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RESUMO

Este trabalho visa analisar uma parte das transaces no sistema
agroindustrial da cana-de-agUcar, com destaque para as relacles entre
as empresas fornecedoras de insumos e 0s produtores rurais, e as
relacOes entre os produtores rurais e as agroindlstrias processadoras
(Usinas). Observou-se nesta pesquisa que principalmente na relacéo
entre produtores e Usinas ainda existem grandes possibilidades de
melhorias, trazendo ao fina maior competitividade a0 sistema
agroindustrial da cana. Algumas sugestfes sdo propostas.
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INTRODUCAO

Este trabalho esta inserido num contexto de
andlise sistémica das transagfes. Um  sistema
agroindustrial®, para ser competitivo em pregos
finals a0 consumidor deve tentar minimizar os
custos de producdo em cada etapa do fluxo de
produtos, desde os insumos aé o consumidor
final, passando pela producdo, industriaizagéo,
distribuicdo e outros, e também os custos ligados
as transagdes’® no fluxo de produtos.

Estes custos das transacfes sdo 0s de procurar
para quem vender (ou de quem comprar), inves-
timentos em informagdes para conhecimento dos
parceiros, todo o processo de negociagdo, envol-
vendo tempo, capacidade gerencial, custos de
escrita de contratos, entre outros, que ocorrem
antes de se efetuar a transagéo.

Os custos ligados a0 monitoramento do de-
sempenho das partes, as renegociacfes e md-
adaptacdo de contratos sdo os chamados “ custos
de transagdo ex-post”. S&o0 incorporados aos
precos finais dos produtos aos consumidores,
tirando, ao fina, competitividade do sistema
Quanto mais apropriada for a coordenacdo de um
sistema agroindustrial, menores tendero a ser os
custos ligados as transacfes pelas quais o pro-
duto passa, quando troca de proprietérios (em-
presas) ao longo do fluxo, e melhor sera o im-
portante fluxo de informacdes entre os agentes

O principa fator responsavel por uma coor-
denacdo adequada nos sistemas é a forma de
ocorréncia da transagdo, com base nos ativos
envolvidos, incerteza e na freqiéncia das transa-
¢Oes, gerando coordenagdo via mercado, via con-

2 Usado aqui o conceito de Sistema Agroindustrial

trazido por Goldberg (1968) como sendo “todos
0s participantes envolvidos na produgo, proces-
samento e marketing de um produto especifico.
Inclui o suprimento das fazendas, as fazendas,
operacdes de estocagens, processamento, ata-
cado e varejo envolvidos em um fluxo desde o in-
sumos até o consumidor final. Inclui as institui-
¢des que afetam e coordenam os estagios suces-
sivos do fluxo do produto, tais como Governo,
associagoes e mer cados futuros’

Transagdo aqui € definida como “transferéncia de
bens ou servigos por uma interface tecnologica-
mente distinta” — em.

tratos ou verticalizadas (Williamson, 1995; Zyl-
bersztgin, 1995; Neves, 1995; Farina, Azevedo e
Saes, 1997).

Nas transagfes de mercado, encontra-se o
produto/insumo  necessario no mercado, sem
grandes riscos, ndo sendo necess&rio estrutura de
contratos ou mesmo verticalizar para poder ter
este insumo. Como exemplo, pode-se citar a
compra de combustiveis, 6leos, carne em agou-
gues, produtos em leildes, feraslivres, entre
outros. Neste caso, o mercado resolve o forneci-
mento destes produtos, ndo sendo interessante
(aumenta custos de transacdo) estabelecer con-
tratos de fornecimento, aiancas estratégicas ou
mesmo verticalizar (Neves & Jank, 1994).

De outro lado, para insumos/produtos muito
especificos, onde se observa que 0 mercado néo
consegue fornecer na qualidade (especificidade)
requerida, com baixo risco, existe uma tendéncia
averticaizagdo®. A empresa passa a ser proprie-
taria dos ativos produtivos no sistema agroindus-
trial. Intermedi&rio a todas estas etapas, e cres-
cente no processo de globalizacdo e especidiza
¢d0 gque vem ocorrendo, estdo as chamadas for-
mas mistas ou contratuais, onde se observam as
aliancas estratégicas (joint-ventures, franquias,
contratos de fornecimento) entre as empresas,
possihilitando foco e garantia de suprimento,
industrializac&o ou distribuicéo.

OBJETIVO E METODOLOGIA

Os objetivos deste trabalho sdo os de entender
o fendbmeno das transacbes no sistema agroin-
dustria da cana-de-aglcar, principamente entre
0s segmentos de insumos/producdo agricola, e
producéo agricola/industrializacéo e as principais
varidveis que estdo interferindo nas transagdes.
A andlise das transagfes se dard com base na
especificidade dos produtos/ativos envolvidos, ou

4 “a combinac&o de processos dentro das frontei-

ras de uma mesma empresa, ou Segja, sob um
mesmo comando decisorio (sgja um individuo,
empresa, conglomerado, instituicdo ou outra
forma), e envolvendo a propriedade total dos
ativos’, Williamson (1985). Farina, Azevedo e
Saes, 1997



sgja, 0 quanto sdo especificos para a atividade e 0 e incerteza. No desenho do sistema a seguir, as
quéo custosa € a realocagdo do mesmo para outra relacOes que seréo estudadas sdo as que ocorrem
atividade, com base na freguiéncia das transagdes até a chegada da cana-de-agUcar na Usina.

Figura 01 - Sistema Agroindustrial da Cana-de-Acucar
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Os contratos, formais (escritos, rigidos) ou in- dade (Mattar, 1994) com aproximadamente 10
formais (baseados em acordos orais) seréo anali- agentes em cada transagdo, no estado de S&o
sados conforme o grau de exposi¢ao ao risco das Paulo (énfase na regi& de Ribeirdo Preto). A
partes envolvidas, das alternativas existentes para mesma metodol ogia de andlise das transagbes em
as partes, das renegociacoes, exigéncias de fideli- sistemas agroindustriais ja havia sido usada no
dade, atributos (especificidades) exigidos dos sistema agroindustrial citricola em Neves (1995).
produtos e outras caracteristicas. Nesta etapa do trabalho, foram formuladas as
A metodologia empregada foi a de uma pes- seguintes questdes para caracterizacdo da relagdo
quisa exploratéria com entrevistas em profundi- entre empresas de insumos e produtores (ou Usi-
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nas ou Cooperativas - s80 0s trés principais
clientes):

1. Como é feita a operacdo de venda: simples
transacdo spot de mercado, ou através de
contratos, ou sgja, a venda se da sem necessi-
dade de compras futuras, ou existe compro-
metimento de compra para proxima safra?

2. H& agum incentivo para ter fidelidade do
produtor? Quais? So eficientes?

3. Como é o cana de distribuicdo até o produ-
tor? Feito através do representante (forca de
vendas) da propria empresa, das lojas distri-
buidoras na cidade ou das cooperativas?
(méquinas, defensivos, fertilizantes e correti-
vos e mudas) e qua é a tendéncia para estes
canais de distribui¢céo?

4. Quais sd0 0s principais servigos que a em-
presa fornecedora de insumos oferece ao pro-
dutor ou Usna? (prazo de paga
mento/descontos/palestras/auxilio na aplica-
¢do do produto entrega na propriedade ou
outros).

5. A Usna fornece o servico de aplicagdo de
insumos ao produtor? Méquinas, aplicacdo
de herbicidas, cultivo, subsolagem e aduba-
¢a0? Como cobra por estes servigos? O que
acha desta agdo da Usina?

E, para caracterizar a relagdo entre produtores
de cana e Usinas, foram redlizadas as seguintes
guestes, para ambas as partes envolvidas res-
ponderem (tanto Usinas quanto produtores):

1. Como é feita a venda do produto para a in-
dustria (Usina)? Através de venda direta, sem
contratos, ou com contrato de fornecimento
ou arrendamento?

2. Como é a questdo do prazo deste contrato? E
para mais de uma safra?

3. Existem renegociacfes de precos se for de
mais de uma safra?

4. A questdo do pagamento: quanto se paga em
média? Algum atributo de qualidade e distan-
cia é considerado?

5. Como poderia ser melhorada esta forma de
pagamento?

6. Como é edte contrato de fornecimento na
guestéo do risco, ou sgja, quais S80 0S riscos
existentes e quem corre estes riscos?

7. Quem é mais dependente neste contrato e
porque?

8. Que fatores poderiam fazer com que estes
contratos de fornecimento pudessem sar de
maior prazo entre produtores e Usinas, ou
sgja, como poderiamos tornar este contrato
mais estavel ao longo do tempo?

9. No caso de rompimento do contrato, como
costuma ser 0 acerto? Envolve disputa judi-
cid? Um fornecedor que rompe o contrato
podera ser contratado novamente? E quando
aindlstria rompe?

10. Quais séo as outras dternativas existentes
em relacdo a este contrato de fornecimento,
analisando em termos de vantagens e proble-
mas?

11. Qual a porcentagem média de matéria prima
prépria das Usinas (&reas das Indlstrias, ou
dos acionistas, ou sgja, sob controle das Usi-
nas)?

12. Qual destas formas vocé acha que costuma
ser a de menor custo de aquisicdo para as
Usinas? E qual propor¢do acha que seria a
ideal?

13. Quais as vantagens e desvantagens que tem
uma Usina em ter matéria-prima propria,
visto sob a 6tica do produtor e da Usina?

14. Em termos de competitividade (produtivi-
dade, custo e qualidade): quem produz cana

melhor: os produtores especializados ou as
areas agricolas das Usinas?

RESULTADOS OBTIDOS
A Transagdo |nsumos/Producdo Agricola
Nesta parte serd feito um painel de como se

déo as transagOes entre as empresas fornecedoras
de insumos com 0s agentes produtores de cana,
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que podem ser os produtores especializados e/ou
as areas de producdo de cana das Usinas. A an&
lise foi dividida pelos setores de méaqui-
nas/implementos e fertilizantes/defensivos.

a—Méquinas e Implementos

Existem as méquinas tradicionais, tais como
tratores, arados, grades, tanques, que séo produ-
tos de especificidade menor, podendo ser adoca
dos para outras culturas ou mesmo serem vendi-
dos no mercado. Também existem as maquinas
mais especificas para a cana-de-agUcar, tais
como as colhedoras, cuja realocagcéo para outra
atividade é praticamente impossivel e implemen-
tos, tais como cultivadores, sub-soladores, e ou-
tros usados na cana.

Normamente os produtores sdo os donos dos
equipamentos. Comecam a existir neste mercado
empresas que estdo se especializando na atividade
de prestagdo de servigos com relacdo a aplicacdo
de insumos ou atividades de solo e mesmo até a
colheita. E a especializacio de atividades dentro
do sistema. Produtores compram das concessio-
nérias, distribuidas por &reas com exclusividade
de atuacdo. Existe possibilidade de financiamento
via FINAME (BNDES). N&o hd um comprome-
timento de compra no futuro, por parte dos pro-
dutores (inexisténcia de fidelidade).

Existe uma tendéncia das concessionarias au-
mentarem a proximidade com os clientes, procu-
rando uma maior satisfacdo com uma prestacéo
de servico de maior qualidade, incluindo assistén-
cia técnica, cursos de treinamento de operadores
(operacd0 e manutencdo basica), todo o atendi-
mento em garantia, a disponibilidade de pecas de
reposi¢ao e mecanicos para execugao de servicos.

Também existem compras diretas da fabrica,
sendo a assisténeia fornecida pela revenda, parao
caso de grandes produtores, principalmente as
Usinas.

Surgem também recentemente empresas espe-
cidizadas em manutencéo de frotas e maquinario,
garantindo substituicBo em caso de reparos ne-
cessarios has méguinas através do empréstimo de
méquinas préprias. As principais empresas de
méquinas sdo: Massey Ferguson, Vamet, New
Holland, John Deer, Case e Catterpilar. Os dis-

tribuidores tendem a continuar sendo a forma
mais eficiente de vendas das empresas de maqui-
nas agricolas.

b —Fertilizantes e Defensivos

Normamente, as operagdes de compra de fer-
tilizantes e defensivos se organizam através do
mercado, por simples venda (transac&o) spot, na
ocasido da necessidade, sgja no plantio como na
cana soca (cana a partir do segundo ano), com
algum prazo para pagamento.

Os defensivos  apresentam  especificidade
maior, alguns até sendo adaptados para a cultura
da cana-de-acUcar. Ja os fertilizantes podem ser
usados para diversas outras culturas, uma vez
que o solo é o mesmo, mudando apenas exigén-
cias em termos de nutrientes. Apesar destas dife-
rencas nas especificidades destes produtos, ndo se
observam grandes diferencas nas formas com que
se dao estas transagtes de venda com os produto-
res.

A venda é feita normalmente por vendedores
proprios das empresas. Estes produtos também
podem ser adquiridos das cooperativas, que € a
forma que mais ocorre, devido as vantagens em
precos e prazos que estas podem oferecer.

As empresas de fertilizantes oferecem servicos
de andlise de solos, formulagdo idea a ser utili-
zada, orientagdo técnica de acordo com a neces-
sidade de cada um, entrega do produto na pro-
priedade, diferentes formas de pagamento (ndo
convencionais), entre outros e até aplicagbes dos
produtos. As principais empresas deste setor sdo
a Manah, Copas, lap, Ipiranga, Solo Rico, Ferti-
bras, Fertiza e misturadores regionais.

As compras das Usinas também podem se dar
diretamente nas indUstrias produtoras, devido ao
ato volume. Também existe tendéncia das em-
presas de insumos procurarem os produtores
considerados bons pagadores para vendas diretas
destes produtos.

A cooperativa desempenha importante papel
na venda destes produtos. Estas podem se dar
através de vendedores da cooperativa no campo,
ou atrés do balcdo, com os produtores indo a
cooperativa, que presta servigos como assisténcia
na regulagem do equipamento, assm como en-
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viam técnicos no campo para diagnosticar o pro-
blema com as ervas daninhas e indicar o herbi-
cidaidedl.

Outro servico é a andise da cana para verifi-
car o ponto ideal de colheita, o que j& vem sendo
feito por algumas cooperativas e associacOes,
principalmente. Estas fornecem o servigo de an&
lise e fiscais que controlam os laboratérios das
Usinas, através de porcentagem no prego da cana
(a0 redor de 0,75% do prego final). Trata-se de
importante atividade para os produtores monito-
rarem arelacéo.

Em grandes compras, existe a possibilidade de
produtores se relacionarem diretamente com as
empresas. Porém, a tendéncia seria na concentra-
¢d0 da aquisicdo em cooperativas, pois 0S precos
S80 mais baixos devido ao ato volume de venda e
o nivel de servigos é dto.

As Usinas também podem fornecer servigos de
aplicacdo de insumos aos produtores, porém,
conforme foi levantado, com custos relativamente
mais elevados (até 50% mais caros, em aguns
casos). Estes servicos sdo cobrados no ato do
corte da cana, por uma tabela elaborada pela
Usina. Estes custos estéo aumentando.

Esta acdo da Usina € polémica no setor. Sur-
giu para otimizar a capacidade de suas maguinas,
dimensionadas para 0 periodo do pico da safra,
inicialmente com baixos pregos. Trouxe deses-
truturagdo ao sistema de maguinas dos produto-
res, que terceirizaram a atividade. Hoje ficam
dependentes do servico.

Esta atividade (servico) deve diminuir, pois a
Usina esta se especidizando cada vez mais na
operacdo de industridizagdo e marketing, dei-
xando estas atividades para terceiros, ainda que
exissam opinibes que, cedendo capacidade de
suas maguinas, as Usinas melhoram a escala de
utilizacdo destas. Quando o fornecedor tem uma
area que permite a colheita mecanica, podem ser
dados incentivos tais como precos menores pelo
aluguel dos equipamentos ou prestacdo dos servi-
cos. Podem ocorrer também eventuais trocas
entre os servicos e adubos, herbicidas, etc.

Em linhas gerais, a transag&o de fornecimento
de insumos pelas empresas produtoras aos pro-
dutores de cana-de-agUcar, sejam estes 0s espe-
cializados ou as proéprias Usinas, se d& via mer-

cado, com importante papel das cooperativas e
também através de vendas diretas.

Percebe-se, por parte das empresas, que estas
vém aplicando os instrumentos de marketing, tais
como langamento de novos produtos, técnicas de
vendas com oferecimento de servicos e outros.

A Transacdo
Pr ocessamento

Producédo Agricola/

A transacdo de venda de cana entre produtores
e Usinas é um dos pontos mais importantes e
conflituosos do sistema agroindustrial da cana
de-aglcar, onde notadamente as partes ndo se
comportam como parceiras, buscando relaciona
mentos estavels e de longo prazo, com divisdo de
riscos e margens. O que se observa na maioria
dos casos € uma visdo de curtissmo prazo, vi-
sando resultado imediato. As terras produtivas no
Estado de S&o Paulo, maior produtor brasileiro,
encontram-se em regifes proximas de grandes
centros urbanos (estimativas indicam cerca de
US$ 3 a 5 mil o hectare), num estado ja densa-
mente povoado.

Os ativos envolvidos nesta transagdo sdo de
elevada especificidade. A cana-de-aclcar tem
elevada especificidade locacional, uma vez que
cana a mais de 50 km da Usina fica economica-
mente ndo atrativa para o0 processamento, devido
aos atos custos de transporte. Além da especifi-
cidade locacional, existe a especificidade tempo-
ral, pois a cana queimada precisa ser esmagada
rapidamente sob pena de ir perdendo qualidade.
Isto faz com que esta transagdo seja, pelos fatores
envolvidos, bastante delicada.

De outro lado, a Usina é um grande investi-
mento especifico (especificidade fisica) para o
esmagamento de cana, com realocagéo para outra
atividade praticamente impossivel.

Esta elevada especificidade faz com que varie
bastante a forma como € redizada a transagéo
entre a producdo e o esmagamento. Verificase
que a Unica forma que ndo existe € a venda no
mercado spot, ou sega, 0 produtor procurando
Usinas interessadas em adquirir cana apds a
gueimada. As demais formas ocorrem e estdo
listadas a seguir:



» Usnas que sdo donas das terras onde se
planta cana através de sua estrutura geren-
cial, sob 0 seu comando decisorio, caracteri-
zando integracao vertical.

= Arrendamentos de terras de produtores por
Usinas, congtituindo cana onde a Usina tem
controle total, mas ndo é dona dos ativos en-
volvidos na producdo (terras). Quem gerencia
a cultura é a Usina, cabendo ao proprietario
da terra agum tipo de monitoramento da
conservacdo da &rea. O arrendamento tam-
bém pode ser de forma contréria, ou sgia,
produtor especializado produzindo em terras
de Usinas, para fornecer a estas. Este arren-
damento normamente é conhecido como par-
ceria rural, para fins fiscais. Também ocor-
rem arrendamentos (“parcerias’) entre pro-
dutores.

« Produtores Especializados. estes sd0 0s
produtores de cana, que s&o especializados na
aividade de producéo (ndo redlizam esma-
gamento), estando ligados “contratual-
mente” (apesar de ser ainda informa) as
Usinas. Atividades que sdo redlizadas pelos
produtores sG0 as capinas manuals, aceros
contra o fogo, triplice operagdo (sub-sola-
gem, adubacdo e cultivagdo) e aplicagdo de
herbicidas. A colheita e plantio podem tam-
bém ser feitas pelos produtores, ou contrata-
das das Usinas.

a - OsContratos (Formais e Informais)

Antes de descrever este topico vae ressatar que
uma parcela muito pequena da producdo € ven-
dida via contratos formais (escritos). Este instru-
mento escrito ainda estd em desenvolvimento no
setor, uma vez que a heranca do sistema de cotas
de entregas, vinda da regulacdo do mercado per-
maneceu, € com 0 crescimento da capacidade
instalada na década de 70 e 80, ndo existiram
muitos problemas de excesso de producéo (havia
capacidade instalada) que poderiam gerar 0 ndo
cumprimento dos mesmos. Este problema deve
ser observado em 1998, com 0 excesso da produ-
¢80 e a desregulamentacdo total, o que com cer-

teza trara problemas de comportamento oportu-
nistico.

Esta forma de ocorréncia desta transacéo € co-
mum entre os fornecedores de cana e as Usinas.
O prazo para contrato de fornecimento pode du-
rar aé 4 colheitas, com negociagdes de precos
normalmente se dando com periodicidade anual.

O preco da cana esta saindo do controle do
governo. De toda a producdo de cana que entra
na usina é retirada uma amostra que passa por
andlise de laboratorio, para se verificar o teor de
acucar (sacarose). Possuindo um teor adequado,
o fornecedor recebe o valor da tonelada somada
a0 &gio, uma porcentagem adicional. Este meca-
nismo também existe de maneira reversa, ocor-
rendo assm o chamado desdgio. Normalmente o
&gio é positivo, exceto no inicio e final da safra.

Quando a Usina efetua os servigos de corte,
carregamento e transporte, dependendo da
distdncia da Usina, o custo ao produtor é ao redor
de 30% do preco da tonelada - até 15 km). Em
1996 o &gio médio da cana de fornecedores foi de
27,2%.

O grande problema dessa forma de
pagamento, é que a cana possui um ponto 6timo
de maturacdo (maior quantidade de aglcar),
proximo a agosto, fazendo com que os
fornecedores queiram entregar proximos a este
periodo, ficando a cana da Usina para 0s
periodos extremos da safra. Uma saida que vem
sendo apontada é a utilizacdo de uma média
movel durante a safra.

Normamente estes contratos  exigem
fidelidade por parte do fornecedor, ndo podendo
entregar parte da sua producdo para outras
Usinas. Ja a Usinatem diversos fornecedores.

Os principais riscos sdo o de queima acidenta
da cana (fora do periodo certo), tombamento de
caminhdes, monitoramento do teor de sacarose e
pagamento, excesso da chuvas no plantio (resul-
tando em perda do que foi feito), e apds a queima
e antes da retirada (impede caminhdes de entra-
rem).

Com relagdo a queima acidental, que obriga a
imediata colheita e esmagamento, costuma ocor-
rer uma cooperagéo entre as Usinas e produtores,
no sentido de efetuar estas etapas com prioridade,
aterando o plangamento. No caso de tomba-
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mento da carga, normamente as Usinas acabam
mandando outro caminh&o para recolhimento e
processamento.

O produtor assume todos os riscos de
condigbes climéticas, doencas/pragas, entre
outros, ligados a fase de produgéo, como também
assume riscos da Usina atrasar a colheita de sua
area e riscos de ndo monitorar a quantidade de
sacarose, quando sdo feitas as amostras nas
Usinas.

No importante fator de dependéncia com
relacdo a esta transagdo entre produtor e
indlstria, a andise deve ser feita com relagdo aos
ativos envolvidos em dois cendrios. antes da
decisdo do plantio e apds o plantio.

Antes do Plantio

Do lado do produtor, o ativo que 0 mesmo
possui € a terra, maquinas, mao-de-obra e
equipamentos. S50 ativos de baixa especificidade,
podendo ser alocados para outras culturas, caso
se tratem de areas de expansdo, notadamente
citrus em S8 Paulo e gréos, dependendo da
regido. Esta flexibilidade do ativo terra do
produtor trés a opcao de poder decidir sobre seu
uso com base nas rentabilidades esperadas. Vale
ressaltar que para areas de renovagdo, apenas
cerca de 20% da area total do produtor é liberada
acada ano (4/5 cortes).

Se a decisdo tomada foi a cana, ap6s o plantio
0 cend&rio muda. Trata-se de um investimento de 5
anos, onde o produtor tomou a decisio de plantar
um produto com elevadas especificidades loca
cionais e temporais, portanto seu grau de depen-
déncia de uma unidade esmagadora passa a ser
grande, uma vez que s existe consumo do pro-
duto processado (ndo ha consumo de cana crua).
Se na sua regido existem diversas unidades dis-
putando matéria-prima, este fica em situagdo
privilegiada, pois pode trabalhar com mais de
uma oferta. Porém, se numa distancia economi-
camente vidvel exigtir apenas uma Using, o pro-
dutor torna-se dependente desta.

Ja para as Usinas, a andise € semelhante.
Trata-se de um tipo de parceria onde ambos sdo
dependentes, e esta dependéncia do lado da
Usina, € influenciada por variaveis como % de

cana propria, capacidade de esmagamento e
outras. Usinas com elevada capacidade de
esmagamento e baixa % de cana propria tem
dependéncia maior do fornecedor, principalmente
se a propriedade for localizada préxima.

Os fatores de estabilidade de reacdo
contratual sdo a freqléncia de renovacOes,
trazendo maior confianga, facilitando ainda mais
transagcOes futuras e o fato dos fornecedores
terem agum grau de parentesco com 0S
acionistas das Usinas, ou eventuamente até ser
um acionista. Também impactam positivamente
se 0 comportamento tomado pelas partes em
momentos de emergéncia, ou de problemas
inesperados e ndo previstos nos contratos, foi
adequado.

b - O Arrendamento (“Parceria Agricola”)

Existe também o sistema de arrendamento, no
gual o produtor ficaisento dos riscos de producdo
porém possui rentabilidade normamente menor.
Arrenda-se a terra por um ciclo da cultura, nor-
malmente 4 a 6 anos, podendo variar conforme o
tipo de terra arrendada

As responsabilidades do proprieté&rio sdo
muito pequenas neste caso, devendo apenas
entregar a terra da maneira que foi combinada. Ja
a Usina tem a responsabilidade de manter a terra
no mesmo padréo de fertilidade, explorar a
cultura de acordo com normas estabelecidas em
contrato, pagar em dia e por Ultimo devolver a
terra nos padrdes estabel ecidos.

O vaor pago depende da disténcia, condigdes
de estrada e tipo de solo, aém de outros fatores
de mercado. Os pregos médios sdo de 35 a 70
toneladas/alqueire/ano.

Os riscos envolvidos nesta transagdo, para o
produtor s80 os de ndo recebimento do valor
combinado, e degradacd do seu patriménio
(solo) pelo mau uso. Neste caso, o produtor ndo
precisa monitorar colheita, amostragens, entre
outros fatores, pois recebera preco fixo por area
Cabem somente as Usinas os incentivos para
produzir mais e com melhor qualidade, pois ela
ficard com o diferencial.

As Usinas também assumem 0s riscos com
fogo, colhendo imediatamente, mesmo que estgja
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moendo, pois neste caso ela pode ter a aternativa
de repassar para outra Usina.

Em sintese, o arrendamento de terras é uma
atividade interessante, onde a Usina possui
controle total sobre a matéria-prima, sem ter que
investir em imobilizac8o através de terras. Apesar
de ser arrendamento, o setor trabalha o conceito
de “parceriaagricola’, parafins de tributacéo.

c- A Verticalizacdo

Esta seria a terceira grande aternativa de
ocorréncia desta transagdo. Serdo consideradas
verticalizacdo aqui neste trabalho as alternativas
listadas a seguir:

« areas proprias das Usinas

«  &reas pertencentes as unidades agricolas das
Usinas

«  &reas cujos principals acionistas das Usinas
S80 seus proprietarios

Nesta aternativa, a Usina assume todos os
custos, riscos financeiros e ambientais, valor
imobilizado na terra, equipamentos e méo-de-
obra. Em linhas gerais, as principais vantagens
da verticalizagdo seriam:

= assegurar a oferta e gerenciar adequadamente
a producdo e a indastria, reduzindo
problemas de estocagens e sazonalidade de
entregas.

« possibilidade de economias em operagbes
agricolas/industriais combinadas

= controle interno do fluxo de informagtes
entre a&rea agricola e industria

« fluxo tecnoldgico entre as fases industriais e
agricolas

« fecilitar as decisbes que exijam rapida
adaptacdo (negociagdo)

« fuga dos riscos do mercado de cana-de
acucar

« reducdo das incertezas, atenuando atitudes
oportunistas

= maior poder de negociacdo no restante neces-
sario

= aumento das barreiras de entrada de novas
empresas

»  estar num negdcio de boa rentabilidade

Porém, ndo sdo sO vantagens que existem no
processo de verticalizagdo. As desvantagens estéo
listadas a seguir:

« €elevados
(imobilizagéo)

« diferentes requerimentos administrativos nas
etapas de producdo e industrializacéo

investimentos necessarios

« pedas das vantagens advindas da
especializacdo

« problemas de monitoramento e incentivos a
produtividade do corpo de funcionérios

« inser¢do de custos burocréticos e dificuldade
no controle

= aumento na alavancagem operacional
= reducdo naflexibilidade das atividades
= reducdo naflexibilidade de troca de parceiros

« adtasbarreiras a saida do negécio

O que ocorre particularmente no setor € que
boa parte das Usinas tem sua origem através de
grupos de produtores rurais, que no passado
tomaram, através de incentivos governamentais, a
decisdo de verticalizar para frente constituindo
Usinas. O perfil dos gestores de boa parte das
Usinas € o perfil do produtor agricola. Recente-
mente este quadro tem mudado, entrando novos
gestores no setor, sem serem provenientes da
atividade de producéo rural.

O setor tem em média, logicamente que depen-
dendo de inimeros fatores, e com grande varia
¢do, algo em torno de 70% de cana sob controle
total das Usinas (arrendamento e éreas proprias)
e cerca de 30% do que necessitam advindo dos
fornecedores especializados.

Existe uma clara percepcdo no setor,
ressaltada nas entrevistas realizadas, que este
grau de verticalizacdo é excessvo e que 0s



produtores especializados conseguem produgbes
melhores que as Usnas, especidizadas na
atividade industrial, quando realizam a atividade
agricola.

CONCLUSAO

A pesquisa redizada conta com diversas
limitacOes referentes a metodologia e aos
resultados que podem ser obtidos a partir desta. E
uma andise qudlitativa, onde se tem entrevistas
em profundidade realizadas com uma amostra
pequena e ndo representativa estatisticamente.
Estes resultados ndo podem ser generalizadas
para toda a populagdo, mas servem para atingir o
objetivo de entender o fendbmeno e as principas
variaveis que estéo interferindo no mesmo.

Em sintese, na transac&o de insumos, percebe-
se grande avanco nas tentativas de maior
relacionamento das empresas com 0S Seus
consumidores, no caso os produtores rurais.
Maior nivel de servigos, maior especificidade dos
produtos e o0 surgimento de empresas
especializadas na oferta destes servigos é uma
grande tendéncia.

Na relacdo entre produtores e indUstrias existe
ainda muito espaco para ganhos de eficiéncia no
sistema agroindustrial da cana. Bastante conflitu-
0s3, um cen&rio ainda mais sombrio é esperado
nos proximos dois anos, quando esta transagdo
estar passando por desregulamentacdo total. A
teoria indica que contratos estavels e de longo
prazo sdo a melhor alternativa, por permitirem
estabilidade, possibilidade de plangamento, des-
mobilizacdo e, principalmente especidizacdo de
cada integrante do sistema na sua atividade-fim
neste sistema.

Muitos fatores interferem na melhor forma de
se redizar esta transagdo, para uma adequada
coordenacdo do sistema, como foi enfatizado no
trabalho, mas existe uma percepcdo, evidenciada
nas respostas as entrevistas, que produtores espe-
cidizados conseguem melhores indicadores de
produtividade que as areas agricolas das Usinas.
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