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APRESENTACAO

O Estudo Econbdmico da Bana-
nicultura Paulista surgiu do inte-
résse comum do *Servigo do Vale
do Ribeira”, do Departamento de
Aguas e Energia Elétrica, drgao
da Secretaria dos Servigos e Obras
Piblicas, e da Divisdo de Econo-
mia Rural, da Secretaria da Agri-
cultura, em melhor conhecer as
condi¢des de produgdio da banana
no Litoral Sul do Estado, sua
comercializacdo, bem como a re-
ceptividade de produtos industria-
lizados de banana pelos consumi-
dores da Capital.

Convénio assinado em 1965 en-
tre os referidos Grgfios, forneceu
recursos para que a Divisio de
Economia Rural executasse qua-
tro trabalhos no setor da economia
da banana, aqui reunidos sob o
titulo geral de ESTUDCG ECONO-
MICO DA BANANICULTURA
PAULISTA.

Esses trabalhos, abaixo enume-
rados, foram realizados sob a ¢o-

ordenagio geral do Eng? Agr®
Mauro de Souza Barros, e desen-
volvidos pelos técnicos a seguir
mencionados, de acdérdo com sua
participagdo.

A — Economia da Produgio da
Banana no Litoral Sul de
Sdo Paulo;

B — Comercializagio da Banana

ao Nivel do Produtor;

C — Comercializagio da Banana
na Cidade de Sdo Paulo;

D — Receptividade de Produtos
Industrializados de Banana
na Cidade de Sdo Paulo.

Preparo das Amostras. — Os
trabalhos A e B, contaram com a
orientagio do Prof. J. Robert
Tompkin, Ph.D., da Universida-
de Estadual de Ohio, prestando
colaboragdo 3 Divisdio de Econo-
mia Rural, tendo sido realiza-
do pelos Engenheiros Agrénomos
Mauro de Souza Barros, Antonio
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Augusto B. Junqueira e Natanael
Miranda dos Anjos; do trabalho
C, encarregaram-se do preparo da
amostra 0s engenheiros agrénomos
Milton Nogueira de Camargo e
Antonio Ambrosio Amaro; do tra-
balbo, D ainda sob a orientagdo
do Prof. J. Robert Tompkin, en-
carregou-se desta etapa o En?
Agr? Mauro de Souza Barros.

Levantamentos dos Dados de
Campo. — Os levantamentos dos
dados para os trabalhos A e B fo-
ram efetuados pelos engenheiros
agronomos Antonio Augusto B.
Junqueira, Cyro Okamoto, Flavio
Condé de Carvalho, Natanael Mi-
randa dos Anjos, engenheiro flo-
restal Kenshi Hayashida, enume-
radores Jamil Loyola Lobo e Hi-
romi Nishizawa,

Para os trabalhos C e D, os
levantamentos foram cfetnados por
uma equipe de enumeradores =
funcionarios administrativos da
Divisdo de Economia Rural.

Analise dos Dados e Redagdo
dos Trabalhos. — Essas fases
(incluindo o preparo dos questio-
narios de campo) ficaram a car-
go dos seguintes técnicos:

Antonio Augusto B. Junqueira
e Cyro Okamoto. — Economia
da Produgio da Banana no Lito-
ral Sul do Estado;

Flavio Condé de Carvalho e
Natanael Miranda dos Anjos. —
Comercializagdo da Banana ao Ni-
vel do Produtor;

Antonio Ambrosio Amaro. —
Comercializagdo da Banana na Ci-
dade de SZo Paulo;

Mauro de Souza Barros e Do-
mingos Desgualdo Netto. — Re-
ceptividade de Produtos Industria-
lizados de Banana na Cidade de
Sao Paulo.

Por um lapso, na apresentagio
do nimero 9/10, Aro XIV, dei-
xou de constar o nome do Eng?
Agr? Ismar Floréncio Pereira co-
mo colaborador nos quatro traba-
Thos que constituem a pesquisa s6-
bre a economia da bananicultura
Paulista, revendo os textos, con-
tribuindo na melhoria da explana-
¢do ¢ das conclusdes, propondo
andlises estatisticas ¢ abordagens
diferentes, enfim, participando de
modo ativo na redagio dos traba-
lhos A, B, C e D,
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B - Comercializagdo da banana ao nivel do
produtor no Litoral Sul de Sao Paulo

1 — OBJETIVO:

Estudar o conjunto de ativida-
des realizadas pelos produtores de
banana do litoral sul paulista ne-
cessdrias 4 colocagiio do produto
na cidade de Sdo Paulo, para o
mercado interno, ou no Pérto de
Santos, para o mercado externo, e
as relacBes entre éste ¢ os agentes

de comercializagio da banana.

O presente estudo abordard a
parte da comercializagdo que, ini-
ciando com o produto colocado no
carreador do bananal ot no centro
de convergéncia da propriedade,
termina com a entrega do mesmo
no depdsito do atacadista ou no
pdrto de Santos.

2 — CONCEITOS:

Em vista da terminologia eco-
ndmica nio ser bastante uniforme
e apresentar algumas vezZes discoi-
déncia, para melhor compreensao
do que vai exposto no preseate
estudo achou-se conveniente e 1itil
conceituar alguns térmos que serdo
empregados.

A definigio déstes térmos foi
feita tendo em vista principalmen-
te 0 presente trabalho e, portanto,
se alguns tdm mails que um signufi-
cado, a definicio abrange o sen-
tido em que foi empregado no
presente estudo, e sdmente €le.

Agente de Comercializacdo: T6-
da e qualquer instifuigio ou pes-
sba que se especializa na exe-
cucdo de uma ou vdrias das fun-

¢oes de comercializacio, levando
o produto da fonte de producio
aos consumidores finais.

Agentes de Venda: Toda e
qualquer instituigio ou pessba que
trabalha no sistema de venda em
consignagdo com grande volume
do produto sem investir dinheiro
com a sua compra. Interpbe-se,
no geral, entre os produtores e
os atacadistas ou entre aquéles ¢
os exportadores realizando a fun-
¢iio de concentragio do produto.
Possui, comumente, seu Pproprio
veiculo de transporte. Alegando
grande instabilidade no mercado
da banana preferem trabalhar sem
fixar preco na hora do recebimento
do produto.

Agente Intermedidrio: — vér
Agente de Venda.

Atacadista: Comerciante que
compra grande quantidade de ba-
nana € possui, muitas vezes,
veiculo préprio para transporte.
4 feirantes (comerciantes de
venda a varejo nas feiras livres)
que esfio enquadrados nesta clas-
sificacfio por cxecutarem funcdes
normalmente desempenhadas pe-
lo atacadista. Os atacadistas
compram dos produtores e ven-
dem para os vargjistas ou para
exportadores. O sistema mais co-
mum da transa¢fio usado por éles
€ o de venda a vista.

Cacho tipo exportagio: O
que preenche especificagdo fi-
xada pelo decreto n? 5.739 de
25-5-40, o qual regulamentou o
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decreto-lei 334 de 15-03-38 ¢ o
decreto n? 7.063 de 4-04-41, ¢
que diz em seu artigo 1°:

“A classificacio da banana nani-
ca ou ani, em cacho, terd por base
o numero de pencas por cacho de
acdrdo com os padrdes oficiais, e
obedecerd e cada tipo as espe-
cificagBes que ora estebelece. Ti-
po 1: Cachos com 12 ou mais pen-
cas, sem mutilagGes, de coloragio
uniforme verde, com péso niio infe-
rior a 23 quilos, bem conformados
e limpos, com cabo de engago me-
dindo, no minimo, 20 centimetros
a partir da inser¢fio da dltima pen-
ca, com pencas perfeitas, sem fru-
tos quebrados, rachados, arranha-
dos, atacados por moléstia ou de
qualquer maneira alterados pog
agentes capazes de prejudicar a
sua qualidade ¢ conservagdo. Tipo
2: Cacho com 10 ou mais pen-
cas, com péso nfo inferior a 18
quilos, possuindo as demais carac-
teristicas exigidas para o tipo 1.
Tipo 3: Cachos com 8 ou mais
pencas, com péso nao inferior a 15
quilos, possuindo as demais carac-
teristicas do tipo 1...”

Centro de Convergéncia: Lo-
cal dentro ou fora da proprie-
dade no qual sdo reunidos cachos
de banana vindos de diferentes
pontos da propriedade de modo a
constituir  quantidade suficiente
para uma carga completa do vei-
culo transportador ao mercado
atacadista ou ao pdrto. Pode sig-
nificar também local dentro ou fo-
ra da propriedade no qual é efe-
tuado o transbordo da banana de
outro veiculos para o que trans-
portard o produto ao seu destino
— o que no geral se faz quando
0 bananal € de dificil acesso para
caminhdes carregados.

Comercializacdo Direta: Quan-
do o produtor realiza as fungbes
de atacadista colocando seu pro-
duto diretamente no mercado ata-
cadista ou no porto de exportagio.

Comercializagdo para o Merca-
do Externo. A que visa encami-
nhar o produto & exportagfo para
0 exterior.

Comercializagao para o Merca-
do Interno: A realizada com a
finalidade de colocar o produto no
consume interno.

Cooperativas: Entidades consti-
tuidas de produtores com a finali-
dade principal de comercializar a
banana produzida por seus asso-
ciados. O resultado da venda,
descontadas as taxas de servi-
¢o e outras despesas, ¢ rateado
entre os produtores de acdrdo
com a quantidade e qualidade en-
tregue por éles. Geralmente fazem
adiantamentos ao associado, ba-
seado na quantidade de bernana
recebida, fazendo posteriormente
o acérto de contas. O sistema de
transagdo € o de venda em consig-
nacdo. Tém comissdo fixa (taxa
de servigo) que deve cobrir as
despesas da entidade.

Custo de Comercializacdo para
o Mercado Exterior: Soma de to-
dos encargos necessarios para levar
o cacho, j4 colhido, do carreador
do bananal ao pirto de Santos,
envolvendo mdo-de-obra, transpor-
te, material de embalagem. Nao
estdo ai compreendidos os encar-
gos de exportagdo, surgidos do
porto ao navio e do navio ao des-
tino.
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Custo de Comercializagdo para
Mercado Interno: Soma de todos
05 encargos necessirios para levar
o cacho, ja colhido, do carreador
do bananal até o mercado ataca-
dista da cidade de Sdo Paulo, en-
volvendo mao-de-obra ¢ franspor-
te.

Fdbrica: Instituicdo ou pessda
que compra o produto para indus-
trializa-lo. Em geral transformam-
no em bananada, banana passa, €
mais recentemente também em flo-
cos de banana e farinha de banana,
Comumente localiza-se nos cen-
tros produtores de banana e rea-
liza as transacdes pelo sistema da
venda a vista. ’

Outros Agentes de Comerciali-
zagdo: Instituicbes e/ou  pessdas
que agem esporadicamente no co-
mércio da banana. Motoristas que
retornam para Sao Paulo sem car-
ga e, entdo, compram & vista um
carregamento de banana. Produ-
tores que compram partidas de
outros produtores guando véem
ocasido favorivel ou precisam
completar carregamento de seun
veiculo. Comerciantes de outros
produtos que ocasionalmente ne-
gociam com banana no atacado
adquirindo-a na fonte de produ-
¢io. Os produtores e comercian-
tes de outros produtos operam
tanto mo sistema de venda 4 vista
como no de venda em consignagdo,

Transporte Intermedidrio: Co-
loca o produto no centro de con-
vergéncia a partir do carreador
do bananal. Os veiculos utilizados
néste transporte intermedidrio sao
os mais variados, como carretas
puxados por trator ou jipe, barco,
barcaga, jipdo, caminhio pequeno
e, mesmo, caminhio grande utili-

zado pelo bananicultor para trans-
portar o produto a seu destino,
que aqui opera com carga incom-
pleta, reduzida em vista da difi-
culdade da via de acesso ao bana-
nal.

Venda & Vista: Realizada me-
diante a fixagdo do prego no mo-
mento do negdcio. O pagamento
da importancia pode ser feito na
ocasiio da transagdo, ou mensal-
mente, conforme o estipulado en-
tre comprador ¢ vendedor.

Venda em Consignagdo: Rea-
lizada para pagamento poste-
rior, sem preco fixado no ato da
entrega do produto; éste vai de-
pender de cotagio no mercado
atacadista ou no mercado ex-
portador. O produtor receberi
um valor Hquido, descontadas da
cotagio alcangada todas as despe-
sas, comissbes, fretes, taxas ¢ im-
postos que oneram o MesMmo.

Venda na Propriedade: Produto
posto no carreador ou no centro de
convergéncia. O comprador se en-
carrega do transporte podendo, in-
clusive, tomar a seu cargo a ope-
ragio de carregamento.

Venda nos dois sistemas: O
agente de comercializagio opera,
neste caso, tanto no sistema de
venda @ vista como no sistema de
venda em consignagdo. Compra
pelo primeiro sistema de alguns
produtores e pelo segundo sistema
de outros produtores,

3 —— CONSIDERACOES
GERAIS

Levando-se em consideragio
modo de operagio e nimero de
agentes de comercializagdo, as dis-
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tincias das propriedades as es-
tradas que levam aos mercados,
Bs condicdes das estradas dentro
das propriedades ou. destas até s
estradas principais, o uso ou nio
de veiculo préprio para transporte,
a filiagdo ou ndo a Cooperativas,
a producio de banana tendo em
vista apenas um tipo de mercado
ou os dois tipos, as relagdes exis-
tentes entre os produtores e os
compradores, o deslocamento de
alguns produtores para supervisio-
nar a venda de seu produto, entre
outras, torna-se dificil estabelecer
um modélo de custo de comercia-
lizagdo representativo de téda
amostra estudada.

Procurou-se, entfo, esquemati-
Zar 0s processos mais comuns, dei-
xando de lado as variagBes que se
podem enquadrar nos esquemas
estudados com ligeira adaptacio.

3.1 — Necessidade de um Cen-

tro de Concentragio

Tanto a comercializagiio para
exportagdo quanto a de mercado
interno necessitaram a adogdo de
dois esquemas-de-custo, j& que os
produtores podiam utilizar-se ou
ndo de um centro de concentracic
para o produto, tanto que 37%%
dos produtores utilizaram-no du-
rante o ano todo ou parte déle.
A existéncia déste centro de con-
centragdo onera o custo de comer-
cializagdo pelo aumento do niime-
ro de operagbes de carga e des-
carga e pela exigéncia, na maioria
dos casos, de um veiculo de trans-
porte interno adequado 3s condi-
¢des locais, de baixo rendimento
e/ou elevado custo de operagio.

3.2 — Mdo-de-Obra no

Carregamento

3.2.1 — Para o Consumo Interno

Tanto as operagdes de carrega-
mento como as de transbdrdo (és-
te, no caso de haver um centro de
concentragio) sio efetuadas qua-
se sempre por trés operdrios, oS
mesmos encarregados do corte e
transporte dos cachos até os car-
readores. A arrumagfo dos cachos
nos caminhdes é operagiio que en-
volve cuidado, pois os mesmos de-
vem ser arranjados de modo a que
nfo caiam durante o transporte, o
que acarretaria prejuizos e, mes-
mo, poderia cauvsar acidentes, Por-
isso o encarregado dessa operagio
costuma ser sempre o mesmo.
Alguns proprietdrios de veiculos
de aluguel se encarregam de forne-
cer a pessda que arruma os ca-
chos.

Nas pequenas propriedades, o
proprietdrio toma parte ativa nes-
tas operacgdes.

3.2.2 — Para o Mercado Externo

Sédo vilidas aqui as mesmas con-
sideragbes feitas a respeito da
mao de obra no carregamento pa-
ra o mercado interno. H4i uma
operagdo a mais, que é a embala-
gem dos cachos, utilizando diver-
sos tipos de material, como pa-
lhdo, saco de polietileno, pa-
Ihdo, conjugado com sace de po-
lietileno, e caixa de madeira. A
embalagem também € feita, no ge-
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ral pelos mesmos operarios encar-
regados do carregamento e trans-
bordo, havendo, entretanto, casos
em que hd operéarios dedicados ex-
clusivamente a esta operacio rela-
tivamente simples e que ndo en-
volve muita técnica; a ndo ser
quando do uso de caixas de ma-
deira como embalagem, que exige
maior volume e melhor qualidade
de mfo de obra, pois os cachos
sio desdobrados e as pencas arru-
madas dentro da caixa.

3.3 —— Determinacao da Epoca
de Corte

3.3.1 — Para o Mercado Interno

Nio hi nenhuma especificagdo
legal quanto ao produto a ser en-
viado para o mercado interno. Por
causa disso, o produtor dispde de
tempo maior para colher seu pro-
duto, embora saiba que o frans-
porte da bamana muito madura
pode causar danos aos frutos.

Alguns compradores, contudo,
diio preferéncia ao produto prove-
niente de bananais tratados contru
o mal de Sigatoka, comprando s6-
mente dos produtores conhecides
por utilizar 8ste tratamento.

Conforme a época hd produto-
res que mesmo sem encomendas
em mios cortam os cachos tio lo-
go haja carga suficiente para um
caminho.

3.3.2 — Para o Mercado Externn

*

A banana destinada a exporta-
¢io deve preencher os requisitos
da legislagdo no que concerne aod
tamanho dos cachos e grau de
maturacio, (*) entre outros. Pot-
isso, os compradores fazem seus
pedidos com alguma antecedéncia
e os produtores, na época da en-
trega, cortam apenas os cachos
que preenchem as especificages.

Muitas vézes, por falta de com-
pradores, os cachos passam do
ponto de maturacio adequado ao
tipo exportagdo e podem ser des-
tinados a¢ mercado interno.

Por outro lado, na época de me-
nor produgdo, os exportadores vi-
sitam as propriedades dispondo-se
a comprar todo tipo exportagdo
disponivel no bananal.

3.3.3 — Corte Simultdneo parc
Mercado Interno e Ex-
portacdo

Quando hé coincidéncia dos pe-
didos, os produtores determinam o
corte simultineo, sendo os carre-
gadores instruidos para colocarem
em locais separados os produtos
tipo exportacgio e tipo descarte.

3.4 — Embalagem

A embalagem dos cachos para
exportagiio ¢ feita no proprio car-
reador, ndo existindo nas proprie-
dades instalagies especiais desti-
nadas a esta operagdo, que & sim-

(*) Para melhor esclareciinento ver decreto lei n® 7.063 de 4-441 e ©

decreto n® 5.739 de 29-549.
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ples. Apenas o encaixotamento
exige mais atengfio e trabaltho.
Normalmente, o operirio conse-
gue embalar a quantidade cortada
necessaria para carregar um ca-
minhfo, sem dificuldade.

A embalagem é fornecida pe-
fas Cooperativas ou outros Expor-
tadores, ¢ abatida do preco do
produto. Alguns produtores pre-
ferem comprar sua embalagem e
entregar ¢ produto j& acondicio-
nado, recebendo o preco do cacho
embalado, sem desconto.

No quadro 1, estdo relaciona-
dos os diversos tipos de embala-
gem e sua distribuicio na amostra
levantada. Como se pode ver, os
produtores nio tém preferéncia
acentuada por determinado tipo
de embalagem, variando-a de
acérdo com a disponibilidade do
material e época do ano. O uso
conjugado de palhfio e polietileno
tem a finalidade de dar maior pro-
tecdo ao cacho.

3.5 — Perdas

Sdo estimadas em dez por cen-
to da producdio as perdas sofridas
em tddo o processo de produgdo ¢
comercializagio. Sao virios o3
motivos que determinam estas per-
das, entre os quais a interrupgio
de trinsito de veiculos nas preca-
rias estradas de acesso aos bana-
nais, derrubada de bananeiras pe-
lo vento (verificada em maior es-
cala para a banana nanicfo), atra-
so de navios, e cachos com pouco
desenvolvimento, Foi incluida na-
quela porcentagem o produto que
se perdeu por apoedrecimento nos
pés por ndo ter sido cortado pa
época adequada, em virtude de
cotacdes baixas; alegam os produ-
tores que nestas ocasides de cota-
¢do baixa o custo da mfo de obra
e transperte ndo ¢é compensado
com a receita obtida pela venda do
produto.

Quadro 1 -- Embalagens. Uso pelos Bananicultores do Litoral Sul de Sio
Paulo, 189 propriedades, 1965,

Embalagem Bananicultores

Ne %
Saco de Polietileno .................. 2 . 1
Palhfo ......... ... ... ... .. 20 i1
Palhdo 4 Polietileno ................ 23 12
Caixa de Madeira ......_........... 1 0
Dois ou mais tipos .................. 30 26
Nenhum tipo ................cco.... 93 50
TOTAL ... i, 189 100
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3.6 — Transporte

3.6.1 — Disponibilidade de Vias
de Transporte na Regido

A regido do Litoral Sul é servi-
da em parte pela Estrada de Ferro
Sorocabana, que passa nos muni-
cipios de Juquid (ponto final),
Miracati, Itariri ¢ Pedro de Toie-
do, ligando estas cidades a Santos
e, através desta, a Sdo Paulo.

£ também cortada pela rodovia
S3o Paulo-Curitiba, (Regis Bit-
tencourt), asfaltada, que serve di-
retamente os municipios de Ju-
qui4, Miracati e Registro, ligando-
se aos demais municipios em es-
tudo por rodovias de terra, com
razodvel conservagio.

Os municipios de Registro e
Tguape sdo servidos por um pri-
mitivo sistema de navegagho flu-
vial — gragas ao rio Ribeira de
Iguape —, que auxilia em parte
no transporte inferno de banana.

Os municipios de Sete Barras ¢
Tguape ndio sdo servidos por estra-
da de ferro e nem por estrada de
asfalto, mas suas estradas de terra
tém razoavel conservagio.

As estradas secundérias de
acesso as culturas de banmana ¢&
que, no geral, sdo defeituosas, pri-
mitivas e precirias, dificultando a
retirada do produto até estradas
transitdveis.

3.6.2 — Preferéncia pelo Trans-
porte Rodovidrio

O Transporte rodovidrio é mais
utilizado no escoamento da pro-
dugfio de banana do Litoral Sul,
tanto para o mercado interno co-
mo para exportagio. Neste 0ln-

mo caso, a participagdo do trans-
porte ferrovidrio, tem caido sensi-
velmente, Entre as razdes apre-
sentadas em favor do transporte
rodoviario estio: a) sua rapidez,
b) a desnecessidade de wvarias
operagbes de carga e descarga,
evitando possfveis perdas volumo-
sas, ¢} a possibilidade de trans-
portar partidas menores, sem ne-
cessidade de completar um vagio,
que & mais volumoso que o cami-
nhfo, d) ndo precisar esperar va-
gdo solicitado com antecedéncia,
€} os caminhes sdo utilizados na
volta para transporte de adubos
ou outras mercadorias, f) maior
facilidade do produtor se deslocar
até a praca atacadista e negociar
diretamente com os compradores.

O produto transportado por via
férrea é despachado com frete a
pagar. O destinatirio, ao retird-lo,
paga as despesas. Néste caso, 0
produtor costuma tratar o prego
na base do produto posto vagdo,
na localidade de origem,

O frete por unidade é mais ba-
rato no transporte ferrovidrio do
que no redovidrio.

Contudo, no caso do transporte
ferroviario, os vagfes tém que ser
solicitados com certa antecedéncia
a fim de permitir & ferrovia o
deslocamento dos mesmos pa-
ra a localidade onde serdo uti-
lizados. Todas as solicitagbes sao
atendidas na quantidade e tempo
estabelecidos pelos produtores. Ha
uma limitacio da quantidade mi-
nima a ser transportada. A menor
carga normal é de 16.500 quilos,
podendo a ferrovia em algumas
oportunidades permitir lotagdo
menor de 12.000 quilos, cobran-
do pelo transporte prego inferior
ao correspondente & lotagdo nor-
mal.
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3.6.3 — Andlise Estatistica das En-
tradas de Banana na Ci-
dade de Sdo Paulo™ por
Transporte Rodovidrio e
Ferrovidrio.

As entradas de banana na Cida-
de de Sio Paulo sdo confroladas
pela Divisio de Fiscalizagdo e
Classificagfio de Produtos Agrico-
las da Secretaria da Agricultura,

Com base nos dados de enira-
das anuais de 1958 a 1964 (Qua-
dro n. 2) foram calculadas as ten-
déncias das entradas para os dois
meios de transporte e construido
o grifico 1 ilustrativo. Analisan-
do-se os dados conclui-se que a
curva de tendéncia linear foi a
que methor se ajustou aos valores
empiricos da série temporal das
entradas por transporte rodovidrio.
Por outro lado, a que melhor se
ajuston aos dados do tramsporte

ferrovidrio foi a curva de tendén-
cia exponencial. O pressuposto de
uma taxa de decréscimo constante
pode mostrar-se perfeitamente 16-
gico e justificAvel neste caso, pois
uma curva de tendéncia linear pa-
ra o transporte ferroviario viria
dar quantidade negativa a partir
de 1962, o que ndo ¢ consistente.
No grafico 1 estio construidas as
curvas mencionadas.

O célculo da tendéncia das eu-
tradas por rodovia foi ajustado pe-
lo método dos minimos quadrados
e a equagio obtida foi:

Y = 8.123,19 X 1.98442 X

O cédleulo da tendéncia das en-
tradas por ferrovia, foi também
ajustado pelo método dos minimos
quadrados e a equagdo exponen-
cial é:

log Y = 2,2434 — 0,3666 X

Quadro 2 — Entradas de Banana na Cidade de Sao Paulo por via Rodovidria

e por via Férrea. 1958/64

Entrada de Banana na Cidade de Sao Paulo

(em milhares de cachos)

Por via Por via
Ano Rodoviaria Férrea
1958 24299 2.036
1959 42849 1.500
1960 5.512,6 407
1961 8.294,9 96
1962 9.510,3 47
1963 13.061.1 82
1964 13.768,6 11
toate: — DivisGo de Fiscalizagfo e Classificagdo de Produtos Agricolas,

Departamento da Produgdo Vegetal, Secretaria da Agricultura do

Estade de Sdo Paulo.
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Nos Anexos 1 e 2 estio os da-
dos originais, a marcha dos cal-
culos, as equagdes obtidas e os
valores dos testes aplicados para
determinagio da significancia das
mesmas.

3.7. — Reacdo do Produtor a
Perspectiva de Constru-
¢do de uma Fdbrica para
Industrializar Banana no
Litoral Sul.

Os produtores de banana, na
época em que esta pesquisa foi
realizada, estavam desanimadoes
ante os baixos pregos que o pro-
duto obtinha no mercado ataca-
dista e ante & ameaga que a pro-
dugio argentina de banana apre-
sentava 4 exportagio brasileira.
A hip6tese de construgdo de uma
fabrica que pudesse absorver o
excesso de produgfo wverificado
em determinadas épocas do ano
foi bem recebida. A idéia da fa-
brica estava associada A garantia
de colocagio de parte de sua pro-
dugfio a um prego, se n&o constan-
te, a0 menos estdvel. A maioria
ndo conhecia outros produtos
obtidos da banana que nido bana-
nada e banana passa. Muitos ja
haviam ouvido falar de fabricas
existentes produzindo outros pro-
dutos para exportar, mas nuaca
tinham visto os mesmos.

O interésse dos produtores se
evidenciou pelo grande nimero
de perguntas formuladas a respei-
do da localizagfo da fibrica, capa-
cidade de producio em térmos de
matéria prima necessdria, produ-
tos que iria industrializar, quem
irla instalar, qual o destino dos
produtos, e se a fibrica tra-
trabalharia durante todo o ano ou
sdmente para absorver eventuais
excessos de produgfo,

A possibilidade de utilizagfio de
outras matérias primas pela fabri-
ca, durante a época de menor pro-
dugdo de banana foi hipétese le-
vantada, mesmo porqué viria pos-
sibilitar nova fonte de renda para
os produtores, pela diversificacio
de produgdo, ajudando-os a se
livrarem da dependéncia exclusiva
da banana.

4 — ANALISE ECONOMICA

4.1 — Destinacdo do produto

Segundo a destinagéo do produ-
to a comercializagdo foi dividida
em dois tipos: comercializagio
para o mercado interno ¢ comer-
cializagfio para o mercado externo.,
Em ambos os casos, considerou-se
como ponto de partida o produto -
ja colhido e colocado nos carrca-
dores da propriedade; como ponto
final, no caso do mercado interno
tomou-se a colocagio do produto
no mercado atacadista de Sdo
Paulo, ¢ no caso de exportagio a
colocacdio no pérto de Santos.

4.2 — Operagées Envolvidas na
Comercializagio ao Nivel
do Produtor

4.2.1 — Para o Mercado Interno

Deve-se considerar a existéncia
Ou D40 de um ceniro de conc.n.ra-
¢Ao na propriedade. Nfo existin-
do, a sequéncia de operagdes se
resume no carregamento do cami-
nhao e no seutransporte até Sao
Paulo. Havendo o centro de con-
centragdo tém-se o seguinte: car-
regamento do produto no veiculo
que fari o transporte até o centro
de concentragdo, transporte inier-
no até éste centro, descarga do
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produto, carregamento do mesmo
em outro veiculo e transporte até
Sao Paulo. A descarga e o carre-
gamento, efetuados no centro de
concentragdo, sfo denominados
em conjunto de transbirdo, consi-
derados assim como uma sé ope-
racio,

4.2.2 — Para o mercado externo.

O mesmo aspecto da existén-
cia on nfo de centro de concen-
tracio deve ser levado em consi-
deragdo. Nio existindo o mesmo
tem-s¢ embalagem do produto,
carregamento no caminhio e
transporte até Santos. Existindo,
tem-se: embalagem, carregamenio
no veiculo que fard o transporte
até o centro de concentragio,

No Quadro 3 estdo relacionadas
as diversas operagGes envolvidas
na comercializagfio para o merca-
do interno, o seu valor em cruzei-
I0s IIOVOS € a sua porcentagem emnl
relagio ao custo total da comer-
cializagdo ao nivel do produtor,
Como se pode ver, o transporte é
o Hem que mais onera ¢ seu custo,
superando a m#o de obra. com ou
sem centro de concentracdio. Os
dados se referem ao custo por ca-
cho, em cruzeiros novos.

4.3.2 — Para exportagdo.

No Quadro 4, estdo relaciona-
das as diversas operagdes envolvi-
das na comercializagdo para ex-
portagdo, o seu valor em cruzei-
rOs NOVOS € 4 sua porcentagem re-

Quadro 3 — Banana. Custo de Comercializagio ao Nivel do Produtor, para
Consumo Interno. Litoral Sul de Sao Paulo, 189 propriedades, 1965

Com Centro de

Sem Ceniro de

Item Concentragao Concentracido

NCr§ % NCr3 %

Carregamento Veiculo 0,03 11 003 16

Transporte Intermedidrio 0,03 11 _ —

Transbbrdo 0,06 21 _ -

Transporte a Sdc Paulo 0,16 57 0,16 84

Total 0,28 100 0,19 100
RESUMO

Mao de Obra 0,09 32 0.03 16

Transporte 0,19 68 0,16 84

Total 0,28 100 0.19 100

transbordo e transporte até San-
tos. ;

4.3 — Custos de Comercializa-
lizacdo ao Nivel do Pro-
dutor.

4.3.1 — Para ¢ mercado interno.

lativa ao custo total da comercia-
lizacdo. Os custos foram calcula-
dos em cruzeiros novos por cacho,
para cada tipo de embalagem. No
caso de caixa, os valores foram
transformados de modo a expres-
gar o seu equivalente em cachos.
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Quadro 4 — Banana, Custo de Comercializagio ac Nivel

189 propriedades, 1965,

do Produtor, para Exporta¢fio. Litoral Sul de Sde Paulo,

Tipo de Embalagem Usada

ITEM Palhio Polietileno Palhdo + Polie- Caixa
tileno
NCr/cacho % N{Cr$/cacho [ NCr§/cacho 9% NCr§/cacho %
1 — Com Centro de Concentragdo
1.1 — Mio de Obra
a — Operagido Embalagem 0,01 b 0,01 2 0,01 2 0,01 1
b — Carregamento veiculo 0,03 7 0,03 7 0,03 6 0,03 3
¢ — Transbdrdo 0,08 14 0,08 14 0,06 11 0,08 7
Subtotal 0,10 22 0,10 23 0,10 15 0,10 11
1.2 — Material de Embalagem
Subtotal 0,10 22 0,09 20 0,19 35 0,54 61
1.3 — Transporte
a — Transporte Intermedidric 0,03 7 0,03 7 0,03 ) 0,03 3
b — Transporte a Santos 0,22 49 0,22 50 0,22 40 0,22 25
Subtotal 0,25 56 0,25 57 0,25 46 0,26 28
Total 1 045 100 0,44 160 0,54 100 0,89 100
2 — Sem Centro de Concentragio
2.1 -— Mé&o de Obra
a — Operagdo Embalagem 0,01 3 0,01 3 0,01 2 0,01 1
b — Carregamento caminhio 0,03 8 0,03 8 0,03 7 06,03 4
Subtotal 0,04 11 0,04 11 0,04 ] 0,04 5
2.2 — Material de Embalagem -
Subtotal 0,10 28 0,09 28 0,19 42 0,54 88
2.3 — Transporte a Santos
Subtotal 0,22 61 0,22 63 0,22 49 0,22 27
Total 2 0,36 100 0,35 100 045 100 0.80 100

El




De modo geral, o transporte &
o item que mais onera o custo de
comercializagio para exportagio,
exceto no caso de se usar a caixa
como embalagem, quando o item
embalagem passa a predominar.
Em segundo lugar, vem o material
de embalagem e por dltirmo a mao
de obra.

5 — SISTEMA DE VENDA

Foram encontrados nesta pes-
quisa trés sistemas: o de vendas 3
vista, o de vendas em consignagio
e o misto, isto &, venda nos dois
sistemas.

5.1 — Andlise dos Sistermas de
Venda em Relagio ao
Nimero de Bananiculores.

Sob o ponto de vista do niimero
de bananicultores, o sistema de
vendas em consignagio é o mais
comum no Litoral Sul. Ele é
adotado por 48% dos produtores,
contra 36% de venda i vista e
16% de vendas mistas, No Qua-

dro 3, estio listados os sistemas,
o mimero de produtores ¢ as por-
centagens relativas a cada modali-
dade de venda, discriminadas por
agentes de comercializagdo dentro
de cada sistema.

5.2 — Andlise dos Sistemas de
Venda em Relacio ao Vo-
lume de Producdo dos Ba-
nanicultores.

Modifica-se a situagdo dos sis-
temas quando encarados sob éste
aspecto. O sistema de vendas &
vista predomina sébre os demais
gistemas. Assim, tem-se que 44%
do volume produzido é vendide a
vista, 37% em consignagfio e 19%
em vendas mistas.

No Quadro 5, estdo relaciona-
dos os volumes relativos. a cada
sistema e sua porcentagem em Ie-
lagio ao volume total da produ-
¢io analisada. Dentro de cada
sistema, tem-se a sua subdivisdo
quanto aos agentes de comercia-
lizagdo.

Quadro 5 — Sistema de Venda e Agentes de Comercializacio de Banana ao
Nivel do Produtor. Litoral Sul de Sio Paulo, 18% propriedades, 1965

Produtores Volume
Item

No % N¢ de cachos %
1. — Vendas & vista 59 36 805.800 44
1.1 —— Atacadistas 42 26 657.900 36
1.2 — Fabricas 1 1 4.000 0
1.3 — Qutros 16 10 143.900 8
2. — Vendas em consignagao 78 43 673.300 37
2.1 — Cooperativas 10 6 257.600 14
2.2 — Agentes de venda 56 34 380.800 21
23 — Qutros 12 7 37.900 2
3. — Dois ou mais tipos 26 16 360.400 19
4. Total 143 100 1.842 500 100
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5.3 — Comparacdo dos Siste-
mas de Venda, para o
Produtor.

5.3.1 — Para o Mercado Interno.

Foram utilizadas médias de pre-
cos pagos ao produtor pelas co-
operativas, agentes intermedidrios
e atacadistas de Sdo Paulo. Neste
Gltimo caso, descontou-se o custo
de transporte a fim de se obter o
equivalente ao produto pdsto na
propriedade, pois que sempre sc
considerou néste estudo o prego
da mercadoria na propriedade.

O balango da situagio foi o se-
guinte (Quadro 6): o prego médio
pago pelas Cooperativas foi de
NCr$ 0,39 por cacho; pelos agen-
tes intermediirios ou agentes de
venda, de NCr§ 0,16 por cacho,
e pelos atacadistas, de NCr$ 0,25
por cacho. Com base nestas in-
formagdes, os cooperados recebe-
ram melhor prego que os demais,
ressalvando-se aqui, do mesmo
modo que para exportagdo, que o
pagamento das cooperativas sem-
pre se efetuou apés a venda do
produto pelas mesmas e que os

-produtores ndo conheciam o valor

exato que iriam receber pelo seu
produto ma hora da entrega do
mesmo. O produtor que vende a
vista na cidade de S3o Paulo, vem
em seguida. Por fltimo, aquéles
que entregam o produto aos agen-
tes intermediarios, pelo sistema de
consignacdo. O produtor aqui,
desconhece nfio sO o valdr que ira
receber pelo seu produto como
também a porcentagem relativa a
Comissdo do comprador, 2 qual ¢é
conhecida no caso das cooperati-
vas.

Deve-se observar que estes va-
lores sdo médias de pregos nos di-
ferentes setores e dio uma idéia
aproximada do que ocorre na co-
mercializacio da banana 2o nivel
do produtor.

3.3.2 — Para exportagio.

Utilizando médias de pregos
observados durante o ano de
1965, pode-se comparar o préco
pago pelas Cooperativas ao produ-
tor, pdsto na propriedade, com o
préco pago a vista por outros ex-
portadores (Quadro 6). As coope-

Quadro 6 — Pre¢o Médio Recebido por Produtores, segundo Diferentes
Sistemas de Venda e Agentes de Comercializagao, Litoral Sul de S&o Paulo.
189 propriedades, 1965

Para Para
Item COnsSumo expor-
interno tacao
‘ NCr%/cacho NCr§/cacho
1. — Venda a Vista
1.1 — Atacadista 0.25 0,44
1.2 — Fabricas - R
1.3 — Outros _— —_—
2. — Vendas em Consignagio
2.1 — Cooperativas 0,39 0,66
22 — Agentes de venda _ -
2.3 — Qutros 0,16 —_—

3. — Dois ou mais tipos
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rativas usam, como ji foi dito, o
sistema de venda em consignacio.
O préco a ser pago ao produtor
ndo ¢ conhecido na hora em que
€le entrega o seu produto. Elas se
encarregam de fornecer as emba-
lagend aos seus cooperados, de
transportar o produto até Santos
e de embarcé-lo para o exterior.
O Cooperado entrega o seu produ-
to j4 embalado. O pagamento s6
¢ efetuado depois da venda do
produto no exterior. O intervalo
entre a entrega do produto e o pa-
gamento &, no minimo de um més.
As Cooperativas descontam a em-
balagem fornecida, o transporte,
as despesas de exportacio e sua
comissdo e entregam ao produtcr
o valor lquido do produto posto
na fazenda. Um adiantamento ao
produtor pode ser feito, tendo em
conta a quantidade entregue, sen-
do éste adiantamento descontado
na oportunidade do acérto de con-
tas. O prego médio pago pelas
Cooperativas por cacho tipo ex-
portagio foi de NCr$ 0,66.

Os exportadores que compram
a vista podem retirar o produto
na propriedade ou recebé-lo em
Santos. O equivalente na proprie-
dade foi de NCr$ 0,44 por cacho,
no anc de 1965.

Com base nestas informagoes,
pode-se. concluir que 0s coopera-
dos receberam mais pelo sen pro-
duto que os nfo cooperados. H4
a ressaltar que éstes dltimos rece-
beram o seu pagamento i vista, na
maioria dos casos, enquanto que
os cooperados tiveram que esperar
um certo prazo para receber o seu
pagamento e desconheciam o va-
lor exato pelo qual o seu produto
iria ser pago.

6 — INFORMAC(OES DE
MERCADO

6.1 — Informagdes Disponiveis.

Os bananicultores do Litoral
Sul de Sdo Paulo ndo dispdem de
informacbes satisfatérias sbébre o
mercado da banana. A fonte de
informacdio mais citada de cota-
¢Oes no mercado atacadista da
cidade de Sdo Paulo foi o radio.
Algumas emissoras de ridio da
Capital mantém programas diarios
onde sdao fornecidas as cotages
méxima e minima para o produto.
Estas informagdes séo de utilidade
relativa para os produtores. A
amplitude entre as cotagdes maxi-
ma ¢ minima é muito grande de-
vido 4 falta de uma classificacio
para o produto do mercado inter-
no. As cotagbes variam com a
época do ano, grau de maturagio
da fruta, tamanho da mesma, péso
dos cachos, porcentagem de fru-
tas estragadas, etc. E dificil para
o produtor determinar, com base
Ras cotagdes extremas, quanto vale
o seu produto. Queixam-se os pro-
dutores de que algumas vézes,
quando anteciparam o corte para
alcancarem cotacdes elevadas
mencionadas pelo rddio, sairam
decepcionados com os pregos obti-
dos. Este acontecimento pode ser
explicado, talvez, pelo maior volu-
me ‘de entradas ocasionados pelas
informagdes do rddio, pela inexa-
tiddo das mesmas, ou pela inade-
quacidade do sistema de comércio,
que faz com que o produtor receba
menos do que a sitvacio do merca-
do propicia. :

Uma fonte de informacio muito
valiosa para os bananicultores sio
os motoristas ou outros produtores
que vieram do mercado no dia an-
terior ou no mesmo dia.

—_— 21 —



Uns poucos produtores contra-
tam um prego fixo anual, compro-
metendo-se a entregar determinada
quantidade por més, principal-
mente da banana prata, ouro ou
maci. Com isso, ndo tém interés-
se imediato nas cotacbes que ©
produto alcanca, pois estas varia-
¢des nfo vio influir no prego fixa-
do. Estes contratos sio orais, mas
cumpridos satisfatériamente .

6.2 — Informagbes Desejadas.

Os predutores se interessam pe-
Io recebimento de cotaghes didrias
de banana. Preferem informagoes
pelo ridio, didriamente, e forne-
cidas por uma entidade informati-
va desligada do jogo de intcressa-
dos no mercado. Este desejo dos
agricultores se origina da necessi-
dade de confiar nos dados divul-
gados, de maneira a ter conheci-
mento perfeito do mercado de ba-
nana.

Poucos bananicultores desejam
informagGes por outro meic de di-
vulgagdo que nfo o radio, como
jornais, boletins e contactos ver-
bais, por telefone ou pessoalmente.

7 — COMERCIALIZACAO
* DE BANANA AQ NI-
VEL DO PRODUTOR
NO MUNCIPIO DE JU-
QUIA.

7.1 — Consideracoes Gerais.

7.1.1 — Reacdo do Produtor d
Perspectiva de Construcdo
de uma Fébrica Para In-
dustrializar Banana.

. As opinides dos produtores s&o

otimistas. Acreditam que o bene-
ficio para a cultura vai ser grande,
propiciando o emprégo de técnica
mais moderna na condugio da cul-
tura, elevando a produtividade e a
producdo total. De modo geral,
gncaram a fabrica como dnica
perspectiva capaz de modificar a
situagdo atual da bananicultura da
regifio. Ressalvam que para um
impacto favorivel na produgio e
comercializacdo de banana a fa-
brica deverd ter capacidade de
produgdo suficiente para influir
nas cotagdes do produto, diminu-
indo as oscilagdes bruscas ¢ conse-
quentemente estabilizando a renda
do bananicultor.

7.1.2 — Transporte no Municipio
de Juquid.

O Municipio de Juquié ¢ ligado
diretamente 3 Capital paulista por
rodovia asfaltada e ligado ao por-
to de Santos por ferrovia e por ro-
dovia parcialmente asfaltada. Ju-
quia é o ponto terminal de um ra-
mal da BEstrada de Ferro Soroca-
bana.

Ji se analisou, no item 3.6, a
decrescente importincia da fer-
rovia no transporte da banana para
os mercados. No Quadro 7, de-
monstra-se como isto vem aconte-
cendo em Juquid. Neste Quadro
sio mostradas as quantidades de
banana, em toneladas, transporta-
das més a més, de janeiro de 1965
a outubro de 1966, pela Soroca-
bana. Pelo quadro se pode ver o
acentuado decréscimo na quanti-
dade de banana enviada de Juquia
4 Santos, pela Estrada de Ferro
Sorocabana. (*)

(*) Em 1965 o frete de um vagao ferrovidrio com lotagdo de 16.380 quilos,
de Juquii até Santos, era de NCr$7590. A diregio da emprésa, entre-
tanto, permitiu o transporte de cargas com minimo de 12.000 quilos, ao

preco de NCr§ 72,84,
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Quadro 7 — Banana Embarcada em Juquii com Destino a Santos pela
Estrada de Ferro Sorocabana, Para Exportacio, 1965 e 1966 (Toneladas)

Més 1965 1966
Janeiro 22955 1.708,1
Fevereiro 2.745,5 948.8
Margo 41523 1.143,0
Abril 5.076,6 14904
Maio 3.9625 739,1
Junho 36999 634,2
Julho 3.5332 7659
Agdsto 25203 263,1
Setembro 2.865.5 1751
QOutubro 2.366,7 2301
Novembro 2.736,3 _—
Dezembro 1.968,3 —_—

Total 379227 8.097,8 "
Fonte: — Estrada de Ferro Sorocabana

(*) Total até outubro, para 1966.

As estradas que ligam as pro-
priedades 2 sede do municipic ou
até a rodovia asfaltada deixam
muito a desejar. Os produtores se
queixam da falta de ajuda dos 6r-
gios piblicos na abertura ou con-
servacdo de estradas, Na época
de chuva a interrupgio do trinsito
nas estradas de acesso aos bama-
nais é uma constante, dificultando
0 escoamento normal da produgio.
Os produtores comumente se red-
nem ¢ cuidam, éles proprios, das

estradas comuns, fornecendo ope-
rarios, transporte e material.

7.1.3 — Embalagem.

Também em Juquii verifica-se
a tendéncia de se utilizar mais de
um tipo de embalagem, de actrdo
com a época do ano e com a dis-
ponibilidade do material. As em-
balagens usadas, o nimerc de pro-
dutores que as utilizam e sua por-
centagem em relagio ao total es-
tdo no Quadro 8.

Quadro 8 — Embalagens Usadas pelos Bananicultores do Mamicipio de
Juquid, 42 propriedades, 1965

Nitmero de

Embalagem Bananicultores que Porcentagem
a utilizam
Saco de Polietileno ........ ... ... 2 5
Palhfo ........ oo 1 2
Palhido <+ Polietileno .............. 12 29
Caixa ... 1 2
Dois ou mais tipos .......c.c..evevus 14 33
Nenhum tipo ............c..coo0i.a. 12 29
TOTAL ... . 42 ) 100




7.2 — Sistema de Venda Adota-
do em Juquid.

7.2.1 — Com Relagdo ao Niimero
de Produtores.

Em primeiro lugar aparece o
sistema de vendas 4 vista, utilizado
por 48% dos produtores, vindo a
seguir as vendas em consignagio,
por 45%. As vendas mistas s6
atingiram 7% dos produtores. Ver
Quadro 9.

7.2.2 — Com Relagdo ao Volume
da Producao.

Também aqui o sistema de ven-
das & vista pontifica em primeiro
lugar, com 54% do total de pro-
duciio, vindo a seguir as vendas
em consignagio com 44% e as
vendas mistas com 2%. No Qua-

dro 9 estio expostas estas porcen-
tagens e volumes respectivos.

7.3 — Custo de Comercializacao
ao Nivel do Produtor, no
Municipio de Juquid.

7.3.1 — Para o Mercado Interno.

Em linhas gerais, os custos nao
diferem daquéles apresentados pa-
ra a regido do Litoral Sul como
um todo. Apepas o custo de
transporte € mais reduzido por-
qué o municipio de Juquid estd
sitvado geograficamente mais per-
to de Sfo Paulo do que outros
municipios estudados na regido.
A estrutura dos custos € a mesma,
sendo o tramsporte o itemn que
mais onera o custo total de comer-
cializagio ao nivel do produtor,
superando a mio de obra. No

Quadro 9 — Priucipais Agentes da Comercializagio de Banana no Municipio

de Juquid, Sdc Paulo, 1965

ftem Produtores. Volume da Produgio

N.e % N2 de cachos o4

1 — Vendas i Vista 19 48 413.500 54

1.1 — Atacadistas 14 35 321.300 42

1.2 — Fdébricas _ — _ —

13 — OQutros 5 13 92.200 12

2 — Vendas em Consignacéo 18 45 333.700 44

2.1 — Cooperativas 3 7 165.000 22

2.2 — Agentes de Venda 14 35 154.700 20
23 — Qutros 3 14.000

3 — Dois ou mais tipos 3 7 16.300 2

4 —-—TOTAL 40 100 763.500 100
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Quadro 10 tem-se a relacio dos di-
versos itens envolvidos, o seu va-
lor em cruzeiros, por cacho, e a
sua porcentagem sébre o custo to-

tal. A subdivisdo de acbrdo com
a existéncia ou ndo de um centro

de concentragio também é valida
para Juquia.

Quadro 10 — Custo de Comercializacio de Banana ao Nivel do Produtor para

Consumg Interno no Municipio de Juquid, Sdo Paulo, 1965.

Com Centro de

Sem Centro de

ltem Concentracio Concentragao
NCr§/cacho % NCr§/cacho 2%
Carregamento do Veiculo 0,03 11 0,03 16
Transporte Intermedidrio 0,03 11 —_— —
Transbdrdo 0,06 21 _ —
Transporte a Sdo Paulo 0,16 57 016 84
Total 028 100 019 100
RESUMO
Mao de Obra .09 32 0,03 16
Transporte 0,19 68 0,16 84
Total 0.28 100 0,19 100

7.3.2 — Para Exportagio.

E valido aqui o mesmo esquema
utilizado para a regido. Os fatd-
res que majs oneram o custo de
comercializagdo para exportagao
do produto de Juquia sdo, em or-

dem decrescente de valdr, trans-
porte, material de embalagem ¢
mio de obra. Quando a caixa ¢
a embalagem ufilizada seu custo
supera o do transporte. Estes da-
dos se encontram no Quadro 11.
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Quadro 11 — Custo de Comercializagio de Banana para Exportacio no Municipio de Juquld, Sio Paulo, 1963

Tipo de Embalagem Usada

ITEM Palhio + Polie-
Palhio Polietileno tileno Caixa
NCr$/cacho 9% NCr$/cacho o, NCr$/cacho LA NCr3/cacho %y
I — Com Centro de Concentragéo
1.1 — Mé&o de Obra
a — Operagdo Embalagem 0,01 2 0,01 2 0,01 2 0,01 1
b — Carregamento veiculo 0,03 7 0,03 7 0,03 6 0,03 4
¢ — Transbérdo 0,06 14 0,06 14 0,06 12 0,06 7
Subtotal 010 23 0,10 23 0,01 20 0,10 i2
1.2 — Material de Embalagem
Subtotal 0,10 23 0,09 21 0,19 35 0,54 61
1.3 — Transporte
a — Transporte Intermedidrio 0,03 7 0,03 7 0,03 8 0,03 3
b — Transporie a Santos 0,21 47 0,21 49 0,21 39 0,21 24
Subtotal 0,24 54 0,24 56 0,24 45 0,24 27
Total 1, 044 100 0,43 100 053 100 0,38 100
2 — Sem Centro de Concentragao
21 — Méo de Obra
a — Operagao Emba[agem 0,01 3 0.01 3 0'01 2 0,01 1
b — Carregamento caminhio 0,03 8 0,03 9 0,03 7 0,03 5
Subtotal 0,04 12 0,04 12 0,04 9 0,04 ]
2.2 — Material de Embalagem
Subtotal 0,10 28 0.,09 26 0,19 43 0,564 68
2.3 — Transporte a Santos 0,21 62
Subtotal 0,21 80 0,21 48 0,21 26
Total 2 0,35 100 0,34 100 044 100 0,79 100
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8 — SUGESTOES.

Em vista do que foi observado
no presente estudo procurou-se
analisar as deficiéncias de comet-
Jalizagdo de banana ao nivel do
produtor ¢, desta andlise, sugerir
medidas tendentes a aperfeicoar a
comercializacdo da mesma no Li-
toral do Estado.

8.1 — Construgdo e Conservagio
de Estradas Ligando as
Propriedades ds Estradas-
tronco.

Com isso, eliminar-se-4 a ne-
cessidade de ftransporte interme-
didrio, permitindo que os cami-
nhdes atinjam os bananais de on-
de sairio, depois de carregados,
diretamente para os mercados ata-
cadistas ou porto de exportagio.
A eliminagfio do transporte inter-
medidrio reduzird os custos de co-
mercializagio, dispensando a ope-
ragio de transbordo. Tal opera-
¢80 € necessdria em 37% das pro-
priedades entrevistadas. Melho-
res estradas significam também
maior vida 1til para os veiculos,
barateando o seu custo operacio-
nal.

8.2 — Estudo de wma Classifica-

¢do para a Banana de Con-
sumo Interno.

Sem duavida, a classificagio e
padronizacdo de qualquer produto
agricola possibilita maior eficién-
cia na sua comercializagio e bene-
ficia todos os interessados nela,
desde o produtor ac consumidor.

8.3 — Industrializacdo da Bana-
na.

Por representar um estimulo a
bananicultura, a instalagdo de fa-
brica para industrializar a banana
é uma medida que deve ser estu-
dada com atengdo. Ela podera

propiciar estabilidade de pregos,
conquista de novos mercados na-
cionais e de exportagio, ampliar o
consumo no mercado interno, etc.

8.4 - Incentivo e Orientagio no
Sentido de que os Produ-
tores se Organizemn em Co-
operativas.

Reunindo-se em cooperativas,
os produtores estariam em melho-
res condigbes de resolver proble-
mas de interésse comum, escoan-
do em conjunto a sua produgio,
adquirindo os produtos de que ne-
cessitam em maior gquantidade,
participando ou influindo na dire-
¢do das fibricas que venham a se
instalar na regifio, organizando-sc
para defesa de pregos e melhoria
da comercializagdo, etc.

8.5 — Financiamento para- Aqui-
sicdo de Veiculos.

As diretrizes que norteiam o cré-
dito rural ao bananicultor do Li-
toral Sul devem ser reformuladas,
visando dar ao mesmo maiores fa-
cilidades para adquirir o seu pré-
prio veiculo de transporte e para
escoar seu produto. Isto sem se
falar nas necessidades de finan-
ciamenio ao mesmo para agquisi-
cdo dos fatores de producgio ne-
cessarios a uma cultura conduzi-
da em bases técnicas.

8.6 — Informagao de Mercado.

A coleta didria de dados sobre
prégo e volume entrado na Capi-
tal, aliada a um sistema de classi-
ficagdo racional para a banana de
consumo interno — e sua divul-
gacio — seriam de grande impor-
tincia para normalizar a relagdo
entre produtores e intermedidrios,
dando aqueles seguranga sobre o
prégo recebido e a éstes elemen-
tos precisos sobre o prégo a pagar
aos produtores.
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Temporal 1958/64 — “Trend” linear.

ANEXO 1

Anidlise Estatistica da Entrada de Banana por via Rodovidria.
Cdlculo da Tendéncia pelo Método dos Minimos Quadrados, da Série

Ano x Y(1) xY X2 Y
1958 — 3 2.429.89 — 7.289.67 9 2.169,64
195¢ —_ 2 4,284,86 -— 8.569,73 4 4.154,16
1950 — 1 5.512,61 — 5.512,61 1 6.138,67
1961 — 0 8.294,90 0 0 8.123,19
1962 + 1 9.510,31 9.510,31 1 10.107,71
1963 + 2 13.061,12 26.12223 4 12,092,22
1964 + 3 13.768,64 41.30591 9 14.076,74
| 56.862,23 55.566,45 28
Y =a+4 bx
Equacgao Estimativa de Y
”~
Y = 812319 4+ 198452 x
r = 09918
r = 09837
(1) Dados em 1.000 cachos
ANEXO 2

Anidlise Estatistica da Entrada de Banana pro via Ferrovidria.
Cdlculo da Tendéncia pelo Método dos Minimos Quadrados — Série
Temporal de 1958 a2 1964 — “trend” exponencial

~

Ano X Y(1) log Y x log Y x2 Y

1958 —3 2.036 3,3088 — 99264 9 2.204
1959 - 2 1.500 3,1761 — 6,3522 4 947
1960 — 1 407 2,6069 — 2,6069 1 407
1961 0 96 19823 0 0 175
1962 + 1 47 1,6721 + 16721 1 75
1963 + 2 82 19138 + 3,8276 4 32
1964 + 3 1 1,0414 + 3,1242 9 14

0 4179 15,7041 —10,2643 28
Y = abx log Y =loga + xlogh

Equagio estimativa de y

log ¥ = 22434 — 0,3666 x

r

re

0,7523

— 0,8674

(1) Dados em 1,000 cachos
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C - Comercializacdao da banana na cidade
de Sao Paulo

1 — INTRODUCAO:

No comércio de banana em Sdo
Paulo, distinguem-se trés tipos de
negdcios: as transacbes com ba-
nana verde no atacado, as com
banana madura no atacado e as
vendas de banana madura no va-
rejo.

Entre as diversas categorias de
negociantes que operam no ataca-
do, quer seja de bamana verde,
quer madura, destacam-se os ata-
cadistas e os feirantes com estufas,

As cooperativas que negociam
com banana ocupam-se com maior
énfase da exportagio do produto,
deixando para segundo plano as
atividades no mercado interno da
Capital, sendo que destas sdmente
a Cooperativa Agricola de Cotia
(CAC) possuia instalagBes para o
amadurecimento de banana.

Além dos feirantes, o comércio
varejista em Sdo Paulo é feito por
diversos tipos de estabelecimentos
que completam a distribui¢do’ do
produto até o consumidor, con-
vindo salientar os seguintes pela
ordem de importincia: quitandas,
ambulantes {carrinhos, caminhoes
e carrocas), mercados distritais e
supermercados.

Atacadistas — compram ou re-
cebem consignada a banana verde
diretamente das zonas produtoras

ou nos locais onde hd “leildes” .

Psses “leildes” de banana nada
mais s30 do que a “discussdo™ dos
précos do dia, realizados em locais
onde hé balancas para caminhdes,

(Avenida Mercirio, Largo do Pari
¢ Barra Funda), sendo o produto
negociado por tonelada.

Possuem casas comerciais pro-
vidas, em média, de 2 estufas onde
procedem 3 comercializagio da
bananaz. PBsses estabelecimentos
medem em média 180 m2, com
drea til para comércio de 120 m?.
O movimento de venda mensal &
varidve]l, da ordem de 53 tonela-
das em média, ou sejam, 8§ a 10
caminhdes de 7 toneladas de ba-
nana verde.

As maiores concentragbes de
atacadistas situam-se nas redonde-
zas do Mercado Municipal da Can-
tareira e do Mercade Distrital de
Pinheiros. Os demais atacadistas
espalham-se em diversos pontos da
capital.

Feirantes — num processo de
integracdo wvertical, os feirantes
construiram estufas, em geral em
suas proprias residéncias, onde
procedem 4 maturagfo da banana,
executando servicos que antes eram
feitos especificamente pelos ataca-
distas, entrando désse modo tam-
bém no comércio atacadista,
absorvendo margens de lucro mais
relacionadas a esta fase da comer-
cializagdo. O nimero total de fei-
rantes operando com banana em
Siio Paulo € estimado em cérca d=
566, dos quais 540 possuem estu-
fas préprias. Aqueles que ainda
nfio possuem estufas adquirem a
banana ja amadurecida, em geral
dos atacadistas, ou de outros fei-
rantes.
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Qs feirantes que possuem estu-
fas e negociam com maiores quan-
tidades, vendem também para qui-
tandas e mercearias do bairro on-
de se localizam as estufas, além
de o fazer nas feiras.

2 — ANALISE QUANTITATI-
VA DA COMERCIALIZA-
CAO:

Neste estudo observou-se que
cerca de 13.000.000 de cachos de
banana verde sfo comercializados
anualmente pelos atacadistas e fei-
rantes que possuem estufas, Se
levarmos em consideragéio a sone-
gacdo nos dados referentes ao vo-
lume de banana vendida, devido
aos temores do fisco, {como € fre-
quente acontecer neste tipo de
pesquisas), pode-se estimar que
essa cifra deva alcangar cérca de
16.000.000 de cachos, segundo
dados extra-oficiais.

Como foi dito, os atacadistas
negociam em média, por més, cér-
ca de 53 toneladas de banana.
conforme o levantamento efetua-
do.

Estima-se, pois, um movimento
anual pelo comércio atacadista da
ordem de 5.500.000 cachos das
diversas variedades.

Por sua vez, o nimero calcula-
do de feirantes que negociam com
banana, em Sdo Paulo, atinge a
566, ocupando semanalmente . .
3.310 bancas dispostas nas 362
feiras-livres que se realizam na
Capital (1). Estima-se assim em
7.700.000 cachos de banana verde
o total anual comercializado pelos
feirantes, considerando-se apenas

as vendas efetuadas nessas feiras,
na base média de 2,6 t por feiran-
te por semana.

3 — AMADURECIMENTO,
CLASSIFICACAO E
TIPO DE BANANA
PREFERIDA:

A banana ¢ adquirida verde pe-
los atacadistas e feirantes possui-
dores de estufas os quais proces-
sam o amadurecimento ou “estufa-
gem” do produto.

O amadurecimento ou destani-
nizacio é feito em cAmaras fecha-
das — estufas de banana — em-
pilhando-se os cachos e sujeitando-
os ao calor, com temperatura de-
terminada empiricamente; da or-
dem de 20° a 25° C no periodo
frio do ano, quando a banana fica
na estufa cérca de 48 horas; e de
28% a 30° C no periodo quente,
durante 24 horas. O aquecimento
¢ feito pela queima de serragem
de madeira, em latas usadas tipo
querozene (de 18 litros) coloca-
das dentro da estufa.

A técnica usual de “destaniniza-
¢do” € portanto bastante rudimen-
tar, j4 que em outros paises o
aquecimento € feito com produtos
quimicos e a temperatura € bem
coatrolada sendo a banana expos-
ta ao calor por tempo pré-determi-
nado.

Pelo levantamento realizado,
constatou-se a existéncia de 247
estufas entre 165 feirantes e de 52
estufas entre 26 atacadistas. Nos
quadros 1 ¢ 2 pode-se observar a
distribuigdo ¢ capacidade das es-
tufas.

(1) Dados obtidos na Secgdo de Feiras-Livres do Departamento de Abaste-
cimento da Secretaria do Abastecimento da Prefeitura Municipal de Sio

Paulo — relativos a 1966.
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Quadro 1 — Estufas

para Maturagio — 173 Feirantes, Sao Paulo, 1966

Namero % Vendas Capacidade
de Sema- Ne de  Volume

Feirantes nais t  Estufas m3 a- Tone-

chos ladas

Possuem 165 95 438 3 247 2.826,0 31.21 70,7

Nac Possuem 8 5 9,2 — — — _
Média por

Feirante — — — 1,5 17.0 190 23
Meédia por

Estufa — — — — 11,4 127 15

Sitema de aquecimento

Tempo de Operagéo:

" Verdo

Tempo gasto para carregar:

Combustio de Serragem

Inverno — 2 dias
— 1 dia

0,17 homens — hora por ms3

2,80 homens — hora por firma

Calculando-se o pleno uso das
instalacdes existentes, duas cargas
semanais, ¢ o volume declarado de
vendas, constata-se a existéncia de
uma capacidade ociosa anual da
ordem de 3.370.000 cachos para

Quadro 2 — Estufas para Maturacio

feirantes e 3.550.000 cachos para
os atacadistas, com taxas de uso
respectivamente de 70% e 60%,
o que indica nfo haver dificulda-
des quanto a capacidade das estu-
fas de maturagio de banana para
o mercado interno.

— 26 Atacadistas, Sdo Paulo, 1966

Numero %  Vendas Capacidade
de Mensaist N»2 de  Volume

Atacadista Estufas m3 Ca- Tone-

chos ladas

Possuem 25 59 1.364.0 520 1.2353 27.377 266,1

Nio Possuem 1 1 10,0 — — — —
Média por

Atacadista _ — 52.8 2,1 49,0 1.095 10,6
Média por

Estufa — — — — 240 526 51
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Com respeito & classificagio do
produto, ndo existem critérios ofi-
ciais para o mercado interno, sen-
do a-mesma feita empiricamente,
seguindo-se usos e costumes. Em-

bora ndo havendo classificagfo .

oficial, € comum pagar-s¢ precos
diferentes conforme o “tipo™ de
banana, isto é, pela prdtica e “a
6lho” os compradores pagam
mais pela banana verde na pers-
pectiva de melhores rendimentos
nas vendas levando em considera-
¢do o aspecto e tamanho dos ca-

chos que compdem a carga. -

Na aquisi¢dio da banana verde a
preferéncia acentuada, tanto dos
feirantes como dos atacadistas, &
por cachos que apresentem 8 a 9
pencas, reconhecidos como aqueles
que trardio melhor rendimento eco-
némico na comercializagio. Essas
preferéncias podem ser observadas
no quadro 3:

Como ocorre para a banana ver-
de, também para a banana ama-
durecida ndo existe classificagdo
oficial, sendo os “tipos™ definidos
de acbérdo com o uso e tradigio,
geralmente aceitos pelos comer-
ciantes.

Observou-se¢ que da banana ma-
dura vendida pelos atacadistas e
feirantes, 929 ¢ negociada “clas-
sificada™; havendo um prégo para
cada “tipo”. Esta diferenciagdo &
efetuada ao se fazer a “toilette”
dos cachos apds serem estufados,
levando-se em consideracdo o ta-
manho, qualidade e aspecto dos
mesmos. .

4 — SISTEMAS DE
TRANSPORTE
E FRETES

Constatou-se néste estudo, que
100% da banana comprada pelos
atacadistas ¢ feirantes era trans-

Quadro 3 — Tipo de Banana Preferida — 173 Feirantes e 26 Atacadistas,
S$3o Paulo, 1966

) Feirantes Vendas Semanais Atacadistas  Vendas Mensais
Tipo  No % t % N° % t %
I 14 8 40,0 g 6 23 5245 38
II 130 75 341,0 77 16 61 610.5 a4
IIT 9 5 20,7 5 1 4 14,0 2
v 18 106 39,1 9 3 12 2250 16
Vv 2 2 2,7 0 0 0 0 0
Total 173 100 434 100 26 100  1.3740 100

I. Cacho com mais de 10 pencas.

I1. Cacho com 8 a 2 pencas.
111.

IV. Cacho com 5 a 7 pencas.

V. Cacho com menos de 5 pencas.

Cacho com 8 pencas e mais de 15 kg.
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portada por caminhfo. Esses da-
dos confirmam a tendéncia que vi-
nha ocorrendo desde 1.953, quan-
do praticamente iniciou-se o pro-
cesso de abandbno da ferrovia,
tendo-se registrado em 1.965 a en-
trada de sdmente cérca de 10.000
cachos por via férrea.

A maior procura pelo transpor-
te rodovidrio pode ser atribuida
ds melhores condicdes de manuseio
do produto, em menor espago de
tempo, propiciadas por ésse tipo
de transporte.

Os fretes cobrados até a Capital
na época do levantamento, outu-
bro-novembro de 1966, em cru-
zeiros novos por tonelada eram
de: Juquid 19,50; Itanhaém 19,00;
Registro  20,00; TItariri 15,00;
Goias (Itumbiara} 30,00 ¢ Minas
Gerais (Centralina) 25,00.

O frete, na majora das vézes é
pago pelos produtores, sendo que
os compradores (atacadistas) sb
pagam-no quando s¢ trata de ba-
nana magi vinda de Goids ou Mi-
nas Gerais. Esses fretes relativa-
mente baixos para a fruta de ou-
tros Estados, em relagdo aos de-
mais, sdo explicados pelo fato de
tratar-se de “frete-retdrno” de ca-
minhGes que provavelmente volta-
riam vazios nfo fosse €sse produto.

5 — VARIEDADES
COMERCIALIZADAS
E PROCEDENCIAS

As variedades comercializadas
pelos feirantes sdo: nanica — 78%
do volume total de vendas, ma-
¢i — 18%, e outras (prata, ou-
ro, etc.) — 4% (Quadro 4):

Quadro 4 — Variedades Comercializadas de Banana — 173 Feirantes,
Sio Paulo, 1966

Quantidade Venda Média
. Feirantes Comercia- semanal
Variedad . por

ariedade | lizada feimare
N % t % ot
S6 Nanica 48 28 120,0 27 25
S6 Maca 7 4 10,3 3 15
Nanica - Maga 95 55 2351 53 25
Nanica+Maga 4 Outras 23 13 711 17 34
Total 173 100 4425 100 26
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Observou-se um movimento de
vendas pelos atacadistas de: 58%
para nanica, 40% para magd ¢
29 para outras (Quadro 5):

Considerando-se englobadamen-
te as vendas efetvadas pelas duas
categorias de comerciantes, ter-se-
fa entfo um volume aproximado
da ordem de 8.500.000 cachos de
nanica e 4.500.000 cachos de ma-
¢3 e outras.

Ao se comparar os dados entre
os atacadistas e feirantes observa-
se que, relativamente, os primeiros
trabalham uma quantidade maior
de banana magd do que nanica, o
que pode ser explicado pelo fato
de a concorréncia ser mais acen-
tuada na variedade nanica do que
na macd. Deve-se ainda lembrar
ser pratica bastante comum os fei-
rantes adquirirem a nanica verde
diretamente dos produtores e coo-
perativas e a maga, dos atacadis-

tas, jA pronta e em menores quan-
tidades, devido a seu prego uniti-
rio relativamente alto.

Constatou-se ainda pelo levan-
tamento efetuado que feirantes que
trabalham com diversas variedades
vendem em média mais do que os
que trabalham s6 com nanica ou
nanica e magd. Também eviden-
ciou-se o fato de que os que ne-
gociam s6 a variedade macgd ven-
dem quantidade mais reduzida,

Quanto & procedéncia da fruta,
grande parte dos comerciantes in-
dagados, especialmente os feiran-
tes, ndo puderam informar, pois as
compras sdo efetuadas em geral
nos “leildes” realizados na Capital.
No caso da banana magd o pro-
blema torna-se mais ficil, pois em
geral a mesma provém de Minas
Gerais ou Goias; sendo as demais
variedades (ouro e prata) proce-
dentes do Litoral Sul, interior do
Estado e Santa Catarina.

Quadro 5 — Variedades Comercializadas de Banana — 26 Atacadistas,
Sio Paulo, 1966

. Quantidade Venda Média
edad Atacadistas Comercia- Mensal

Variedade lizada por atacad.
N.e % t % t
S4¢ Nanica 23 2295 17 383
S¢ Macga 19 266,5 19 53.3
Nanica+Maga 12 46 667.0 49 55,6
Nanica+Macgad+Outras 3 12 2110 15 70,3
Total 26 100 1.374,0 100 528




Quadro 6 — Procedéncia da Banana Adquirida pelos Atacadistas — 26 Ata-
cadistas, Sao Paulo, 1966

Quantidade Comercializada

Origem

t %

1. Litoral
1.1. Sete Barras 1610 12
1.2. Ttariri 61,4 5
1.3. Juquii 51,6 4
14, Registro 21,0 2
15. Nio especificada 3233 24
2. Golaz 3710 28
3. Minas Gerais 106.5 8
4. Niao identificada 231,2 17
Total 1.327,0 100

A variedade nanica é proceden-
te do Litoral do Estado, consti-
tnindo-se em geral das parcelas
chamadas descartes da exportagio,
Entre os municipios do Litoral
destacam-se 05 de Sete Barras,
Itarirf, Juquid e Registro, No qua-
dro 6 apresenta-se os dados sdbre
a procedéncia da banana adquiri-
da pelos atacadistas.

6 — SISTEMA DE COMPRA
6.1 — Modo de pagamento.

A compra de banana verde pe-
los feirantes é feita na prépria Ca-
pital de Sdo Paulo, com pagamen-
to & vista, de acérdo com o preco
do dia, sendo os negdcios a crédito
feitos sOmente com as parcelas
compradas de atacadistas e forne-
cedores habituais.

Quadro 7 — Sistema de compra de Banana pelos Atacadistas — 26 Atacadistas,
Sio Paulo, 1966

Sistema de Compra

Quantidade Comercializada

t %
I. Safra pendente 72,0 5
II. Recebe em consignagao 190,0 14
III. No leilio com pagamento 4 vista 7887 57

IV. No préprio armazém com }
pagamento A vista 2823 21

V. Outro sistema

{produgéo prdpria) 40,8 3
Total 1.374,0 160
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Os atacadistas, por sua vez,
compram 78% do volume negocia-
do com pagamento a vista no lei-
lio ou no préprio armazém. A
fruta recebida em consignacio re-
presenta 14%, e aquela adquirida
no sisterna de safra pendente 5%
do volume total comercializado.

6.2 — Origem da Fruta

Os feirantes adquirem no “lei-
180” 76% da fruta por éles co-
mercializada sendo que désse touwal
42 % sao adquiridos sem saber a
quem pertence a banana que com-
ple as cargas, 32% pertencem 2
produtores e 2% a cooperativas
de produtores.

Os 24 % restantes, sdo adquiridos
da seguinte forma: 15% de forne-
cedores fixos, 5% de atacadistas e
4% da combinag¢do dos diversos
agentes (Quadro 8):

Isoclando-se a banana mach,
observa-se que 351% ¢ adquirida
de atacadistas e fornecedores, 0
que é consistente com os dados de
volume negociado segundo as va-
riedades pelos atacadistas, ou seia,
h4 indicagdo de que os atacadistas
dedicam mais atencio ao comér-
cio de banana de variedades que
nio a nanica.

Qs atacadistas, por sua vez,
compram 83% do volume total
dirctamente dos produtores, 2%
de cooperativas, 2% de outros
atacadistas (movimento horizon-
tal) e 13% no leildo sem saber a
quem pertence a fruta.

6.3 Niimero de Compras Semanais

Observou-se que 82% dos fei-
rantes, representando 77% do vo-
lume total comercializado, com-
pram apenas 1 vez por semana e
que 11% compram 2 vézes por

Quadro 8 — Sistema de compra de Banana — 173 Feirantes,
Sao Paulo, 1966

N2 de Quanti- S¢é banana macga
. Feirantes Cgi?:r- Quantidade
Agente de Comércio clalizada Comercializada
t % t %
1. No leido 115 320,5 76 45 49
1.1. Nao identificado 67 1763 42 2,0 22
1.2. De produtores 44 1346 32 2.5 27
1.3. De Cooperativa 4 96 2 0 0
2. De Fornecedores 29 64,1 15 09 9
3. De Atacadistas 11 21.6 5 319 42
4. Combinacéo de Agente 8 173 4
4.1. Atacadijsta+ Leildo 4 7.1 2 — —
4.2. Atacadista + Produtor 1 30 1 — —
4.3, Produtor+ Cooperativa 2 5.6 1 — —
44 Leilao+Coouperativa 1 16 0 — —
Total 163 423 5. 100 93 100
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semana (Quadro 9). Essas com-
pras sdo feitas de manhd, em ge-
ral das 7 as 10 horas, ¢ em 91%
dos casos pessocalmente pelo pré-
prio feirante, havendo preferéncia
pelas segundas e tercas-feiras. (2s
segundas-feiras nfo se realizam
feiras) .

Por sua vez, os atacadistas com-
pram em maior nimero de vézes
por semana, isto €, 6 atacadistas
{28% ) representando um volume
de compras de 36% do total co-
mercializado compram 2 vézes por
semana € 3 (149% ), com volume
de compras de 35% do total, com-
pram 6 vézes por semana {Qua-
dro 9):

6.4 — Comerciantes Produtores.

Entre o8 173 feirantes indagados
oito (8) sdo produtores de bana-
na, com vendas de banana madura

da ordem de 26.000 kg semanais,
sendo que 2 (dois) comercializam
apenas com suas produgdes. Entre
os 26 atacadistas, 3 (trés) sio
produtores de banana, comerciali-
zando a banana diretamente em
Sdo Paulo.

7 — SISTEMA DE VENDA

Os atacadistas, apss fazerem as
devidas operagBes de preparo do
produto vendem-no para’ outros
elementos da cadeia de comercia-
lizacfio, os quais se encarregario
de distribui-lo até atingir os con-
sumidores finais.

De acirdo com os dados obti-
dos néste estudo, do volume co-
mercializado na Capital pelos ata-
cadistas, 50% sio vendidos j4 ma-
duros para os quitandeiros, 20%
para os ambulantes, 6% para o0s
comerciantes de mercados distri-
tais.

Quadro 9 — Niimero de vézes de compra na semana — 173 Feirantes,
26 atacadistas — Sdo Paulo, 1966

N.ede vézes Vendas ) Vendas
de compra Feirantes Semanais Atacadista Mensais
semana Ne % t p/) Ne Ta t ¥
1 142 82 3249 77 7 33 196.0 16
2 19 11 43,9 12 6 28 4420 34
3 3 1 11,3 3 5 25 1710 13
4 1 1 16 0 i} —_ — —_
5 2 1 25,0 6 0 — — _
6 1 1 1,6 0 3 14 434,0 35
05 5 3 10,2 2 0 — — _
Total 173 100 4235 100 21 . 100 1.243,0 100

Locais: Praca Sio Vito, Zona do Mercado, Estagéo do Pari e Pinheiros

Através de: Pessoalmente — 156 — 91%
Empregado  — 1— 1%
Outros — 14— 8%
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Do restante, 13% sio vendidos
para feirantes, parte j4 madura e
parte verde, 1% diretamente para
os consumidores ¢ 4% para outros.
(Quadro 10):

Os atacadistas vendem também,
ou transferem, para outras pragas
fora da Capital, 12% do volume
por éles comercializado, sendo que
désse volume 57% sio banana
mac¢d e 43%, banana nanica.
(Quadro 10). As principais pra-
cas para onde se dirige a banana
sdo as seguintes: Presidente Pru-
dente 129, Sorocaba 10%, San-
tos 10%, Campinas 9%, Avaré
6% Araraquara 6%, Andradina
6%, Franco da Rocha 6%, Ri-
beirdo Préto 4%, Suzano 4%, Pa-
rand 1%, ABC 1% e outras cida-
des de Sio Paulo 25% .

Do mesmo modo, os feirantes
com estufa vendem o produto nas
feiras-livres diretamente aos con-

sumidores, sendo que aqueles que
negociam com maiores quantidades
vendem também para outros co-
merciantes, destacando-se os am-
bulantes ¢ as quitandas localizadas
préximas da estufa.

8 — PERDAS

Durante o processo de comercia-
lizagdo ocorrem perdas inevitdveis
por diversos motivos, destacando-
se aquelas relativas 4 retirada de
engaco (despencamento), amadu-
recimento, transporte ¢ quebras na
carga e descarpga.

Além dessas ocorrem perdas de
outra natureza tais como: banana
passada devido ao calor, roubos
(particularmente em feiras) e fru-
ta que ndo é comercializada por
falta de preco suficiente para a
cobertura dos custos, e gue por
isso permanece sem ser colhida.

Quadro 10 — Sistema de venda — 26 Atacadistas
Sio Paulo, 1966

Categoria Quantidade ¥ Em % Em
. Relacdo & Relagdo ao

Comercializada t Capital ‘Fotal
I. Feirantes 1604 13 11
II. Quitandeiros 5894 5 44
TII. Ambulantes 267.8 20 18
IV. Mercados Distritais 66.8 6 5
V. Refeitérios Industriais 56 1 1
VI. Supermercados 716 6 5
VII. Consumidores (direto) 6,2 1 1
VIII. Outros 319 3 3
Comercializada na Capital 1.205,7 100 83
Transferidas para oufras pragas 1684 — 12
Total Comercializado 1.374,1 — 109
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Para os atacadistas a perda mé-
dia global € da ordem de 20% do
volume désde a compra até a ven-
da. Para os feirantes com estufa
as perdas devem ser divididas em
duas etapas: a primeira, desde a
compra até a saida da estufa, da
ordem de 23%, ¢ a scgunda, de-
pois de estufada até a banca nas
feiras, da ordem de 14% .

Para os feirantes sem estufas as
perdas correspondem sdmente aos
14% referentes a parcela que vai
desde a compra da banana j4 ma-
dura até a banca nos locais de
venda.

9 - PESSOAL ENGAJADO
NA VENDA DE
BANANA NAS
FEIRAS-LIVRES

Observou-se no estudo que
apenas 19 feirantes trabalhavam
sozinhos no processo de venda aos
consumidores, ou seja aproximada-
mente 11%. Os demais utiliza-
vam-se de outras pessoas como
auxiliar nos trabalhos de wvenda,
podendo-se dividir em duas cate-
gorias: 1% — empregados assala-
riados; 22 — sécios ou pessoas da
familia do proprietirio das matri-
culas (autorizagio ofieial dada pe-
la prefeitura municipal para atuar
nas feiras-livres) .

Entre 173 feirantes indagados,
constatou-se a existéncia de 415
pessoas trabalhando nos servigos
de atendimento aos consumidores,
dando uwma média por firma de
2,4 pessoas (inclusive o proprie-
tario) . '

A divisdo desses auxiliares por
categorias mostrou a existéncia de
114 (47%) empregados contra
128 (539%) socios ou familiares,

indicando tratar-se a banca de fei-
ra de uma unidade de trabalho fa-
miliar, pois ¢ frequente a presenga
da esposa e filhos nas atividades
de venda.

10 — ACEITACAO DO
ACONDICIONAMENTO
EM CAIXAS

Devido ao sucesso que vem
obtendo a exportagdo de banana
em caixas, procurou-se saber dos
feirantes sua aceitagdo no mercado
interno, pratica que poderd vir a
ser adotada no futuro completando
os trabalhos dos “packing-hou-
ses” de banana nas zonas produ-
toras. Haveria désse modo prova-
velmente uma melhor atilizagfio
do transporte, menor sujeira ¢ me-
nos trabalho por parte dos co-
merciantes.

Para que tal pritica represente
realmente um passo & frente na
comercializa¢do, especialmente no
que diz respeito a qualidade do
produto, serd necessirio que em
cada caixa sejam acondicionadas
pencas de igual valor, selecionadas
convenientemente, criando-se ofi-
cialmente diversos “tipos” de ba-
nana com pregos de acdrdo com
0§ mMEeSmos, COmoO OcCoIfe com Ou-
tras frutas comercializadas em 5.
Paulo. i

Nesta pesquisa, observou-se
que a malor preocupacio dos fei-
rantes e atacadistas era realmente
ésse aspecto, tendo sido comum a
seguinte apreciago “‘se for com
boa classificagfio (sem gaiolas)po-
derd funcionar bem”. As respostas
obtidas a respeito foram as seguin-
tes: favoriveis a idéia 21%, gos-
tariam de experimentar o sistema
39 e contririos & idéia (preferén-
cia por cachos) 76% .
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11 — PRECOS

Uma vez descrito como se pro-
cessa a comercializacdo, pode-se
tratar da questfio de pregos. Infe-
lizmente, os dados disponiveis sdo
escassos e oriundos de diversas
fontes que fazem coletas de pregos
sistematicamente, Entretanto, com
os dados apurados e o conheci-
mento pritico do comércio, pdde-
se fazer algumas consideragdes sb-
bre os aspectos mais importantes
relacionados ao assunto.

Desprezando as variagbes devi-
das ao “tipo”, unidades de vendas,
etc., pode-se distinguir no comér-
cio de banana trés classes de pre-
¢0s: o prego que o lavrador recebe

do atacadista (prego recebido pelo

produtor)e que no caso da banana
enigloba o custo do frete, isto &,
refere-se a fruta posta na Capital;
O pre¢o que o atacadista recebe do
varejista pela banana madura(pre-
¢o de atacado) e o prego que o
varejista recebe do consumidor fi-
nal (prego de varejo).

11.1 — Fiutuacdo Estacional de
Preco de Banana Madura
no Atacado (1)

Os pregos dos produtos agrico-
las tendem a mostrar movimentos
regulares no repetir dos anos. Es-
tes movimentos sdo conhecidos por
flutuacdes estacionais.

As causas de estabilidade da
forma ou padrio estacional sfo
mais ou menos Gbvias, Referem-se
a fatdres bioldgicos envolvendo a

cultura e aos costumes dos consu-
midores, ambos relacionados com
o tempo e com as estagbes do ano.

Deatro de determinado ano, va-
riaghes climaticas tendem a afetar
a quantidade produzida, e modifi-
cagbes culturais ou sociais podem
afetar a quantidade consumida dc
um dado produto. Estas devem ser
interpretadas, respectivamente, ¢o-
mo variagdes na oferta ¢ na pro-
cura do produto especifico.

Os méses mais frios ¢ de menor
precipitagio, menos propicios &
producdio de banana no Estado,
fazem com que a oferta seja menor
de setembro a novembro, ¢ os mé-
ses mais quentes e chuvosos, mais
favordveis 4 produgio, ocasionam
um suprimente maior entre abril
e julho. Em Sdo Paulo, o primeiro
semestre do ano é o de malor su-
primento de frutas na Capital, tais
como figo, uva, caqui, maméao ¢
tangerinas .

Os precos médios mensais cor-
tigidos de banana madura no ata-
cado para o periodo de 1959 a
1962 eram mais altos no més de
setembro e mais baixos no més de
maio. Precos relativamente altos
prevalecem de agdsto a dezembro,
e precos relativamente baixos pre-
dominam no periodo de janeiro a
julho.

Na medida em que as expecta-
tivas climaticas permanecem rela-
tivamente constantes ¢ as limita-
¢Oes de contréle da produgdo por
parte dos produtores continuar, a

(1} Para maoires detalhes verificar: Brandt, Sérgio A, — Flutuagdes de Pré-
¢os e Estrutura da Demanda de Banana no Mercado de Saoc Paulo —
— Boletim Agricultura em S#o Paulo n? 8/9 — Agdsto e Sctembro de

1964 — pg. 1 a 34,
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estimativa da variagio estacional
de pregos (gréfico n. 1) serd um
instrumento bastante til para pro-
jecdo de pregos reais de banana
madura no atacado em méses den-
tro de um dado ano.

11.2 — Variacae Semanal de
Precos de Banana Verde
no Atacado

Também flutuagbes didrias nos
precos parecem Ser mais ou me-
nos comuns em mercados de fru-
tas e hortaligas. As principais cau-

fNDICES
1501

100

S0L

sas atribuidas a éste tipo de flu-
tuacido sdo variaghes nos hébitos
e costumes dos compradores e va-
riagdes nos suprimentos didrios
oferecidos no mercado.

Os pregos corrigidos de banana
verde, no atacado, em 1962, eram
mais altos nas tercas e segundas-
feiras, do que nos outros dias da
semana, situagdo que perdura ain-
da hoje. Os niveis de pregos mais
baixo eram alcangados nmas quintas
e sextasfeiras.

JAtN. MAI.

I
AG. DEZ.

Grafico 1 — Indices de Variagio Estacional de Pregos Médios de Banana
Madura no Atacado, 1959-1962,

fonte: Brandt, §. A. — {trabalho cltaoe
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E possivel que os pregos mais
altos nas segundas e tergas-feiras
sejam resultado da expansdo de
demanda de banana verde no mer-
cado atacadista. Os varejistas (es-
pecialmente os feirantes) necessi-
tam de maiores volumes de banana
madura nos fins de semana e por
conseguinte necessitariam de maio-
res volumes de banana verde em
seu inicio. Embora os suprimentos
médios fossem relativamente gran-
des nos dois primeiros dias da se-
mana, as expansdcs da demanda

fNDICES
1251

100

75%

seriam proporcionalmente maiores
do que acréscimos na oferta.

Assim, na medida em que nfo
se desenvolvem novas tecnologias
no processo de maturag@o de bana-
na, reduzindo seu prazo méximo,
a demanda de banana verde ten-
derd a permanccer maior no inicio
da semana e menor no meio € no
fim da semana, conforme demons-
tra o grafico n. 2 da Estimativa da
Variagdo Semanal de Pregos:

I I

SEG. QUA,

SEX. DOM.

Grifico 2 — Variagdo Semanal de Precos da Banana Verde no atacado

Fonte: PBrandi, S. A. — trabalho citado

— 44



12 — ANALISE ECONOMICA
DA
COMERCIALIZACAO

12.1 — Despesas de Comercia-
lizagdo

Diversas séio as despesas diretas
que os agentes de comercializagio
tém no comércio de banana e que
podem ser agrupadas sob dois ti-
tulos: varidveis ou de venda, que
dependem do prego e do volume
de fruta comercializada ¢ fixas que,
dentro de certos limites, oneram
os comerciantes independente-
mente da quantidade manipulada.

Nio foi possivel calcular-se exa-
tamente, no caso dos atacadistas,
guais as porcentagens das despesas
fixas que recaem sdbre a banana,
pois elas incidem englobadamen-
te sObre tddas as frutas vendidas
¢ seria necessdrio um exame mi-
nucioso em seus livros, o que nfo
foi possivel. Para os feirantes, o

mesmo se¢ deu e as despesas fixas
seriam representativas para a clas-
se em geral que apresenta condi-
cbes de negdcio mais ou menos
uniformes.

Entretanto, para as despesas
varidveis foi possivel estimar-se as
que incidem na comercializagio de
banana pelos atacadistas e feiran-
tes. Nos quadros 11. e 12 sio
enumerados, ftem por item, as des-
pesas que ocorrem na comerciali-
zagdo. Por uma ripida analise, vé-
se que os itens que mais sobrecar-
regam a comercializagio em am-
bos os casos sdo: 1 — saldrios
com mio-de-obra, apesar de ter-
se computado a base de NCr§ ..
200,00 mensais, por ser um tra-
batho pesado e que exige bastante
atividade; 2 — carréto de estufa
até as feiras, embora segundo
observou-se neste trabalho, os fei~
rantes atuam em geral nas feiras
localizadas em distritos sempre
proximos as suas residéncias.

Quadro 11 — Estimativa do custo de comercializacio de Banana Nanica no
Mercado da Capital de Sio Paulo — 26 Atacadistas:
‘Sdo Paulo, 1966

Banana Verde

ITEM NCri/t NCr§/cacho
%
Descarga 2,80 0,04 11,0
Estufagem — 1. material 1,70 0,02 7.0
2. mio de obra
Aluguel médio 2,89 0,04 118
Salaric com maéao-de-cbra
X no armazém 11,10 0,14 440
Pérdas 444 0,06 18,0
Sub-Total 22,93 0,30
Eventuais 229 0,03 9.0
Total 25,22 0,33 100,0
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Quadro 12 — Esitimativa do custo de comercializacio de Banana Nanica no

Mercado da Capital — 173 Feirantes, Sdo Paulo, 1966

Banana Verde

ITEM ’
NCr3/t NCr8§/cacho %
Descarga 2,80 004 4,0
Estufagem 1. material 170 002 30
2. mfo de obra ! i '
Frete até as feiras 17,56 0,22 26,0
Tarifa de locacao 1,04 0,01 1,0
Salario mao de obra nas
vendas (médio) 26,66 0,33 39,0
Pérdas 1. Da compra até a salda
da estufa 444 0,06 06
2. Da estufa até o final
das vendas 7,58 0,09 11,0
Total 61,78 0,77 90,0
Eventuais(10%) 6,18 0,08 10,0
Total 67,96 085 100,0

12.2 — Margens de Comerciali-
zacdo

Margem de comercializagfo & a
soma dos lucros e dos custos dos
servicos de comercializacido for-
necidos pelos varios agentes co-
merciantes do produto agricola das
zonas produtoras até o consumidor
final, na forma, lugar e tempo qus
&stes desejam (11). Por esta de-
finicio vé-se que margem nio é
somente lucro ligiiido, mas sim a
soma dos custos de manipulaciio e
elaboracdo da matéria prima agri-
cola acrescidos da remuneracio e
do Iucro do empresario. Tanto os
produtores como os agentes comer-
ciantes tem seus proprios custos,
e assim, o lucro ligiiido seria a
margem total de comercializagio

menos o custo dos servigos neces-
sdrios de transporte, beneficio,
embalagem, armazenagem, etc.

A margem de comercializagio
em geral é expressa em porcenta-
gem de preco pago pelo consu-
midor. Assim, estimou-se neste
caso, a partir do prego de banana
pago pelos consumidores nas fei-
ras-livres, a porcentagem recebida
pelos produtores e a porcentagem
recebida pelos feirantes, que numa
atitude de integragdo vertical tor-
naram-se atacadistas e varejistas,
englobando as margens .e servigos
referentes aos niveis de atacado e
varejo.

O conhecimento da margem por
si s0 mada diz com certeza, pois

(1) Aspectos do Abastecimento na Cidade de Sdo Paulo — CIBPU — 1967 —
Amaro, A, Junqueira P. e Lins E.R. — Versio preliminar.
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os custos dos servicos necessarios
a comercializagdo podem ser gran-
des ou pequenos e assim o lucro
do feirante podera ser razodvel no
primeiro caso, ¢ ¢xcessivo no se-
gundo. Uma alta margem pode
ser devida tanto & exigéncia de
servigos caros, COmo a uma posigdo
privilegiada do comerciante, que
lhe permite obter grandes lucros.

Observou-se que, ponderando-
se pelos volumes negociados men-
salmente durante o ano de 1968,
a margem de comercializagio dos
feirantes foi da ordem de 74% do
preco pago pelos consumidores,
restando ao produtor e ao frete,
englobadamente, apenas 26% .
Analisando-se €sse comportamen-
to desde 1955 até 1966, conclui-
se que a participagdo dos produ-
tores no prego pago pelos consu-
midores nfio se alterou muito, per-
manecendo préximo da média de
28%, cujos limites maximo e mi-
nimo foram de 35% e 25% res-
pectivamente .

13 — RECOMENDACOES
FINAIS

Do que foi observado no correr
déste estudo, pode-se verificar que
algumas medidas podem ser lem-
bradas para melhorar a comercia-
lizacio da banana no Estado de
Sdo Paulo tanto em beneficio do
produtor como em beneficio do
consumidor. S3o elas:

1 — Estudar especificamente ©
setor dos transportes para avaliar-
se da possibilidade do uso de au-
to-trens;

2 — Executar pesquisas de mer-
cado para indicar a possibilidade

das cooperativas venderem fruta
ja estufada diretamente aos varejis-
tas, em pontos escolhidos da Ca-
pital, ou aos consumidores direta-
mente, com a introdugdo de uma
marca especifica na tentativa de
aumentar a participagdo dos pro-
dutores e suas cooperativas no
preco pago pelos consumidores. O
estudo B mostrou que o produtor
recebeu melhor preco pela banana
quando comercializava através da
cooperativa;

3 — Promover o desenvolvi-
mento de novos mercados no inte-
rior do Fstado, cujo potencial pa-
rece ser relativamente grande.

4 — Pesquisar novos métodos
para protegio do produto na fase
da comercializagio a fim de de-
terminar o mais eficiente e modi-
ficar priticas usuais nocivas visan-
do assegurar melhor condigdo no
transporte e melhor cuidado na
manipulacio da fruta,

5 — Bstudar, pesquisar e intro-
duzir sistema eficaz e simples de
classificacdo oficial, funcio que
se mostrou muito deficiente, sendo
os processos usados, na maioria
dos casos obsoletos e nio bem de-
finidos, estando a exigir legislagdo
especifica;

6 — Modernizar o sistema dz
“destaninizacio” ou amadureci-
mento com utilizagdo de técnicas
mais apuradas de aquecimento por
meio de produtos quimicos, a tem-
peraturas determinadas e periodo
certo de exposi¢io ao calor;

7 — Introduzir, pelo menos em
cariter experimental, o uso de cai-
xas retorndveis para banana no
mercado interno, de preferéncia
com forma tronco-piramidal.
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14. SUMARIO

Procurou-se esclarccer suscinta-
mente como estd institucionalizada
a réde atacadista de banana na
Capital, englobando uma parte do
varejo, representada pelos feiran-
tes.

Féz-se uma anilise das princi-
pais fungbes de comercializacfio
verificando-se os sistemas de com-
pra e venda, transporte, amadure-
cimento e classificacio de banana
no mercado atacadista de Sao
Paulo.

Determinou-se também as pér-
das, durante a comercializagio,
procedéncias da fruta e nimero
de empregados utilizados nas ven-
das de banana pelos feirantes.

Finalmente, estimou-se as mar-
gens de cada agente do processo,

as despesas médias que ocorrem
na comercializacao ¢ as variagdes
estacionais de pregos de banana
no mercado da Capital de S&o
Paulo.
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D - Receptividade de prodﬁtos ‘industrializados
de banana na cidade de Sao Paulo

1 — INTRODUCAO

O interésse do Grupo Executivo
do Vale do Ribeira no desenvolvi-
mento -déste trabalho, deve-se ao
fato daquele 6rgdo estar empenha-
do na instalacfo, no litoral sul pau-
lista, de fabrica destinada a indus-
trializar a banana, cuja cultura re-
presenta a atividade econdmita
mais importante de toda 2 4rea.

.Os produtos cuja aceitagdo foi
testada foram: NECTAR DE BA
NANA, PURE DE BANANA ES-
TERILIZADO ¢ BANANA PAS-
SA. Déstes produtos, apenas a
banana passa j4 é conhecida de
parte da populaglo, pois existern
diversas marcas 4 venda no mei-
cado.

As amostras dos trés produtos
foram preparadas pele Centro
Tropical de Pesquisas e Tecnolo-
gia de Alimentos e suas caracteris-
ticas principais vao a seguir des-
critas; .

PURE DE BANANA — Trata-
se de polpa de banana madura, va-
ricdade “nanica”, submetida a tra-
tamento térmico, & qual se adicio-
na pequena porgdo de 4cido citrico
. para facilitar-lhe a conservagio —
apresentado em lata de 1 Kg.

NECTAR DE BANANA —

I — até NCr$ 20,00;

obtido a partir da polpa diluida
com Agua em quantidades iguais de
polpa e Agua, adicionando-se agi-
car e 4cido citrico para estabiliza-
¢io e balanceamento dos tedres de
aglicar e acidés — apresentado em
frasco de meio litro.

BANANA PASSA — obtida a
partir da banana madura descasca-
da e inteira que sofre um trata-
mento anti-oxidante {sulfuragdo)
sendo, a seguir, séca em estufa até
atingir a umidade final de 20% a
24% — apresentada em pacote de
300 gramas.

2 — APURACAO DOS DA-
DOS

Os dados obtidos nos questioné-

rios foram perfurados em cartdes

e a apuragiio parcialmente rea-
lizada em. equipamento convencio-
nal IBM da Divisio de Economia
Rural e complementada por cal-
culistas desta Divisgo.

As apuragbes foram realizadas
distribuindo-se a populagio em oi-
to classes, segundo a renda mensal
“per capita”, com a finalidade de
se conhecer as diferengas de a®eita-
¢do nas varias classes,

As classes de renda mensal “per
capital” adotadas foram as seguin-
tes:

II — de mais de NCr§ 20,00 a NCr§ 50,00;

I — de mais de NCr$ 50,00 2 NCr§ 80,00;
IV — de mais de NCr$ 80,00 a NCr§ 130,00;

V — de mais de NCr$ 130,00 a NCr$ 200,00,

VI — de mais de NCr$ 200,00 a NCr$ 300,00;
VII — de mais de NCr$ 300,00 a NCr$ 500,00;
VIII — de mais de NCr$ 500,00,
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Em todos os testes estatisticos
realizados para julgamento dos re-
sultados obtidos nas apuragGes foi
eliminada a classe de renda mais
elevada, em virtude de possuir ni-
mero insuficiente de elementos de
amostragem, ou seja, apenas 4 uni-
dades consumidoras com 13 resi-
dentes.

Os resultados da apuragédo obti-
dos através da metodologia acima
sdo apresentados nos anexos 1, 2,
3e4.

3 — ANALISE DAS CARAC-
TERISTICAS DA PO-
PULACAO

3.1 — Distribuigdo da Populagao
e Tipo de Moradia.

O total de 956 unidades consu-
midoras pesquisadas apresentou
4.734 moradores, numa média de
4,95 habitantes por wunidade.
Quanto ao tipo de residéncias sor-
teadas, 852 cram casas (89,1%,
sendo o restante representado por:
apartamentos, com 31 unidades;
casa de cOdmodo com 29 unidades,
e cdmodo em quintal, com 44 uni-
dades. Por classe de renda, os da-
dos apurados constam do qua-
dro 1.

Quadro 1 — Distribuigio da Populagio — 956 unidades consumidoras,
Cidade de S3o Paulo, 1966

Classe de __, Menores Maiores
Renda UMETe e 15 anos de 15 anos Total
n° (_N(':*S— de Resi resi y resi
r§ per .. . p/resi p/res. p/rest
capita) déncias Total déncia Total idéncia Total déncia
I Até 20 50 243 4.9 152 30 395 79
II 21 a 50 282 654 2,3 879 31 ° 1533 5.4
111 51a 80 190 313 1,6 635 33 943 5.0
v &1 a 130 215 274 13 693 32 967 4,5
v 131 a 200 126 129 1,0 375 30 504 4,0
VI 201 a 300 46 45 1,0 165 3.6 210 4,6
VII 301 a 500 43 35 0.8 129 30 164 38
VIII Mais de 500 4 — —_ 13 32 13 32
TOTAL 956  1.693 — .04 — 4734 4,9
Distribuicio
Porceniual 358% 64,2% 100%
do Total
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Se dividirmos a populacdo em
menores de 15 anos ¢ maiores de
15 anos, veremos que os primeiros
representam 35,8% da populagio
¢ os maijores de 15 anos, os restan-
tes 64,2% .

As unidades domiciliares dz
amostra distribuem-se, por tipo, dJde
acordo com o quadro 2.

3.2. —Local de Trabalho das

Donas de Casa

Trabalham fora das wunidades
domiciares 155 donas de casa ou
16,2% das mesmas nas 156 unida-
des consumidoras pesquisadas.

A maior incidéncia de donas de
casa que trabalham fora (ignoran-

do-se a classe VIII como j4 foi
explicado anteriormente) ¢ aquela

- observada nas classes III, com

21%; IV, com 18%; ¢ V, com
17% .

Isso indica que na classe de ren-
da mais baixa menos donas de casa
trabalham fora, o que também
acontece nas classes de renda mais
elevada, provavelmente por moti-
vos diferentes. FEsses nimeros s&o
apresentados no quadro 3.

3.2.1. — Testes de Significdncia

A caracteristica de a dona de ca-
sa trabalhar forra (sim ou ndo)
ocorrente nas porcentagens retro-
indicadas, aplicou-se o teste de
X2. Verificou-se que hid homoge-
neidade nas respostas entre a maio-

Quadro 2 — Tipos de unidades domiciliares — 956 Unidades Consumidoras,
Cidade de Sao Paulo, 1966

Classe de Renda -Casa 4o Comodo
n? Aptos. Casa Cémodo em Total
{NCr§ per capita) 0 quintal
I Até 20 0 37 4 9 50
II 21 a 50 2 247 12 21 282
11T 51 a 80 1 180 5 4 190
v 81 a 130 9 193 6 7 215
Vv 131 a 200 11 111 1 3 126
VI 201 a 300 6 a9 1 _— 46
VII | 301 a 500 2 41 — — 43
VIII Mais de 500 — 4 —_ —_ 4
TOTAL kit 852 29 44 956
Distribuicio
Porcentual 329, 89,1%  3,0% 4,6%, 100,0%
do Total
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ria das classes salariais, ao nivel de
5% de probabilidade. Podemos
assim reunir as 7 classes salariais
analisadas em 2 tnicos grupos: 12
grupa — correspondente as classes
LII'V, VI e VII; 22 grupo — cor-
respondente as classes IOI e IV.
Portanto, o que se verifica é que
das 7 classes de renda per capita,
no atinente 4 dona de casa traba-
lhar fora, 5 manifestam-se¢ homo-
geneamente entre si e outras 2 tam-
bém homogeneamente entre si, for-
mando, portanto, dois grupos hete-
rogeneos entre si de 5 classes e de
2 classes, respectivamente.

3.3 — Local das Refeigbes

O quadro 3 mostra ainda os da-
dos referentes ao local de preparo

* das refeicbes. Verifica-se que em

menos de 1% do total das unida-
des consumidoras as refeigtes ndo
sdo preparadas nas mesmas, nDHo
ocorrende diferencas significativas
entre as vérias classes de renda.
De fato, nas classes salariais onde
respostas negativas foram obtidas,
a maior porcentagem sdbre o total
de entrevistas na classe ndo atinge
a2%.

Quadro 3 — Local de Trabalho da Dona de Casa e das Refeiches — 956
Unidades Consumtdoras, Cidade de Sao Paulo, 1966

Classe de Renda 3%% 2 Trabalha fora Prepara Refeicdo
ne g,ﬁ 8 : de casa em casa
(NCr§ per capita) 5% ”: SIM NAO ST
55 & M NAO
I Até 20 50 5 45 50 0
II Na 50 282 Jl 34 248l 281 1
I 51a 80 190 49 150 188 2
v 81 a 130 215 { 39 176} 211 4
v 131 a 200 126 p) 104 124 2
VI 201 a 300 46 5 4t 46 0
VII 301 a 500 43 9 34 43 0
VIH Mais de 500 4 1 3 4 0
TOTAL 956 155 801 947 9
Dl po
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3.4. — Bens-de Consumo Du-
rdveis ‘

3.4.1. —Geladeira

No quadro 4 observa-se que,
641 unidades consumidoras pns-
suem geladeira, ou seja, 67% . As
33% que ndo possuem geladeira
estdo mais concentradas nas clas-
ses I e II. - Sébre o total de 282
respostas na classe II apenas 114
foram positivas, ou seja, hd uma
porcentagem de ndo na ordem de
59.57% . Assim, mais da metade
nesta classe ndo possui geladeira.
Na classe I o nimero dos que pos-
suem geladeira € sémente de 6%,
ou seja, 3 em 50. Portanto, nes-
tas classes que possuem menos ge-
ladeiras, a porcentagem de ndo é
mais acentuada na classe I, mas o
maior péso dentro do global da po-

pulacio estd na classe II por ser
¢la mais numerosa qu¢ a anterior.

Nas demais classes salariais nio
ha maiores diferencas no tocante a
possuir ou ndo ésse bem, em fun-
¢io do nivel de renda “per capita”.

3.4.2 — Liguidificador

Ainda no quadro 4, constata-se
que um bem doméstico de menor
preco unitiro come o liquidifica-
dor, fornece uma porcentagem dz
27,6% de respostas negativas, sen-
do pouco menor do que a daquelas
que ndo possuem geladeira. Como
seria de esperar, nas classes de ren-
da “per capita” mais baixa, I e TI,
est4 concentrada a maior parte das
respostas negativas, atingindo . ..
68,6% das mesmas — de 264 res-
postas negativas, 181 estdo nestas
duas classes,

Quadro 4§ — Alguns Bens de Consumo Durdveis — 956 Unidades
Consumidoras, Cidade de Sao Paulo, 1966

Classe de Renda Nﬁmem de P(ossuem PoSSuem
noe Unidades
{NCrf per capita) - Consumidoras Geladeira Liquidificador
I Até 20 50 3 8
11 21a 50 282 114 143
IiL 51 a 80 190 145 154
v 81 a 130 215 176 182
\Y 131 a 200 126 112 115
VI 201 a 300 46 45 44
VII 301 a 500 43 43 42
VIl Mais de 500 4 4 4
TOTAL 956 641 692
—_ 67,0% 724%
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4 — BANANA PASSA

A aceitagdo déste produto foi
pesquisada sob dois aspectos prin-
cipais. O primeiro se refere ao
gosto e o segundo 2 perspectiva de
consumo @ um determinado nivel
de prego.

4.1 — Aceitagdo na Amostra

— Nas 956 unidades, provaram
a banana passa 4.634 pessoas,
sendo 1.670 menores de 15 anos e
2.964 majores de 15 anos. Res-
ponderam ter gostado do produto
4,016 pessoas, o que significa
86,66% do total. Esse total pode
ser ampliado com mais o grupo dos
que gostaram com restrigdes, de
356 provadores, ou 7,68% do to-
tal. Portanto, o grupo dos que
nio gostaram foi de 5,66% do to-
tal.

Por classe de renda, os 13,34%
do total, que ndo gostaram da ba-

MR 1

nana passa ou gostaram com fes-
trigbes, ficaram distribuidos dentro
das respectivas classes, como mos-
tra 0 quadro 5.

4.1.1. — Testz de Significancia

Para o julgamento das respostas
obtidas nas diversas classes de ren-
da relativamente aos itens gostaram
e ndo gostaram ou gostaram cont
restrigdes, aplicou-se o X2 teste,
com interpretag3o ao nivel de pro-
babilidade de 5% .

Os resultados dessa interpretagio
indicaram gue as pessdas da amos-
tra pesquisada, distribuidas em 7
classes de renda “per capita”, po-
dem ser reunidas em apenas 4 gru-
pos, jd que as classes II, III, 1V ¢
V comportaram-se de forma homo-
génea com relagdo A caracteristica
de gostar ou nio gostar de banana
passa. As demais classes tém ca-
racteristicas diferentes entre si, se-
gundo éste teste.

Quadro 5 — Banana Passa — Aceitagio guanto ao gosto e quanto ao prego
sugeridec — 956 unidades consumidoras, Cidade de Sdo Paulo, 1966

Classe de Renda

Nic gostaram ou gostaram
com restri¢io

Consumiriam o
produto ao prego

Ne de NCr§o0.50 o
. Menos d Mais d acotinho de 300
NCr$ per capita 15 anose lsat'fn 0: Total P eramas
€m porcentagem
1 Até 20 0,0 48 1,9 [ 62,0
II 2t a 50 85 134 119 1 [ 667
TII 51a 80 8,0 8,0 143 1 6622
v 81 a 130 53 16,0 11,9 70,2
v 131 a 200 139 324 14,3 76,8
VI 261 a 300 222 36,7 336 { 88,9
VII 301 a 500 162 20,3 19.4 88,4
TOTAL 7,5 166 133 70,0
NOTA — As chaves nas duas dltimas colunas agrupam as classes que formam grupos

homogeneos segundo o teste X2 ao nivel de 5% de probabilidade.

FONTE — Anexo 2.

54



4.2 — Aceitacdo do Produio
por Grupo Etdrio

Os dados do Quadro 5 mostram
que a aceitagdo € grande nos dois
grupos de idade, sendo maior, co-
mo seria de se esperar, no grupo de
idade inferior a2 15 aros. A acei-
tagio do produto &€ maior nas clas-
ses de renda mais baixa; para os
maiores de 15 anos houve uma mu-
danca no sentido decrescente quan-
do se passou da classe VI para a
classe VII, a qual mostron aceitar
melhor tmesmo que a classe V.

4.2.1— Teste de Significdncia

A aplicacio do X2 teste aos da-
dos obtidos nos dois grupos etirios
mostrou que, realmente, éstes se
comportam com duas populacdes
diferentes ao nivel de probabilida-
de de 5% . Isto indica que a po-
pulagdo mais nova e a mais velha,
sem ser estratificada em classes de
renda, comportam-se diferentemen-
te. Assim, para o total geral da
amostra achou-se que o valor X2
¢ 76,3%, o qual indica uma forte
probabilidade de a diferenga entre
as duas populagdes nfo ser produto
do acaso, visto que o valor de X2
para um nivel de probabilidade de
1% é 6,635. Trata-se portanto de
duas populacdes diferentes no refe-
rente 3§ caracteristisca gostar e
ndo gostar ou gostar com restricdes
de banana passa.

O primeiro grupo definido pelo
teste no item 4.1.1 (classe I),
bem como o segundo grupo (clas-
ses II, I, IV ¢ V), mostraram
igualmente heterogeneidade nas
respostas dos menores e maiores
de 15 amos. No terceiro grupo
(classe VI) e no quarto grupo

(classe VII), todavia, encontrou-
se homogeneidade no comporta-
mento entre maiores e menores de
15 anos.

4.3 — Consumo a Nivel de Preco
Dado

Das 956 unidades pesquisadas
responderam ao item “consumi-
riam ao nivel de pregos de NCr$
0,50 o pacote de 300 gramas de
banana passa” 950 pessoas respon-
sdveis pela decisdo de compra da
respectiva unidade consumidora; 6
deixaram de responder. A porcen-
tagem de respostas positivas no ca-
so ¢ de 70% sdbre o total das 950
respostas. Em cada unidade a res-
posta foi da dona-de-casa ou de
guem decide sdbre a compra, ra-
zio porque se trata de resposta
bastante informativa, uma vez
que fundamenta sua decisdo em
outros dados informativos do ra-
ciocinio da dona-de-casa em tér-
mos nio s qualitativos (substitui-
¢io de produtos ou adogio de um
névo produto) mas quantitativos,
no que tange i vantagem compa-
rativa em prego com produtos
substitutos.

Por classe de renda a resposta
consumiria é como consta do qua-
dro 5.

4.3 .1 — Teste de Significincia

A aplicagio do X2 teste aos nii-
meros obtidos para respostas con-
sumiria ou ndo consumiria, per*
mitiu reuniar as classes de renda
em apenas trés grupos com Com-
portamento diferente entre si, ao
nivel de 5% de probabilidade.
Primeiro grupo formado pelas
classes I, IT, III e IV, segundo gru-
po pela classe V e terceiro grupo
pelas classes VI e VII. Esses r¢-
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sultados sdo mostrados também no
quadro 5.

4.4 — Conhecimento Anterior de
Produio Similar e Restricdes

A indagacdo sobre conheci-
mento anterior de produto similar
é totalmente valida no caso da ba-
nana passa, porguanto dos trés
produtos em tela — passa, néctar e
puré — o Unico que tem similar no
mercado € a banana passa.

Cérca de 47% dos informantes
afirmaram ja ter consumido bana-
na passa anteriormente. Esta res-
posta traduz o conhecimento ante-
tior do informante ¢ nfo obrigatd-
riamente, de todos os habitantes da
unidade domiciliar.

As restricbes apresentadas 32
banana passa (amostras fornecidas
nesta pesquisa) foram catalogadas
na ordem de frequéncia em: 19
gbsto; 29 — consisténcia; 3.9 —
cbr; hi ainda um grupo reunido
como “virias restriches” onde se
incluem combinagBes dos trés pri-
meiros motivos. Em niimero bem
menor apareceram restricdes quan-
to & aparéncia, tipo e tamanho de
embalagem. As principais restsri-
¢Oes, nos dois primeiros itens acima
foram os seguintes: 19 — gésio:
declararam principalmente ser um
tanto acido; 29 — consisiéncia: de-

clararam principalmente ser um

pouco duro. S3o as duas observa-
¢0es em pequeno nimero de casos.

Os niimeros referentes a estas
apreciagbes podem ser constatados
no Anexo 2.

5 — NECTAR

Também foi pesquisado sob dois
aspectos: apreciagio quanto ao
gbsto e perspectiva de consumo a0
nivel de NC15 0,35 a unidadé.

5.1 — Aceitagdo na Amostra

— A pergunta de se gostaram
ou nio gostaram, responderam ..
4.622 pessdas sendo 1.669 meno-
res de 15 anos e 2.953 maiores de
15 anos. Responderam ter gosta-
do do produto 4.067 pessoas, 0 que
significa 88% do total que provou
o néctar. O grupo dos que néo
gostararn ou gostaram com restri-
¢Oes, significa o montante de 12%
do total.

Por classe de renda, os 12% do
total, dos que ndo gostaram do
néctar ou gostaram com restri¢Ses,
tém a distribuicdo porcentual no
quadro 6,

5.1.1 — Teste de sigrificincia

Para o juigamento das respostas
obtidas nas diversas classes de ren-
da relativamente ao item Gostaram
e Ndo Gostaram ou Gostaram com
Restrigdes aplicou-se o X2 teste,
com interpretagdio ao nivel de sig-
nificincia de 5% .

Os resultados dessa interpreta-
¢lo indicaram que as pessoas da
amostra pesquisada, distribuidas
em 7 classes podem ser reunidas
em 4 grupos, ji que as classes [ e
Icomportaram-se de forma homo-
génea em relacio A caracteristica
em estudo, ou seja, gostar ou nfo
gostar do néctar de banana, o©
mesmo acontecendo com as classes
I e IV, homogéneas entre si, ¢ as
classes VI e VII, também homogé-
neas entre si.
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5.2 — Aceitacdo por Grupo Etd-
rio : .

. {
No grupo de menores de 15
anos, ‘em 1.669 respostas foram
favoraveis (gostaram) 89,6% . ¢
desfavordveis (nfo gostaram oa
gostaram com restricdes) 10,4% .
No de maiores de 15 anos, em
2.953 respostas foram favordveis
(gostaram) 87,09 e desfavordveis
(n8o gostaram ou gostaram com
restri¢oes) 13,0% .

Da mesma forma que na banana
passa, nota-se grande aceitacdo do
produto nos dois grupos etirios e,
s¢ bem que a porcentagem dos que
gostaram no grupo menor de 15
anos seja 2,9% menor que no caso
da banana passa, é 3,6% maior no

de mais de_ 15 anos. Porcentual-
mente nfo hi quasi divergéncia
entre as respostas dos dois grupos
de idade no que tange 3 aceitagiio
do néctar.

Os dados deo quadro 6 resumem
o resultado da aceitagdo, nos dois
grupos de idade.

Verifica-se uma aceitaciio de-
crescente para os menores de 13
anos relativamente 2 classe de ren-
da , embora a porcentagem da clas:
se V contrarie a sequéncia, a com-
paracdo desta com as duas classes
de cada extremo € coerente com
aquela afirmagio. No quadro 6,
em -que se¢ mostra a porcentager
de niio aceitagdo, verifica-se a va-
riagdo em sentido inverso.

Quadro 6 — Néctar de Banana — Aceita¢io quanto ao gosto e guanto ao
prego sugerido — 956 unidades consumidoras, Cidade de Sao Paulo, 1966.

Classe de Renda

Nao gostaram ou gostaram
com restricio

Consumiriam o
produto ao prego
de NCr§ 0,35 o

N."O
.. Menos de Mais de frasco de meio
NCr§ per capita “yonos 15 anos Lot litro
em Porcentagem

I Até 20 { 6,7 } 6,8 { 6,7] 78,0

I 21a 50 55 57 47} 83,3

CIIT 51a 8 { 15,6 !_ 17,0 ‘[ 16,5 } 789

v 81 a 130 18,7 J 17,8 L 180 84,6

v 131 a 200 12,4 11,7 11,8 B7.3

VI 201 a 300 196 } 20,7 [ 204 69,6

VI - 30t a 500 L 26,8 19.0 i 21,0 j 81,4

TOTAL h 10,4 13,0 12,0 823
NOTA — As chaves agrupam as classes que formam grupos homogéneos segundo o©

teste X2 ao nivel de 59, de probabilidade.

FONTE — Anexo n.° 3,

*
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Para os maiores de 15 anos a
variagfo so é evidente entre as duas
classes extremas, sendo pequeno o
acréscimo de nao aceitagfo entre
a III e a IV, ¢ notando-se uma di-
minuicio na V em relagdo as duas
anteriores.

5.2.1 «—Teste de Significincia

A aplicagdo do X2 teste aos da-
dos obtidos nos dois grupos etirios
para a resposta em anilise, isto €,
aceitacio ou ndo do néctar pelos
dois grupos de idade mostrou que
realmente comportam-se  como
duas populagbes diferentes entre si
nao que tange A aceitagfo do néctar
de banana, ao nivel de probabilida-
de de 5%, pols encontrou-se para
X2 wvalor de 6,97.

Também néste caso podemos
identificar quatro grupos quanto i
homogeneidade de comportamento
dos maiores e menores de 15 anos
nas diversas classes de renda (Qua-
dro 6).

Assim, hAd homogeneidade no
comportamento dos maiores e me-
nores em cada classe de renda, em-
bora haja heterogeneidade entre
classes de renda nos grupos.,

5.3 — Consumo a Nivel de Pre-
¢co Dado

-— A pergunta de se consumi-
riam o Néctar ao nivel de prego de
NCr$ 0,35 o frasco de meio litro,
foram obtidas 956 respostas dos
responsaveis pela decisdo de com-
prar, em cada unidade familiar.
Foram, no global, obtidas 787 res-
postas favoriveis e 169 desfavora-
veis, o que di 82,3% de sim e
17,7% de ndo.

Por classe de renda, a porcenta-
gem de respostas consumiria ao da-
do nivel de prego € dada no qua-
dro 6, no qual se verifica néo ha-
ver grandes discrepéncias na recep-
tividade ao prego arbitrado, inde-
pendentemente do pivel de renda
* per capita” das unidades consu-
midoras.

5.3.1 — Teste de Significdncia

A aplicagfio do teste X2 as res-
postas consumiria ou ndo consumi-
ria, ao nivel de prego pré-estabele-
cido, permite concluir pela homo-
geneidade das respostas entre as
classes, 4 excegdo da classe VI,
que se comportou diferentemente
das demais.

5.4 — Restrigdes

Nio houve indagacio quanto a
consumo anterior de produto simi-
lar, por ndo haver o caso. As res-
trigdes apresentadas 3s amostras
fornecidas nesta pesquisa foram ca-
talogadas na ordem de frequéncia
em: 19 — gbsto; 2.% — consistén-
cia; 3° — cor; hi ainda um grupo
reunido como “virias restrigdes”
onde se incluem combinagbes dos
trés primeiros motivos. Em ndme-
ro bem menor apareceram restri-
¢Oes quanto & aparéncia, tipo e ta-
manho da embalagem. As restri-
cOes nos trés principais itens acima,
mais especificamente em cada item,

. foram as seguintes:

19 — gésto: declararam, princi-
palmente, ser muito doce;

29 — consisténcia: declararam ser
muito denso;

39 — cdr: sem especificagdes;
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As opinides reférentes 2 embaia-
gem ndo tém importincia significa-
tiva na presente investigagfo, vez
que a apresentagdo do produto foi
realizada em embalagem e com ré-
tulo do Centro Tropical de Pesqui-
sa e Tecnologia de Alimentos € ndo
em embalagem comercial a ser pro-
jetada.

Os nimeros referentes a estas
apreciagbes encontram-se no ane-
X0 3.

6 — PURE

Os mesmos aspectos para fins
de pesquisa, ou seja, apreciacio
quanto ao gdsto e perspectiva do
consumo ao nivel de NCr§ 0,60
foram considerados para o puré de
banana.

6.1 — Aceitagiio na amostra

A pergunta se gostaram ou néo
gostaram responderam 4.676 pes-
sbas, sendo 1.678 menores de 15
anos e 2,998 maiores de 15 anos.
Responderam ter gostado do pro-
duto 4.169 pessoas o que signi-
fica 89,19 do total. O grupo
dos que fizeram restrigGes, signifi-
ca, portanto, 10,89% do total.

Por classes de renda os 10,Y%
do total dos que nio gostaram do
puré, ou gostaram com restrigdes,
tém a distribuigio porcentual no
quadro 7.

Verificam-se poucas restrighes
nas classes de renda “per capita”
mais baixa e maiores restrigbes na
classe mais alta, sendo as demais
classes bastante semelhantes.

6.1.1 — Teste de Signifit;'ﬁncia

Para julgamento das respostas
obtidas nas diversas classes de ren-
da relativamente ao item Gostaram
e Nio Gostaram ou Gostaram Com
Restrigdes, aplicou-se o X2 teste,
com interpretagio ao nivel de sig-
nificincia de 5% .

Os resultados dessa interpreta-
¢do indicaram que a populagdo to-
tal pesquisada distribuida em 7
classes, pode ser reunida em 5 gru-
pos, j4 que as classes I, II e VII
n#o foram homogéneas com quais-
quer outras e as classes IIT e IV,
bem como V e VI foram homogg-
neas entre si {Quadro 7).

6.2 — Aceitacdo do produto por
grupo etdrio

Nos menores de 15 anos, comt
1.678 respostas, foram favordveis
(gostaram) 92,6% e desfavora-
veis (ndo gostaram ou gostaram
com Testrigbes) 7,4% . Nos maio-
res de 15 anos, com 2.%98 respos-
tas, foram favordveis (gostaram)
87,1% e desfavoriveis (nio gosta-
ram ou gostaram com restrigdes}
12,.9% . (Quadro 7)

Verificando-se o comportamento
dos menores de 15 anos por clas-
se de renda verifica-se que, 3 ex-
cegdo da classe V, a n2o aceitagdo
cresce 4 propor¢do que a renda
“per capita” cresce.

Na mesma ordem de idéias, para
o grupo de mais de 15 anos, por
classe de renda a aceitagdo é acen-
tuada nas duas classes de renda
mais baixa, decresce com a eleva-
¢io de renda, excecdo feita 3 clas-
se V e é acentuadamente mais bai-
xa na classe de renda mais alfa,
onde todavia trés quartos dos
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maiores de 15 anos gostaram mui-
to do puré de banana.

6.2.1 — Teste de Significancia

A aplicagiio do X2 teste aos da-
dos obtidos nos dois grupos etarios
para a resposta de gostaram e ndo
gostaram ou gostaram com resiri-
¢oes, do puré de banana, mostrou
que as duas populagdes responde-
ram diferentemente quanto i apre-
ciagio do produto. Ao nivel de
probabilidade de 5%, verificou-se
que o valor X2 = 32,3 indica um
elevado prdu de heterogeneidade.

Considerando-se os resultados
por classe de renda, a despeito da
grande heterogeneidade verificada
nos dados globais, constata-se que

dentro das classes h4 homogeneida-
de para umas e heterogeneidade
para outras no comportamento da
populagio com menos de 15 anos
e com mais de 15 anos. Assim, na
classe I os comportamentos sio
homogéneos; também sfo homo-
géneos na classe VII; nas demais
classes sdo heterogéneos, ou seja,
as populagdes de menos de 15
anos e as de mais de 15 anos res-
pondem diferentemente & questdo
de gostar ou ndo do puré de ba-
nana.

6.3 — Consumo a Nivel de Pre-
¢o Dado

A pergunta de se consumiriam o
produto a urm nivel de prego dado
de NCr$ 0,60 a unidade, lata de 1

Quadro 7 — Puré de Banana — Aceitacio quanto ao gdsto e quanto ao preco
sugeride. 956 unidades, Cidade de Sao Paulo, 1966.

Nao gostaram ou gostaram

Classe de renda

com restrigoes

Consumiriam ©

produto ao prego

Menores Mais de NCr$ 0,60 por
{ NCr$/per capita’ is da;os 5 i‘:ms total lata de 1 Kg.
em Porcentagem

I até 20 18 14 1,6 725 )
I 21 a 50 52 81 6,8 80,4
III 51 a 80 8,7 152 130 83,5
v 81 a 130 11,2 16,0 I 146 ] v 835

v 131 a 200 8.9 120 f 112 87,2
V1 201 a 300 17.3 16,4 l 16.6 ] 82,6
VII 301 a 500 206 26,2 248 - 79,1

Total 74 129 10,9 86,0

-

NOTA: As chaves agrupam as classes que formam grupos homogénecs gegundo o tegte

X2 ao nivel de 59 de probabilidade.

Fonte: Anexc n.o 4,
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kg, foram obtidas 915 respostas
dos responsiveis pela decisdo de
comprar, em cada unidade de con-
sumo. Assim sendo, das 956 uni-
dades pesquisadas, 41 respostas
n#o foram fornecidas. Declararam
que comprariam ao nivel de prego
dado B86%, e nic comprariam
14% .

De sorte que para o puré de ba-
nana o interésse em compré-lo ao
preco dado € superior em 3,7% ao
interésse em comprar o néctar de
banana ao prego considerado em
item anterior.

Por classe de renda, a resposta
consumiria ao dado nivel de precos
¢ a do Quadro 7, em porcenta-
gem. Verifica-se certa igualdade
catre as duas classes extremas.

6.3.1 — Teste de Significdncia

A aplicacio do teste X2 aos
ndmeros obtidos para as respostas
consumiria ou ndo consumiria, a
um nivel de prego pré-estabelecido
permite verificar perfeita homoge-
neidade nas respostas entre as di-
versas classes. Néste caso verifi-
ca-se para © prego uma resposta
homogénea de téda a populagéo.

6.4 — Restricdes

Ni#o houve indicagdo quanto a
consumo anterior de produto simi-
lar, por nfio ser o caso. As restri-
¢Ocs apresentadas Us amostras for-
necidas nesta pesquisa foram cata-
logadas na ordem de frequéncia
em: 19 — gbsto; 2.° — consis-
téncia; 39 — cor; hid ainda um
grupe reunido como “vérias res-
tricBes” onde se incluem combina-
gbes dos trés primeiros motivos.

Em niimero bem menor, aparece-
ram restri¢des quanto i aparéncia,
tipo e tamanho da embalagem. As
restrigdes nos trés itens principais
acima, mais especificadamente em
cada item, foram as seguintes:

19 — gdsto — um tanto 4cido e
enjoativo; 29 —- consisténcia —
apurar o ponto; 3° — quanto a
cOr ndo h4 maiores observagdes.

7 — COMPARACAO ENTRE
0S8 PRODUTOS:

Da descricio do comportamento
da amostra em relacio & banana
passa, néctar de banana e puré de
banana, podem-se firar algumas
ilacdes:

7.1 — Comparagdo da aceitacdo
dos produtos quanto ao
gosto, no total da amos-
fra.

No quadro 8 verifica-se nfio ha-
ver diferencas sensfveis na aceita-
¢80 dos trés produtos, quando con-
siderada a amostra, sem distingo
de idade.

7.1.1 — Teste de Significéncia

Aplicou-se o teste X2 para ave-
riguar da homogeneidade das res-
postas entre produtos, afim de
comparar as possibilidades de acei-
tacdo entre os trés produtos.

Uma comparag@o entre os que
gostaram ¢ ndo gostaram ou gos-
taram com restri¢bes, no geral, en-
tre PASSA ¢ NECTAR indicou
homogeneidade nas respostas para
os dois produtos a um nivel esta-
tistico de probabilidade de 5% .
Néo hi diferenca significante no
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total da populagio quanto & acei-
tagdo de PASSA ¢ NECTAR no
referente ao gbsto, ao nivel de
5% . Testando-se ao nivel de 1%
de probabilidade nio se constatou
esta homogeneidade.

Entre PASSA e PURE, porém,
ndo se observa homogeneidade de
comportamento da mesma popula-
¢do quanto A aceitagdo dos produ-
tos, isto & o mesmo teste X2, ao
nivel de probabilidade de 5%, in-
dica que a mesma populagic reage
de forma diferente para cada pro-
duto, mostrando maior preferéncia
pelo PURE do que pela PASSA.

Entre NECTAR e PURE obser-
va-se também homogeneidade ao
nivel de 5%, quando realizado o
teste X2.

7.2 — Comparacdo da aceitagio
dos produtos quanto ao
gosto segundo os grupos
etdrios

Ainda no quadro 8 verifica-se
as porcentagens dos que gostaram
dos produtos, separados em maio-

res ¢ menores de 15 anos. Verifi-
ca-se haver uma diferenciagdo
mais nitida que quando considera-
da 2 amostra em conjunto, apesar
de ainda pouco acentuada.

7.2.1 — Teste de Significdncia

Cotejou-se entre os menores de
15 anos os que gostaram e 0S qué
ndo gostaram ou  gostaram Com
restricbes dos trés produtos, dois
a dois (Quadro 9).

Aplicando-se o teste X2 aos da-
dos de PASSA e NECTAR consta-
tou-se haver heterogeneidade ao ni-
vel de 5%, havendo assim difercn-
¢a de comportamento, a favor da
PASSA.

O teste X2 comparando PASSA
e PURE mostrou haver homogenei-
dade no comportamento da popu-
lagdo estudada, ao mesmo nivel de
5%, isto &, ndo & significante a £s-
te nivel a preferéncia demonstrada
pelo PURE em relagiio & PASSA .

A comparagéo entre NECTAR e
PURE, com z utilizagio do teste

Quadro 8 — Produtos de Banana — Aceltacio quanto ao gosto. 956 Unidades
Consumidoras, Cidade de Sao Paulo, 1966.

Nao gostaram ou gostaram

Gostaram com restri¢es
Produto menores maiores MEenores maiores
de de Total de de Total
15 anos 15 anos 15 anos 15 anos
Banana Passa 925 834 86,7 7.5 16,6 133
Néctar de Ba-
nana 89,6 87.0 83,0 10,4 13,0 12,0
Puré de Banana 92,6 87,1 89,1 74 129 10,9
Fonta: Quadros §, 6 e 7.
— & —



X2, indicou heterogeneidade no
comportamento da popula¢io .es-
-tudada, com maior aceitagdio pelo
PURE. o

Para os maiores de 15 anos rea-
lizou-se o mesmo trabalho (Qua-
dro 9).

O teste X2 aplicade aos dados
referentes A PASSA e ao NECTAR
demonstrou haver comportamento
heterogéneo da populagio,- com
maior preferéncia pelo NECTAR.
O comportamento dos maiores de
15 anos foi idéntico ao dos menc-
res de 15 anos.

O teste X2 aplicado aos dados
referentes 3 PASSA e ao PURE
constatou heterogeneidade de com-
portamento da populagio estudada
quanto a éstes dois produtos, isto
&, ha preferéncia sensivel pelo PU-
RE em relagdo 4 PASSA, ao nivel
de 5% de probabilidade.

Este teste aplicado aos dados de
NECTAR ¢ PURE mostrou nfo
haver preferéncia dos maiores de
15 anos por nenhum dos dois pro-
dutos.

Estes se¢ comportaram da mesma
maneira na aceitacio do NECTAR
e do PURE, isto é, seu comporta-
mento foi homogeneo ao nivel de
5% de probabilidade .

E interessante observar-se o
comportamento dos grupos de ida-
de menores ¢ maiores de 15 anos
quanto 3 comparagiio entre PAS-
SA e NECTAR: enquanto os me-
nores de 15 anos preferiram a
PASSA, os maiores de 15 ancs
gostaram mais do NECTAR a
preferéncia de PASSA no grupo
etario menor de 15 anos € perfei-
tamente justificivel em vista de
ter a mesma tOdas as caracteristi-
cas de uma guloseima, asseguran-
do-lhe melhor preferéncia da ju-
ventude e das criangas.

7.3 — Comparagao da aceitacdo
dos produtos quanto ao
gbsto, por classe de renda

Por classe de renda, as porcen-
tagens dos que gostaram dos trés
produtos independentemente da
idade, foram as constantes do qua-
dro 10.

Quadro 9 — Comportamentod os Consumidores Comparando os Produtos de
Banana dis a dois. 956 unidades consumidoras, Cidade de Sio Paulo, 1966.

Combinacio Consumidores
dos Menor [+:1 Maiores
Produtos de o Total
15 anos 15 anos
Passa-Néctar HE HE 1o
Passa-Puré HO HE HE
Néctar-Puré HE HO HO

NQTA: HE = Comportamento heterogéneo, isto &, d4 preferéncia a um dos dols pro-
dutog quando testado pelo XZ teste, ao nivel de 5% de probabilidade.

HO — Comportamento homog&neo' isto &, n#oc hi preferéncia por nenhum dos

dois produtos quando submetidos ao X2 teste, ao nivel de 59, de proba-

bilidade.
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As porcentagens sio bastante ses de renda mais baixa no referen-
‘altas de aceitagdo mnas diferentes te 4 passa, ¢ .quanto ao néctar sO
classes de renda “per capita”, com na classe VI. Para o puré nio hi
excegdio para a banana passa 0a porcentagens inferiores a 70% .
classe IV.

8 — CONSIDERACOES

7.4 — Comparagio da aceitacao FINAIS ¢ RECOMENDA-
dos produtos quanto ao COES

preco, por classe de ren-

da: ~ Qrande parte das conclusBes ja
Relativamente ao consumo dos foi apresentada no desenvolvimen-
diferentes produtos a um dado pre- to do trabalho.

o, respondendo se comprariam ou
ndo o produto a ésse prego, os da-
dos sdo apresentados no quadro 10

Os resultados do levantamenio
sobre a aceitagdo dos produtos ali-
menticios resultantes da industria-

também. lizagio da banana mostram, para

Pelos dados, observa-se que o in- os trés produtos que foram objeto
terésse de compra aos pregos dados do presente trabalho, um resultado
s6 é menor de 70% nas trés clas- auspicioso no que tange & sua

Quadro 10 — Produtos de Banana, Aceitacio quanto ao gésto e quanto ao
prego considerado (*) segundo a classe de renda. 956 unidades consumidoras,
1966 (**) — em porcentagem :

Classes de renda (NCr§ por capita)

Produtos 1 II III v v VI VII
Até 20 21a50 51a8) 81a130 1312200 201a 300 301a500

Aceitag:?}o quan-

to ao gbsto

Passa 98,1 88,1 85,7 88,1 85,7 66,4 80,6
Néctar 93,3 95,3 83,5 82,0 88,2 79.6 79,0
Puré 9,84 93,2 87,0 85,4 88,8 834 75,2

Aceitagio quan-
to ac prégo

Passa 62,0 66,7 66,2 70,2 76,8 88,9 88,4
Néctar 78,0 83,3‘ 789 - 846 87,3 69.6 814
Puré 715 80,4 835 85,5 87,2 82,6 791
{*) — Banana passa a NCr$ 0,50 o pacote de 300 gramas.

Nectar de banana & NCr$ 0,35 o frasco de meic litro,
Puré de Banana a NCr§ 0,60 a lata de um quilograma.

{**) — As unidades consumideras que nfo résponderam foram  eliminadas para o
cfilculo de porcentagem.

FYonte: — Quadros 5, 6 € 7.
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aceitagéio pelo piblico. Nas duas
caracteristicas principais estildadas,
de importincia capital em pesqui-
sa de aceitagfo de produtos, ou se-
ja, prego e qualidade, a resposta
do publico foi de modo a animar
um empreendimento nésse setor da
agro-indistria.

O estudo mostra a ocorréneia
de restricio quanto & apresentagdo
dos produtos (tipo e tamanho de
embalagem). Todavia, cumpre sa-
lientar que a pesquisa visou co-
nhecer a receptividade da popula-
¢do quanto ao gbsto dos produtos,
tendo os mesmos sido distribuidos
em embalagens que ndo visavam
promogio comercial.

Além disso, deve-se ter em mente
que se tratou de uma pesquisa de
opinido, na qual a distribuico gra-
tuita dos produtos em estudo capi-
talizava a simpatia dos entrevista-

dos, fato éste que eventualmente
poderia ter conduzido uma parcela
dos mesmos a uma resposta favo-
ravel.

Tendo em vista esta caracteristi-
ca da pesquisa em tela, apresenta-
se como recomendacio principal
a conveniéncia da realizacio de
um teste de vendas em uma ou
mais organizagGes comerciais va-
rejistas, com o produto j4 em em-
balagem promocional adequada,
teste €sse que poderia ser realizado
a virios niveis de precos.

Secundariamente, a promogao
publicitdria( na fase de industria-
lizagdo e comercializagfo dos pro-
dutos) deveria ser dirigida tendo
em conta os resultados do presente
trabalho, que mostra varias dife-
rengas de aceitagdo entre os dois
grupos etirios, bem como entre
classes de renda,



Pesquisa sObre a

aceitacio de produtos indusiiriaiizados de bhanana na Cidade de Sio Paulo

Anexo 1 - Caracterfsticas da Populacio

I 11 ‘ III | v v } VI | Vii l VI
CLASSE DE RENDA TOTAL [ ara
(NCt$/capita) (*) GERAL | At 21 31 S e 01 3 l Mais
20 50 80 130 200 300 500 500

Residéncias
Apartamento 3 0 b3 i 9 11 ] 2 —
Casa 852 17 247 180 193 1 39 41 4
Casa de Cémodo 29 4 12 5 6 1 1 -
Cdémodo no quintal 44 9 21 4 7 3 — — —
Total 956 50 282 190 215 126 46 43 4

Fesidentes
Menores de 15 anos 1.693 243 654 313 274 129 45 35 —
Maiores de 15 anos .04 152 879 635 693 75 165 129 13
Total 4,734 395 1.533 948 967 504 210 164 13

Bens de Consumo

Possuem geladeira 641 3 114 145 176 112 45 43 4
Possuem liquidificador 692 8 143 154 182 115 44 42 4
Dona de Casa Trabalha Fora 155 5 34 40 39 22 5 9 1
Refeicties Preparadas em Casa 047 50 281 188 211 124 46 43 4

{*) Renda mensal.



Pesquisa sdbre a aceitagio de produtos industirializados de banana na Cidade de Sao Paulo

Anexo 2 — Banana Passa

|

|

l VIHI

1 111 A% VI VII
CLASSE DE RENDA TOTAL i ; -
(NCr$ /capita) GERAL | At 1 21 ] 51 81 131 201 301 | Mais
a a a a a a de
20 50 1 80 130 200 300 500 500
Pessoas que provaram (total) 4.634 kY 1.506 895 961 509 214 165 13
Menores de 15 anos
Gostaram muito 1.544 226 592 282 266 112 35 31
Gostaram com restrigoes 66 — 30 3 10 13 4 6 —
Nao gostaram 60 - 25 19 5 5 6 —_
Maiores de 15 anos
Gostaram muito 2472 138 735 485 571 324 107 102 10
Gostaram com restrigdes 290 7 T 45 70 38 48 11 —
Nfo gostaram 202 — 53 8 39 17 14 15 3
Resrigdes a (*)
Aparéncia 8 -— 2 — 2 4 _ —_ _
Consisténcia 152 5 78 21 18 21 4 2 k)
Tipo de embalagem 6 — — — 3 3 — — —
Tamanho de embalagem 8 — 3 1 — — 4 —_ —
Gosto 260 2 47 35 70 28 54 24 —_
Cor 33 — 10 3 17 — 3 - —_
Varias restrigbes 151 — 39 68 14 17 7 6 —_

(*) Levantados por unidades consumidoras, do responsdivel pelas compras dos produtos alimenticiog



Anexo 2 (Continuagio)

[ VI

11 111 \Y% VI VIII
CLASSE DE RENDA TOTAL ] 2 | 301 - M
. Até 21 51 81 131 01 ais
(NCr$/capita) GERAL o a o . a 4 a de
20 50 80 130 200 300 500 500
Modo come consumiram (*)
Sobremesa 54 - 12 11 14 8 5 4 —_
Guloseima 813 50 252 150 182 104 40 31 4
Recheio de Bolo 27 — 9 5 7 2 1 3 —
De outra forma 58 — 9 17 12 11 4 5 —_
Consumiram o produto  Sim 450 9 92 92 109 81 31 33 3
Anteriormente ? (*) Nio 501 4] 190 08 106 44 11 10 1
Em relaco a outros produtos (*)
Melhor 176 2 40 41 37 37 7 10 2
Pior 43 — 8 g 8 6 10 2 —
Tgual 231 7 44 42 64 38 14 21 1
Ao pre¢o de NCr§ 0,50 o pacote
de 300 grarnas, consumiria? (*)
Sim 664 3 188 141 15t 96. 16-- 38 3
Nao 286 19 94 72 64 29 2 5 1
O preco acima & (")
Barato 78 2 30 21 15 5 1 1 1
Caro 328 24 11 60 79 32 13 8 1
Razodvel 537 24 151 109 121 88 8 kY 2

(*) Levantados por unidades consumidcra, do responsivel pelas compras dos produtos alimenticlos.



Pesquisa sdbre a aceitagio de produtos industrializados de banana na Cidade de Sio Paulo
Anexo 3 — Néctar de Banana

|1n|1v|

| wi

11 v VII VI
CLASSE DE RENDA TOTAL s

: Até 21 81 131 201 301 Mais

{NCr§/capita) GERAL a a a a a a de

20 50 80 130 200 300 560 500

Pessoas que provaram (total) 4622 374 1498 918 963 498 191 167 13
Menores de 15 anos

Gostaram muito 1.497 212 630 249 226 113 37 a0 —_

Gostaram coin restrigdes 90 6 7 24 39 10 2 2 —

Nao gostaram 82 9 16 22 13 6 7 9 —
Maiores de 15 anos

Gostaram muito 2570 137 797 517 563 326 115 102 13

Gostaram com restrigies 221 8 25 60 79 28 12 9 —

Néc pgostaram 162 2 23 46 43 15 18 15 —

Restrigdes a (")

Aparéncia 13 —_ 3 8 —_ 2 — —

Consisténcia 56 — 18 28 8 — 2 —

Tipo de embalagem 27 — 3 11 10 — 3 —_ —

Tamanho de embalagem 4 -— — 3 i — — — —

Gosto 315 1¢ 27 99 102 33 25 19 —

Cor 19 — 6 - 10 — 3 - -

Varias restrigbes 121 15 35 18 15 18 6 14 —

(*) Levantados pcr unidades consumidora, do responsdvel

pelus compras dos produtos

allmenticiog



Anexce 3 (Continuagio)

1
y | u | m | IV v VI v | vi
CLASSE DE RENDA TOTAL ; 01 ! Mai
g : Até 21 51 81 131 201 ais
{NCi§/capita) GERAL a a a a . a de
20 50 80 130 200 ‘ 300 500 500
Modo comg consumiram (*)
em relacio A temperatura
Gelado 467 3 82 93 122 % 35 34 2
Natural 482 46 195 95 96 28 19 9 2
Adicionaram
Agua 329 27 48 61 69 44 13 16 1
Leite 167 1 42 39 46 24 7 7 1
Outros 81 1 25 21 11 10 7 6 —
Nada (puro) 350 20 107 67 86 36 18 14 2
Com relagdo a oulrps
refrigerantes é: (%)
Pior 2 4 27 29 30 15 7 9 -——
Melhor 391 26 133 71 23 54 10 12 2
Equivalente 424 13 115 87 99 54 29 25 2
Ao preco de NCr§0.35 o frasco
de meio litro, consumiria? (*)
Sim 787 39 235 150 182 110 32 35 4
Nio 169 1 47 40 33 16 14 8 —
O prego acima & (%)
Barato 115 3 42 25 20 17 3 4 1
Caro 145 13 44 30 Kli] 13 11 4 —
Razodvel 692 4 193 134 164 97 32 a5 3

(*} Levantados por unidades consumidora, do responsivel pelas compras dos produlos alimenticlos,



Pesquisa sbbre a aceitacdo de produtos indus rializados de banana na Cidade de Sdo Paulo

Anexo 4 — Puré de Banana:

| m

| w

o I v V1 vii | vin
CLASSE DE RENDA TOTAL
: Ate 21 51 81 131 201 301 Mais
(NCr$/capita) GERAL a a a A a a de
20 50 80 130 200 300 500 500
Pessoas que provaram (total) 4.670 373 1519 912 988 499 211 161 13
Menores de 15 anos
Gostaram muito 1.554 223 6lé 274 254 113 43 31
Gostaram com restri¢cdes 64 1 15 14 23 -8 — 3 —
Nao gostaram 60 3 19 12 9 3 9 5 —
Maiores de 15 anos
Gostaram muito 2,615 144 799 519 590 330 133 20 10
Gostaram com restrigdes 265 1 48 64 77 42 13 17 3
Nao gostaram 118 1 22 29 35 3 13 15 —
Resrigdes a (*)
Aparéncia 10 - — —_ 3 — 7 —
Consisténcia 33 1. 10 ~. 10 - .5 — —.
Tipo de embalagem 84 — 21 12 25 26 — -
Tamanho de embalagem Elt] — 1 25 1 3 — — -
Gosto 283 4 60 69 89 8 2 31
Cor . 16 —_ 6 1 ] -— 4 — —
Viarias restri¢des 51 1 6 2 20 14 3 2 3

(*} Levantados por unidade cansumidora, do responsivel

pelas compras dos produtos alimentcios



Anexo 4 (Continuagéio)

I | 11 | 111 | v | v l VI 1 VII | VIIT
CLASSE DE RENDA TOTAL ] B Mai
(NCr$/capita) GERAL | Até 2 3 8l 131 201 301 o
20 50 80 130 200 300 500 500
Modo como consumiram (*}
Bolos - 550 18 157 110 115 88 32 27 3
Sorvetes 145 _ 2 36 32 25 5 11 4
Vitaminas 55 2 13 13 ©12 10 2 3 —
Bananada 148 9 35 27 40 18 10 9 —
Como Néctar 48 1 15 1 6 8 24 2 1
Mingau K] — 10 10 8 6 2 1 1
De outra forma og 10 28 20 28 4 3 5 —
Puro 180 4 59 41 45 23 5 2 1
Ao prego de NCr§060 a lata e
um quilograma, consumiria? (*) © .
Sim 788 38 226 157 183 109 38 34 3
Nio 162 i1 55 31 3 16 8 9 t
0O preco acima é (*) :
Barato 148 3 45 33 26 22 8 7. - 2
Caro 127 7 41 26 28 13 8 4 -
0 32‘ ” 2

Razodvel 672 39 194 125 160 90 3

(*} Levantados por unidades consumidera, do responsivel pelas compras dog produtos alimenticios.
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