, p.10) as principais vantagens da pesquisa
qualitativa sdo: amostras reduzidas de entrevistados, coleta de dados estruturada,
analise de dados analitica e que permite o desenvolvimento sobre a realidade inicial
e parcial do estudo.

Primeiramente realizou-se uma revisdo de literatura para fundamentar
teoricamente as proposicfes apresentadas através da pesquisa bibliografica,
documental e trabalho de campo por meio da coleta de dados. A revisdo serviu de
subsidio para a elaboracao de um roteiro para a entrevista que foi utilizado na coleta
de dados.

Neste estudo destacou-se o0 desenvolvimento da cadeia de
comercializacdo da soja e sua evolugdo nos aspectos econdmicos e sociais ao longo
do tempo na area de abrangéncia da COAPA, abordando a relacdo que o
planejamento e controle da gestao tiveram com 0 mesmao.

A entrevista foi considerada o método de coleta de informacfes mais
adequado aos objetivos deste estudo, pois esté técnica permite a captacao imediata

e corrente da informacéo desejada.
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Constituiu-se como objeto de estudo deste trabalho a Cooperativa
Agroindustrial do Tocantins — COAPA.

O estudo de caso vem sendo o procedimento metodolégico mais utilizado
nas publicacbes concretizadas. Este fato denota a preocupacdo dos pesquisadores
com as questdes costumeiras das empresas, ato que pode colaborar para o
aprimoramento da teoria. Isso porque na realidade é possivel que alguns conceitos e
teorias sejam contextualizadas em razao da diversidade envolvidas no cenario onde

estdo introduzidas as organizacoes.

9.4 Levantamento dos dados e atores envolvidos

Em relagéo a cooperativa estudada, a abordagem foi realizada atraves de
pesquisa semiestruturadas, voltadas para uma amostra de gestores da cooperativa,
visando compreender as estratégias adotadas para a manutencéo e crescimento da
cooperativa na comercializacdo de graos e no desenvolvimento dos seus cooperados.
Para tal, segundo Ferréo (2003), afirma que uma entrevista deve ser realizada frente
a frente entre entrevistado e entrevistador, de forma sistemética e metddica, onde é
possivel analisar as respostas por meio do didlogo realizado e andlise de gestos,
reacoes e atitudes do entrevistado.

A analise dos resultados ocorreu de forma qualitativa.

9.5 Campo e sujeito da pesquisa

A pesquisa realizada concentrou-se no estudo dos aspectos
socioeconémicos advindos da implantacéo da referida cooperativa e analise dos seus
canais de comercializacdo. A referida cooperativa, hoje, € a Unica cooperativa
agroindustrial do estado do Tocantins.

Para se estudar a situacao da cooperativa, realizou-se uma entrevista com
o presidente da cooperativa, com o0 gerente comercial, responsavel pela
comercializacdo da producdo, ha 14 anos na cooperativa ocupando essa funcéo e
com a agente de desenvolvimento humano e cooperativista (representante da diretoria

de desenvolvimento).
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10 ANALISE DE RESULTADOS

Para a interpretacdo dos resultados buscou-se embasamento na
fundamentacéo tedrica de estudos ja publicados sobre o assunto estudado e em
seguida, através de entrevistas semiestruturadas realizadas com gestores da
cooperativa, Cooperativa Agroindustrial do Tocantins — COAPA, analisou-se a
COAPA, sua importancia para a regiao onde atua, a evolucdo do setor da sojicultora
na regido de atuacao e os métodos de comercializacao utilizados.

Por meio dos dados coletados e analisados durante as entrevistas que
foram realizadas, buscou-se alcancar ao objetivo geral e especificos deste trabalho,
sendo o0 objetivo geral deste estudo analisar os impactos socioeconémicos da
implantacdo da COAPA na sua regido de atuacdo e seus principais canais de

comercializagao.

10.1 A Cooperativa Agroindustrial DO Tocantins

A Cooperativa Agroindustrial do Tocantins — COAPA, com sede no
municipio de Pedro Afonso — TO, regido Norte do Estado, possui 28 anos de atuacao
no ramo do cooperativismo, tendo sua fundacdo em 27 de junho de 1988, da
necessidade de organizacdo dos produtores integrantes do Programa de cooperagao
Nipo-Brasileira para o Desenvolvimento do Cerrado - PROCEDER Ill (COAPA, 2016).

De acordo com Rodrigues et al. (2009) O PROCEDER Il foi criado em
1975, este beneficiou, principalmente, médios e grandes produtores, no periodo em
que vigorou (até 1982). Neste periodo, foram aprovados 3.373 projetos, em um
montante de recursos equivalente a 577 milhdes de ddlares. Dos beneficiarios, 81%

operavam areas de mais de 200 hectares, que absorveram 88% do crédito oferecido.

Silva (2010) afirma que:

No Tocantins, o projeto iniciou-se em 1996 na regido de Pedro Afonso, numa
area de 40 mil hectares. A Jica era o agente financeiro, que cobrava juros de
2,7% ao ano aos 40 produtores selecionados para uma area de 20 mil
hectares, ja que a outra metade se destinava a reserva ambiental. O tamanho
dos lotes correspondia mais ou menos 875 hectares. A area plantada era em

torno de 480 hectares. A cooperativa responsavel pelo projeto era a
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COOPERSAN (Cooperativa Agropecuaria Mista de Sdo Jodo Ltda), que
passou pela avaliacdo da CAMPO, Ministério da Agricultura e Banco do
Brasil. Todavia, as dificuldades financeiras da cooperativa levaram-na a
liquidacdo, deixando os produtores e as instituicbes envolvidas no projeto em
alerta. Diante deste cenarios, os produtores organizaram uma associacao
para cuidar de seus interesses. Surge, entdo, a COAPA- Cooperativa
Agropecuaria de Pedro Afonso, em 1998. Em linhas gerais, a CAMPO
coordenava o projeto, a COAPA garantia a sua execuc¢éo e o Banco do Brasil
viabilizava o repasse de recursos financeiros. Hoje em dia a CAMPO sé

realiza acompanhamento e se localiza na sede da COAPA.

Segundo o Presidente da COAPA, a Cooperativa surgiu da necessidade
dos produtores de terem um armazém para receber seus produtos (soja) e
comercializar.

Através de acdo de campo foi conseguido apoio técnico e financeiro da
Agéncia de Cooperacao Internacional do Japéo — JICA, que viabilizou a contratacéo
da empresa ARA & Consultores Associados para executar um trabalho de
estruturagcéo organizacional da COAPA, trabalho este que se iniciou em 2000.

O Governo do Estado declarou através de um decreto a estrutura de
armazenagem de graos existente em Pedro Afonso e que atendia os produtores de
graos como sendo de utilidade publica, para fins de desapropriacédo. Depois de emitido
o termo de posse, em abril de 2000, a COAPA passou a administrar e operacional a
estrutura.

A Cooperativa conta atualmente com 204 cooperados na regido de Pedro
Afonso e, em 14 municipios do estado do Tocantins, sendo eles: Bom Jesus do
Tocantins, Tupirama, Rio Sono, Guarai, Fortaleza do Tabocdo, Miracema, Santa
Maria, Tocantinia, Itacaja, Itupiratins, Goiatins, Recursolandia e Centenario e com 60
colaboradores distribuidos nas unidades técnica, agro veterinaria, operacional,
comercial e administrativa, enquanto que no ano de 2009 a cooperativa contava com
87 cooperados e atendia produtores ndo associados, o que denota que a cooperativa
vem promovendo desenvolvimento e atraindo novos sOcios.

A COAPA ainda dispbe de uma série de outras atividades e servi¢cos
relacionados a cadeia do agronegdcio no qual se encontra inserida, tais como:
agricultura, especificamente graos(soja, milho e sorgo), fruticultura, viveiro de mudas,

laticinio, captacao de leite, comercializacdo de defensivos agricolas, comercializacao
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de sementes, comercializacdo de adubos e produtos agro veterinarios em geral,
assisténcia técnica, atendimento a associa¢cdes do Programa Nacional de Crédito
Fundiario, assisténcia técnica extensionista a pequenos produtores, agricultura
familiar e para produtores de soja e outros graos.

A Cooperativa mantém ainda parcerias com Campo (promocdo de
negdécios na atividade Integracéo Lavoura-Pecuéria), com a Embrapa (Projeto Reniva
e PIF-Abacaxi), e parcerias estratégicas em areas de interesse dos cooperados, com
o Ruraltins, Adapec, inPEV, Seagro, OCB/SESCOOP, Sebrae, Sindicato Rural de
Pedro Afonso e Regido, outros érgaos estaduais, municipais e federais, além de
empresas do ramo de commodities e agrobusiness.

A principal area de atuacdo da cooperativa esta na comercializacédo e
recepcao das cadeias produtivas de: soja, milho e sorgo, dos seus cooperados, assim

como na comercializacao de insumos, defensivos e fertilizantes.

10.2 A Cooperativa e sua importancia para a regiao de atuacao

A atuacdo da cooperativa na regido onde atua € de fundamental
importancia, especialmente nos pequenos, uma vez que além de contribuir de maneira
relevante para a agricultura por meio dos seus produtos e servicos, em grande parte
desses municipios a cooperativa € a maior geradora de empregos e pagadora de
impostos aos entes publicos.

De acordo com o presidente, a cooperativa ndo produz, e seus cooperados
abrangem uma area de 80.000 ha de producéo de soja distribuido nos 14 municipios
gue a cooperativa abrange.

Ainda segundo o presidente, a cooperativa coopera de diversas formas
para 0os cooperados e para a economia, sendo as principais: aumento de renda do
quadro social, assisténcia técnica aos cooperados, disponibilidade de cursos e
atualizacdes aos cooperados e familiares dos mesmos, parcerias com empresas e
governo, arrecadacao de impostos, geracédo de empregos, etc.

Existe um departamento de assisténcia técnica, complementa o presidente:
O departamento é composto por 03 engenheiros agrbnomos e a cooperativa é
constantemente aberta para a palestras e eventos que capacitam os produtores e
familiares para realizacéo de atividades que estdo enquadradas na cadeia produtiva

e no desenvolvimento social (presidente).



38

Existe ainda a unidade agro veterinaria que foi inaugurada em 2010, e
atende a demanda dos cooperados oferecendo produtos necessérios a viabilizagéo
do Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar - PRONAF, o Fundo
Constitucional de Financiamento do Norte- FNO, entre outros, prestando assisténcia
técnica especializada com: veterinario, zootecnista, engenheiro agrébnomo e técnicos
agricolas.

Ainda segundo dados a COAPA, a cooperativa tem investido em cursos de
capacitacao para jovens cooperativistas, palestras ministradas pelo préprio presidente
da cooperativa, participacdo em exposi¢cdes agropecuarias, etc.

Segundo o presidente: a COAPA tem investido em ag¢des de pequeno e
grande porte, tem atuado também no recolhimento de materiais e realizou a
certificacdo da unidade armazenadora como armazém geral junto a CONAB.

O presidente explicou que as atividades da cooperativa tém se concentrado
na armazenagem de gréos e comercializagdo de insumos produtivos.

Com relacéo a relevancia econémica da COAPA no tocante das atividades
iniciais de plantio de grdos no Tocantins, o gerente comercial considera que a
cooperativa tem grande relevancia, assim como a agente de desenvolvimento humano
e cooperativista. Isso mostra que a cooperativa tem grande importancia na

viabilizacéo do inicio da plantacao.

Moreira et. al (2012) afirma que:

No Brasil as cooperativas agroindustriais possuem uma alta
representatividade e participagédo na producdo e comercializagdo de produtos
agropecuarios. Elas absorvem grande parte da producdo agropecuéria e
influenciam decisdes de producdo e comercializacdo. As cooperativas
participam com 41,53% da receita total gerada no agronegécio e os
estabelecimentos que estdo associados a alguma cooperativa apresentam
rentabilidade maior que a média nacional: Brasil — R$ 123/ha; nao
cooperados — R$ 92/ha; cooperados — R$ 237/ha. A participacdo das
cooperativas na producdo de alguns itens também é representativa: milho —
17%; café — 28%; soja — 30%; suinos — 32%; algodédo — 39%; leite — 40%;
trigo — 62% (OCB, 2007). A participacdo das cooperativas no agronegdcio
posiciona estas organiza¢des como importantes players do setor e, por conta

disso, as cooperativas e suas especificidades ndo devem ser ignoradas em
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estudos que visam melhorias na gestdo do agronegodcio, sobretudo se o

interesse for relacionado a eficiéncia econémica.

Ja em relacdo a importancia da cooperativa na viabilizacdo das atividades
iniciais de plantio de grdos em Pedro Afonso o gerente comercial considera que a
COAPA tem grande relevancia, pensamento que vai de encontro com o da agente de
desenvolvimento humano e cooperativista

O cooperativismo € um tipo de entidade social que proporciona a
minimizacdo de esforcos individuais para a obtencdo dos objetivos comuns a uma
determinada comunidade, a sua importancia se caracteriza, especialmente, na
capacidade de integracao e formacao cidada e em seu perfil contrario a concentracao
de renda, ja que se traduz na maior parte dos casos, na organizacdo de grupos, que
suas atividades conjuntas, procuram poder de barganha em um mercado onde as
grandes organiza¢des dominam. (DEBOCA & OLIVEIRA, 2002).

O entrevistado considerou seu nivel de influéncia de relacionamento com
os demais cooperados no desenvolvimento de cada um como de grande influéncia, ja
gue tem acompanhado todas as fases da producéo, colheita e comercializacao desses
produtos.

Isto vai de encontro com o pensamento de Mailhiot (1976, p. 66 ), enfatiza
que a “produtividade de um grupo e sua eficiéncia estao estreitamente relacionadas
ndo somente com a competéncia de seus membros, mas, sobretudo com a
solidariedade de suas relacdes interpessoais’”.

Quanto a atual situacdo financeira da cooperativa 0 gerente comercial,
entende que esta boa, pois mesmo com a reducao da producdo de grdos por causa
da estiagem, novos produtores vindos de outras regides do pais, como o Sul por
exemplo, tém procurado investir na regido abrangida pela cooperativa. Estes tem
procurado a COAPA para se associar e tornar-se cooperado, com 0 objetivo de
garantir assisténcia técnica de qualidade, e beneficios na hora da compra de insumos.

A agente de desenvolvimento humano e cooperativista considera que a
cooperativa esteja em otima situacao financeira, essa divergéncia de opinidées quanto
a atual realidade econémica da COAPA, pode ter acontecido pois o gerente comerical
e a agente de desenvolvimento humano e cooperativista, estdo em lados distintos da
cooperativa, enquanto o gerente comercial atua diretamente na comercializacéo e

recepcionamento dos gréos na parte comercial, a agente de desenvolvimento humano
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e cooperativista esta ligado ao setor de desenvolvimento humano e cooperativismo e
com o lado social. Desta maneira podemos entender que a agente considere que a
cooperativa esteja em 6tima condicao financeira por estar satisfeito com a situacao

social da mesma.

10.3 Evolucéao da sojicultora no estado do Tocantins

O estado do Tocantins tem se destacado na producdo de soja, a area
plantada e a produtividade do gréo teve grande incremento.

Nota-se no grafico n° 1 que na safra 08/09 o estado produziu apenas 856,4
mil toneladas de soja, 0 que representou cerca de 1,48% da producéo do pais, pode-
se observar ainda no gréafico n°® 1 que gradativamente o estado tem aumentado a
producéo de soja.

Na safra 09/10 o estado produziu 1.071 mil toneladas de graos o que
representa um aumento de mais de 20% em relacdo a safra anterior, esse aumento
se deu pelo aumento no tamanho da area de cultivo dessa commaoditie que passou de
314,13 para 364,90 mil hectares. Ja na safra 10/11 a producao foi de 1.196,20 mil
toneladas de soja, um aumento de 10,45% se comparado a safra 09/10, esse aumento
também ocorreu pelo aumento na aera de producdo da soja que foi para 404,37 mil
hectares, na safra 11/12 a produg&o continuou em crescimento atingindo a marca de
1.382,9 mil toneladas, o que representa um aumento de 13,46% em comparacéo a
safra do ano anterior, ainda mantendo a evolucado da producédo, na safra 12/13 o
Tocantins produziu 1.536,4 mil toneladas de soja, um crescimento de pouco mais de
10% quando comparado a safra 11/12, a safra 13/14 apresenta uma taxa de
crescimento 2 vezes maior que a taxa de crescimento da safra anterior, passando de
10 para 27,20%, nesta safra o estado produziu 2.110,7 mil toneladas de soja, este
aumento esta relacionado ao tamanho da area de producdo que constantemente tem
aumentado, apresentado uma taxa de crescimento de 26,67% em relagéo ao tamanho
da area de producéo da safra anterior, na safra 14/15 a producéo foi de 2.475,4 mil
toneladas de soja, o que representa um aumento de 14,74% em relacdo ao ano
anterior, apesar das chuvas irregulares terem afetado o produc¢éo, o estado conseguiu
manter crescimento, ja na safra 2015/2016 o estado teve um decréscimo de 45,16%
em relacdo a safra anterior tanto na producao quanto na produtividade, fato este que
esta diretamente relacionado as condi¢des climaticas durante o periodo de producéo,
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ja que o periodo foi de escassez de chuvas e de temperaturas mais altas do que o
normal para a regidao. Alguns produtores ndo conseguiram se quer fazer a colheita e
0s prejuizos foram grandes ja que muitos produtores tinham contratos de
comercializacdo, mas nao conseguiram entregar o produto.

Diante dos fatos pode-se afirmar que o estado tem tido um grande
crescimento em relacdo a producao de soja, apostando em tecnologia, e atraindo

produtores de outras regides.

Gréfico 1. Evolugdo da producao da soja no estado do Tocantins
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Fonte: Elaborado pelo autor (2016) dados CONAB

O municipio de Pedro Afonso esta na 5° posicdo entre os 7 principais
municipios produtores de soja do estado do Tocantins.

Na safra 14/15 o municipio produziu 138.000 mil toneladas de soja, ficando
atrds de Porto Nacional que ocupa a 12 posi¢cao, Gurupi 22, Campos Lindos 32 e
Dianopolis 42, com produc¢do de 502,35, 243,88, 197,10 e 165 mil toneladas de soja

respectivamente (Grafico 2).
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Gréfico 2. Evolucdo da producdo de soja nos 7 principais municipios

produtores de soja no Tocantins
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Fonte: elaborado pelo autor. Dados CONAB (2016)

Analisou-se a taxa de variacdo da producdo dos principais municipios

produtores de soja do estado (gréafico 3), verificou-se que o municipio que apresentou

maior variacdo entre as safras de 08/09 a 14/15 foi Gurupi, que apresentou

crescimento de 1675%, percentual este devido ao aumento da area de producéo que

passou de 5,20 para 75,04 mil hectares de soja.

Em segundo lugar aparece o municipio de Peixe com variacdo de 427%,

seguido de Silvanépolis (380%), Porto Nacional (244%), Dianépolis (192%), Campos

Lindos (157%) e em ultima posicdo aparece Pedro Afonso com o crescimento de

126% na producao desse grao. Todos estes municipios apresentaram crescimento no

tamanho da area de producao, isso explica a variagdo encontrada.
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Gréfico 3. Evolugéo da producado da soja no estado do Tocantins
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Fonte: elaborado pelo autor. Dados CONAB (2016)

Acompanhando a evolucao da producéo da soja no estado do Tocantins, 0
municipio de Pedro Afonso tem apresentado um indice positivo na producéo de soja
(Gréfico 4).

Na safra de 08/09 o municipio produziu 109,68 mil toneladas de soja, o que
representava 12,74% da producéo total do estado do Tocantins, na safra 09/10 Pedro
Afonso apresentou um crescimento de 18,3%, essa taxa de crescimento é proxima a
taxa de crescimento do estado que foi de 20% na mesma época, se comparado a
safra anterior. A safra 10/11 foi de 146,88 mil toneladas do gréo, crescimento de 8,24%
em relagdo a safra 09/10, ficando bem proximo do crescimento do estado na mesma
época.

A safra 11/12 ndo apresentou evolucdo apresentando a mesma quantidade
de soja produzida na safra anterior de 146,88 mil toneladas. A producéo da safra 12/13
voltou a apresentar evolucdo, com uma taxa de crescimento de 11,48% em relagéo a
safra passado que nao havia apresentado avanco, enquanto que a producédo do
estado no mesmo periodo teve aumento de 10%, o que mostra que a regiao de Pedro
Afonso conseguiu acompanhar e melhorar a producdo em relacdo ao estado, a
producéo foi de 165,36 mil toneladas.

Na safra 13/14 a cidade apresentou evolucao de apenas 5,73%, producao
de 175,68 mil toneladas, este crescimento se comparado a taxa de crescimento do

estado € pequeno, ja que na mesma época o estado aumentou em 27,20%, mais do
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que o dobro em relacdo a safra anterior e na safra 14/15 a producéo sofreu uma queda
de 21,17% em relacao a safra anterior, 0 que explica essa queda é o tamanho da area
de producéo de soja que na safra 13/14 era de 61 mil hectares e passou para 46 mil,
a estiagem também pode ter influenciado ja que muitos produtores comecaram a ficar
receosos em investir na producédo dessa oleaginosa, ocupando 0 espaco que antes
era ocupado pela soja por sorgo que requer menos tecnologias e tem menor custo de

producéao.

Grafico 4. Evolucdo da producgéo de soja no municipio de Pedro Afonso
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Fonte: Elaborado pelo autor. Dados CONAB (2016)

10.4 Producéo recebida e soja comercializada pela COAPA

Ainda de acordo com o gerente comercial, a cooperativa tem concentrado
suas atividades na armazenagem e comercializacédo de graos.

A agente de desenvolvimento humano e cooperativista aponta que nos
altimos 15 anos a cooperativa comercializou 739.770 toneladas de soja. Segundo o
gerente comercial, a cooperativa comercializou um total de 115.662,299 toneladas de
soja, sendo que em sacas de 60 kg esse numero é de 1.927.704, divido em 3 safras,
12/13,13/14 e 14/15 conforme mostra o grafico 5. Observou-se que a quantidade de
soja comercializada pela COAPA teve um aumento de 48,27% na safra 13/14 se
relacionada com a safra 12/13 e ao analisar-se o crescimento da safra 14/15 deparou-

se com um crescimento de 72,28%, estes dados denotam que a cooperativa tem
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conseguido influenciar no crescimento da producdo e produtividade dos seus
cooperados, através dos servi¢os prestados como: assisténcia técnica especializada,
comercializacdo de insumos entre outros e também tem conseguido captar e
comercializar essa producéo.

Considerando como base o desenvolvimento regional para avaliar as
potencialidades da regido de atuagcao da cooperativa, Moraes (2008) salienta que do
ponto de vista econbmico, as acdes desenvolvidas pelas cooperativas devem ter

como objetivo a implantacdo de estratégias de integracdo competitiva no mercado

mundial.
Gréfico 5. Quantidade de soja comercializa pela COAPA nas ultimas 3
safras.
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Fonte: elaborado pelo autor (2016)

O gerente comercial informou que a capacidade estatica do silo da
cooperativa é de 60.000 toneladas de graos a granel (imagem 1), porém € comum que
a cooperativa comercialize mais do que a capacidade de armazenamento, ja que esta

sempre recebendo e despachando os graos recebidos no armazém.
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Imagem 1. Silo de armazenamento de graos da COAPA

L R
Fonte: Ascom COAPA (2014)

Pode-se verificar que a quantidade de soja que é recebida e armazenada
no armazém da COAPA tem tido uma constante queda desde a safra 14/15 se
comparada a safra anterior 12/13, a queda foi pequena de apenas 4,02%,ja na safra
15/16 verifica-se que a queda teve um aumento significante de 36,84% em relacéo a
safra anterior conforme mostra o grafico 6, esta queda ocorreu pelo fato de que a partir
do inicio do ano de 2015 a COAPA parou de receber soja de produtores nao
cooperados, passando a atender exclusivamente os produtores associados a
cooperativa, ha também o fato de que a estiagem esse ano na regido abrangida pela
COAPA foi muito grande, afetando a producéo de graos principalmente a de soja, ja
gue em algumas regides os produtores ndo conseguiram nem pagar o custo da
producéo.

Geralmente os produtores tem problema com excesso de chuva, no entanto

este ano a producéo de soja foi prejudicada pela falta da mesma.
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Gréafico 6. NUmeros de graos recebidos e armazenados no armazém da
COAPA nas safras 13/14, 14/15 e 15/16 em toneladas.
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Fonte: elaborado pelo autor (2016)

Ainda conforme o gréafico 6, verifica-se também que o recebimento da
cultura do milho tem diminuido ao longo das 3 ultimas safras, tendo uma queda de
29,69% na safra 14/15 quando comparada a safra 13/14, e 30,35% se comparada a
safra 15/16 com a 14/15, essa reducdo de recebimento do milho no armazém da
cooperativa se deu pelo medo dos produtores em relacdo a estiagem, para nao ter
prejuizos maiores, grande parte dos produtores diminuiu a area plantada de milho e
aumentou a de sorgo, ja que 0 mesmo nao necessita de tantas tecnologias e ndo tem
o custo grande que o milho tem no inicio da producéo, a estiagem também prejudicou
a safra de milho.

O sorgo apresentou uma queda da producdo e consequentemente no
armazenamento na cooperativa, na safra 13/14 a cooperativa recebeu 3.290
toneladas de sorgo enquanto que na safra 14/15 foram recebidos 2.302 toneladas de
sorgo, uma queda de 30,03% no recebimento deste gréo, ja na safra 15/16 a
cooperativa recebeu 4.050 toneladas, um crescimento de 75,93% em relacdo a safra
anterior, este aumento ocorreu pelo aumento da area de producdo do sorgo que
ocupou uma parte da area que antes era utilizada na producdo de milho e soja, pelo
risco da estiagem e por ser uma cultura que nao tem altos custos para produzir e néo

exigir alta tecnologia.
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Observou-se nos graficos 5 e 6 a grande diferenca entre 0 nimero de soja
recepcionados pela cooperativa e 0 nUmero comercializado, essa gritante diferenca
resulta do fato de que o cooperado tem livre escolha de como ira comercializar sua
producéo, podendo vender diretamente para as tradings, no mercado a vista.

Quanto ao uso do armazem o produtor cooperado paga uma taxa de R$
25,00 reais por tonelada de soja enquanto que o produtor ndo cooperado paga R$
29,00 reais, essa taxa custa em torno de 15% a mais para o produtor (gerente
comercial).

O armazém da COAPA é certificado como armazém geral pela CONAB .

10.5 Comercializagdo da Soja
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Fonte: Elaborado pelo autor

Segundo o gerente comercial a comercializa¢do da soja ocorre em etapas, sendo elas:
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Custo de producdo: nesta etapa o responsével pela comercializa¢do junto com o
produtor faz o levantamento de todo o custo que o produtor teve para produzir a soja
por hectare, esse custo é calculado usando como base uso de defensivos agricolas,
fertilizantes e insumo basicos. O custo de produc¢ao da safra 14/15 foi de R$ 1.600,00
reais aproximadamente de acordo com o entrevistado B.
Levantamento do volume de soja por produtor: o setor responsavel realiza o
levantamento da intencéo de venda do produtor, ou seja, qual o preco que o produtor
tem interesse em vender a producao;
Levantamento do volume por produtor: a cooperativa faz o levantamento da
quantidade de soja que cada produtor tem disponivel para comercializacéo;
Lancamento do volume no mercado: o volume € lancado no mercado;
Acompanhamento do mercado: o acompanhamento do mercado é feito até a
fixacdo do melhor preco para o produtor, esse acompanhamento em outras regioes
geralmente é feito por corretoras especializadas em acompanhamento de mercado,
porém a COAPA faz o acompanhamento através do seu gerente comercial.
Contrato futuro: os contratos futuros séo firmados;
Emissao de nota fiscal: a cooperativa emite as notas fiscais para repassar para as
tradings.
Pagamento da producédo pelas tradings: o pagamento da producdo é realizado
pelas tradings para a cooperativa.
Pagamento dos cooperados: o pagamento é feito para os cooperados de acordo
com a producao de cada cooperado.

Ainda de acordo com o gerente comercial a cooperativa tem comercializado
a producéo para as tradings que atuam na regido, atualmente as 4 principais tradings
sdo: Bunge, Cargill, Algar e Multigrain, quando a venda é realizada para estas
empresas as mesmas sao responsaveis por buscar a soja no armazém da COAPA.
Geralmente a cooperativa escalona cerca de 10 a 15% da producéo para fixacéo de
preco, na safra 15/16 cerca de 30% da safra foi vendida no mercado futuro trazendo
um maior percentual de lucro para os produtores. No dia 28 de junho a cooperativa
conseguiu fixar o preco de R$ 75,00 reais por saca (60kg), enquanto que no dia da
entrevista 10 de agosto o preco da saca (60kg) estava de R$ 68,00 reais.

A agente de desenvolvimento humano e cooperativista afirma que os
produtores fecham pacotes com a cooperativa para que quando a cooperativa

conseguir o melhor preco venda seu produto.
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Ao serem questionados sobre quais o0s principais problemas que afligem o
negécio da soja o gerente comercial e a agente de desenvolvimento humano e
cooperativista concordaram que a expectativa futura de mercado, o crédito de pré-
custeio, 0 excesso e a falta de chuva sdo os problemas mais recorrentes.

Segundo o gerente comercial a expectativa futura de mercado tem sido um
dos grandes problemas que atinge o mercado da soja j& que 0 mesmo tem passado
por grandes oscilacfes deixando os produtores receosos. Os bancos por causa da
crise do pais reduziram em 70% a liberacdo de crédito de custeio, 0 que tem
prejudicado diretamente os produtores que necessitam do mesmo para a aquisi¢ao
de insumos para o inicio do plantio do gréo.

O excesso de chuva foi problema para a producdo da soja nas ultimas
safras, porém na safra 15/16 o grande problema foi a estiagem que prejudicou
enormemente a producado dessa commoditie.

O gerente comercial apontou ainda o cambio como fator que tem
atrapalhado a producdo, ja que a soja € uma commoditie e sofre influencia diretamente
da variacdo do cambio.

Ao ser questionados se para se prevenir dos riscos de elevagao nos precos
dos insumos faz-se alguma operacgéo de cobertura em bolsa ou em contratos a termo
(tais como hedge) gerente comercial e a agente de desenvolvimento humano e
cooperativista afirmaram que nao, nao utilizam nenhum desses tipos de contrato para

protecdo de precos.

11 CONCLUSAO

Este trabalho teve como desafio identificar a dindmica de organizacdo-

producdo e o mercado apropriado para a comercializacao dos produto da COAPA.

Identificar e analisar o processo de implantacéo e evolucao do setor
da sojicultora na regido de abrangéncia da COAPA: ap6s a implantacdo do
programa PROCEDER Ill, iniciou-se o processo de colonizagdo de Pedro Afonso,
onde os produtores haviam se organizado em uma associacdo. A cooperativa que
havia sido selecionada para executar o processo a COOPERSAN — Cooperativa

Agropecuaria Mista de Sdo Joado Ltda. passou por sérias dificuldades financeiras
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durante o projeto entrando em fase de liquidagédo, o que deixou os produtores e as
instituicdes financeiras envolvidas com sérias dificuldades.

A partir dai os produtores que estavam organizados em uma associacao se
uniram e formaram a Cooperativa Agroindustrial do Tocantins — COAPA. A
estruturacdo organizacional da COAPA foi feita por uma empresa de consultores
associados, com inicio em 2010.

Desde a implantacdo da COAPA no ano de 2010 até o ano de 2014, a
regido de Pedro Afonso tem apresentado evolugcdo no tamanho da area de producéao
gue na safra 09/10 anterior a implantacdo da cooperativa era de 48 mil hectares
passando pros 61 mil hectares na safra 13/14, a producao na safra 09/10 foi de 134,4
mil toneladas de grdos enquanto que na safra 13/14 foi de 175,68 mil toneladas um
aumento de 23,43%. A cooperativa tem influenciado diretamente nesse crescimento,
ja que tem investido em capacitacdo para os produtores, fomentado pesquisas e
atraindo novos produtores para a regiao.

Identificar o processo de estruturacao e organizacao utilizado para a
implantacdo nos municipios de abrangéncia da COAPA,;

Uma vez que a rede armazenadora brasileira € inadequada, a
comercializacdo de grdos principalmente por médios e pequenos produtores é
realizada no momento da colheita, resultando em perdas na colheita e na
lucratividade.

A COAPA possui armazém com capacidade estatica para 60.000 mil
toneladas de soja a granel, o que possibilita ao produtor associado aguardar o melhor
momento para comercializar sua producéo.

Apos o plantio finalizado, a cooperativa junto com sua equipe técnica e com
o produtor realiza o levantamento de custo de producéo de cada associado, ja que 0s
cooperados utilizam niveis de tecnologias diferentes na sua producéo.

O setor comercial da cooperativa faz a sondagem de intencao de venda do
produtor, j& que cada cooperado tem livre escolha de como e para quem ira realizar a
comercializagao, logo apos é realizado o levantamento do volume de cada produtor
para comercializacdo, assim a cooperativa coloca o volume no mercado e realiza o
acompanhamento de mercado até a fixacdo de preco que seja benéfica aos

cooperados.
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Com a fixagéo do preco o é feito o contrato futuro, emissao de notas fiscais,
recebimento das tradings e repasse aos cooperados.

O acompanhamento do mercado é realizado pela cooperativa, diminuindo
custo aos produtores que teriam que contratar uma corretora especializada nesse
ramo para fazer o acompanhamento.

Com a disponibilidade do armazém da cooperativa o produtor tem maior
poder de barganha ja que pode negociar sua producéo e comercializa-la apenas no
momento em que considerar oportuno, deixando de ter perdas na producdo e na
rentabilidade.

Quando a producdo é comercializada para as tradings o produtor reduz
custos com frete, jA que os contratos sdo fechados ja garantindo ao produtor que as

tradings fardo o recebimento dos gréos diretamente no armazém da cooperativa.

Analisar os impactos, beneficios e adversidades socioecondmicas
advindas da implantacdo desta cooperativa na regido de Pedro Afonso;

A producdo e comercializacdo de soja na regido de Pedro Afonso tem
apresentado crescimento desde a safra 2010/2011 apdés a implantacdo da
cooperativa, o que trouxe beneficios econédmico, como o desenvolvimento econémico
da cidade que esta entre os 5 maiores produtores de soja do estado, onde a soja é o
principal pilar econdmico da regido, gerando renda e emprego aos envolvidos direta
ou indiretamente na producéo, e também no recolhimento de impostos ao governo.

A cooperativa alcancou ainda beneficios sociais j& que tem investido e
promovido cursos de capacitacao para as esposas e filhos dos cooperados, gerando
renda e ocupacédo as mulheres que antes apenas eram donas de casa e hoje auxiliam

no complemento a renda da familia através da producéo de artesanatos entre outros.

Verificar os canais de comercializagao utilizados pela COAPA

A Cooperativa Agroindustrial do Tocantins tem grande relevancia na
producédo e comercializagcéo de soja no estado e na regiao onde atua.

Para garantir a lucratividade da producéo se faz necessario a analise da
escolha do canal de comercializagcao de acordo com as especificidades da producao.

A principio a comercializacdo ocorre durante todo o ano. Esta estratégia
busca garantir um preco médio aos produtores jA& que o mercado agricola € muito

volatil.
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A COAPA realiza a comercializacdo da produgdo dos cooperados para
tradings que atendem a regido de Pedro Afonso, esta comercializacao é feita através
de varios meios, dentre eles o mercado futuro.

Através do mercado futuro onde os custos de transacao sao inferiores aos
demais tipos de contratos, e tem como objetivo principal a reducao de risco de precos
que € recorrente nesta cadeia produtiva. Cerca de 30% da producédo da ultima safra
foi comercializada no mercado futuro, garantindo assim a margem de lucratividade do
produtor, que tendo essa garantia pode se arriscar em outros mercados para
comercializar sua producdo. O que se pratica nesta comercializagdo a futuro é o
gerenciamento de risco de precos, mediante um conjunto de a¢bes, que abrangem o
acompanhamento de custos e desembolsos, com a finalidade de maximizar as
margens de comercializacdo agricola.

Existe ainda o método de estocagem para especulacdo onde o produtor
armazena sua producdo a espera de melhores precos.

A maior parte da producédo ainda é realizado através do mercado a vista,
onde o a liquidacdo (pagamento, recebimento financeiro e fisico) é realizado no
momento da negociagdo. Preco, qualidade do produto e entrega sao definidos
imediatamente pelo produtor e comprador. Neste mercado o risco de oscilagdo de
preco esta sempre presente. Esta forma de comercializacdo apresenta grande
desvantagem ao produtor, jA que com a oscilagdo de prec¢os o risco de a taxa de lucro
da comercializacdo ser minimo é grande.

Diante de todos os aspectos abordados podemos afirmar que sim, o
mercado de derivativos tem garantido o preco minimo para o produtor, com essa
garantia de lucratividade o sojicultor pode esperar o melhor momento para

comercializar o restante da producéo.
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APENDICE A

Roteiro para coleta de dados aplicada aos gestores da COAPA — Cooperativa

Agroindustrial do Tocantins — Presidente

Dados de identificacao do entrevistado
Nome:

Cargo:

Ano de fundacao da cooperativa:

Objetivo da criacdo da cooperativa:

Quantidade de cooperados atualmente?

A direcdo da cooperativa é composta por?

Tamanho da area em hectares de producéo da cooperativa?

Destaca-se algum setor de referéncia dentro da Cooperativa?

N o gk~ wbdRE

Existe acompanhamento e capacitacdo técnica aos cooperados? Se sim,
exemplifique!! Se néo, porque?
8. As atividades da cooperativa se concentram em:

( ) Producédo ( )armazenagem

() industrializacdo ( )comercializacdo de insumos produtivos
9. Quais os tipos de investimento que a cooperativa tem feito e esta fazendo:
( ) acdes de pequeno a grande porte ( ) projetos de modernizacao
ambiental equipamentos ( ) recolhimento de materiais ( ) instalagao

de redutores de poeira, ruido e a coleta seletiva ( ) outros
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APENDICE B

Roteiro para coleta de dados aplicada aos gestores da COAPA — Cooperativa

Agroindustrial do Tocantins — Gerentes e Diretores

Dados de identificacao do entrevistado
Nome:

Cargo:

1. Relevancia econdmica da Cooperativa XXXXX no tocante das atividades
iniciais de plantio de graos no Tocantins.
( ) Grande relevancia ( ) Pouca relevancia ( ) Mediana ( ) Sem
relevancia
2. Nivel de influéncia do relacionamento com os demais cooperados no
desenvolvimento do trabalho de cada um.
() Grande influencia ( ) Pouca influéncia ( ) Mediana ( ) Sem influencia
3. Situagéo financeira atual da Cooperativa.
( ) 6tima () Boa ( ) Regular
4. Importancia da Cooperativa Agroindustrial do Tocantins na viabilizagdo das
atividades iniciais de plantio de grdos em Pedro Afonso-TO
( ) Grande relevancia ( ) Pouca relevancia ( ) Mediana ( ) Sem
relevancia
5. A classificacdo dos produtores que compde a cooperativa:
( ) Pequeno ( ) Médio ( ) Grande
6. Quantidades comercializadas de soja nos ultimos anos?
7. Como é feita 0 passo a passo da comercializacdo da soja iniciada desde o
produtor?
8. Quais o0s principais problemas que afligem o0 negécio da soja e a

comercializagcao?

( )Preco de Mercado | ( )INFORMACAO de
( )Expectativa | Mercado

Futura de Mercado () Conhecimento
() Crédito de Pre- | de Mercado
Custeio ( JAuséncia

( ) Falta de Semente | institucional
( ) Falta de Chuva




( )Excesso de Chuva
( ) Ataxade juros
( )Servicos de

(
)Desconhecimento
de instrumentos
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armazenagem ( ) Cambio

( )Outras | ( ) Seguranca sobre

(Especificar) informacao,
mecanismos e
instrumentos
( )transporte até o
armazém
( )Outras
(Especificar)

9. Para se prevenir dos riscos de elevacdo nos precos dos insumos FAZ-SE
ALGUMA OPERAC}AO DE COBERTURA EM BOLSA OU EM CONTRATOS A
TERMO (TAIS COMO HEDGE)? QUAIS E COMO?

() Sim () Nao

( )vendendo contratos futuros Hedge normal na BM&F

( )Hedge cruzado

( )Aquisicdo de derivativos — opgdes

( )conforme a melhor opcéo que possibilite reduzir os riscos do negdcio
10.Dentre as informacdes consideradas estratégicas ou mais importantes para o
agronegocio estao:

a). Os recursos e créditos em geral para producdo e investimentos

(conhecidas as condi¢des e taxas de juros);

b). As técnicas de financiamento, plantio e de comercializacao;

c). As técnicas de financiamento, plantio e de comercializag&o, inclusive

0s cenarios de precos futuros, considerando-se o0s custos de

carregamento, e 0s instrumentos e mecanismos de 169 operacdes

financeiras de mercado em bolsas;

d). Apenas a taxa de juros.

11.Comentarios:



