O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

SECCAO I - INTRODUCAO

1. Enquadramento, Formulacéo do Problema e Importancia do Estudo

Nos ultimos vinte anos tem-se vindo a assistir a um acréscimo de agrupamentos na sociedade
civil, no campo de ac¢Bes de desenvolvimento, essencialmente devido & crise econdmica da
década de 80. Nesta altura, o0 Governo dirigia-se aos nossos agricultores, nos seguintes
termos: «Meus Senhores estamos na CEE, como tal, temos que concorrer com 0S nossos
parceiros, é pois urgente modernizar o nosso sistema produtivo». Paralelamente, a Politica
Agricola Comum (PAC) insistia no aumento da producéo, arrastando consigo 0 mundo
rural portugués para o declinio da actividade agricola e para a diminuicdo da
biodiversidade. Contudo, com os excedentes ja criados, surge o periodo de retracgdo,
incentivando-se os agricultor a ndo produzir, pagando-lhes mesmo para isso. Quando o
governo portugués acordou desta realidade, ja os agricultores faziam grandes ‘“‘acrobacias”

financeiras para manter os seus produtos no mercado.

Com esta reviravolta nas politicas agricolas, a situacdo alterou-se sobremaneira.
Presentemente, muitos agricultores portugueses recebem subsidios para ndo produzir, o que
tem sido alvo de manifestacdes de descontentamento, pois além de lhes diminuir
profundamente a auto-estima, sentem que nao usufruem das mesmas oportunidades que 0s
seus parceiros da Comunidade Europeia (CE). De facto, esta realidade pode verificar-se pela
quantidade de produtos agricolas que entram em Portugal a precos de mercado bastante
inferiores aos produzidos internamente. A Unido Europeia e o Estado portugués tém surgido
com solugbes e programas de ordem estrutural inadequados ao sector e as aspiracdes das
gentes rurais. Face a esta inoperancia do poder estatal, o sector primério e 0s espacos sociais

rurais tém sido relegados para segundo plano ao longo dos tempos.
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A castanha foi um dos frutos que conseguiu sobreviver a crise dos produtos agricolas.
Segundo Agromercados (1992), os frutos secos, e em particular a castanha, foram 0s
menos afectados no periodo de adeséo de Portugal a CE. As exportacdes de castanha em
1990 ascenderam a 45,2% do total das exportacbes de frutos secos e 33,5% do valor das

exportacgdes de todos os frutos.

No seio da Unido Europeia, a producdo de castanha e de uma forma geral a producéo de
frutos secos (noz, améndoa, pistacio, alfarroba) estdo concentrados em regides
desfavorecidas, com altos indices de envelhecimento das populagdes e profunda erosdo
demogréfica. Aliado a estes frutos estd o aumento do consumo de uma multiplicidade de
produtos industrializados.

A nivel nacional, a producdo de castanha é um fruto de tradi¢des, perfeitamente adaptado
as explorac@es agricolas do Norte e Centro do pais. Segundo Pereira et al. (1992), Portugal
dispde de condicdes edafo-climaticas favoraveis, com caracter quase exclusivo para uma
producdo de qualidade. Referem ainda estes autores que a investigacdo cientifica e 0s
meios técnicos de seleccdo de hibridos resistentes a doenca da tinta tém dado grandes

avancos ultimamente.

De facto, o maior estrangulamento a sobrevivéncia destas cultivares tem origem em causas
fitopatoldgicas, nomeadamente, nas doencas da tinta e do cancro. Estas enfermidades,
aliadas a outros factores, foram contribuindo ao longo do tempo para a desmotivagédo, por
parte dos agricultores, no tratamento dos soutos, o que originou a queda do valor de
mercado da castanha no nosso pais e por todo 0 Mundo, na segunda metade do século XX.
Contudo, a partir da década de 90, o castanheiro vem assumindo novamente importancia,
constituindo no presente, uma boa fonte de receitas para as populagbes rurais. O
castanheiro é uma das espécies mais representativas do distrito de Braganca, tendo-se
assistido nos ultimos anos, a reconversdo de vastas areas agricolas para a instalacdo de

soutos.

A expedicdo de produtos agricolas apresenta grande diversidade de formatos comerciais
em Portugal. Sendo a comercializacdo um processo econémico complexo que integra
varias operagdes, cada uma com uma valia associada, para colocar a disposi¢cdo do
consumidor os produtos que ele necessita, pena € que Portugal sé muito recentemente lhe

dedique alguma atencdo como algo planeado. Assim, ndo se criaram as estruturas de apoio
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a comercializacdo de produtos agricolas e ao controlo de qualidade necessarias, 0 que veio
fomentar consumidores pouco exigentes e mesmo, a emergéncia de algumas questdes de
indole moral na comercializagdo. Transcrevendo Silva cit. in Marreiros (1999:72), o elo
mais fraco de toda a logica de desenvolvimento do sector agricola é o da comercializacéo
(...) com problemas ao nivel da (...) falta de preparacdo dos agricultores para a funcao
comercial, a irregularidade da oferta em quantidade e qualidade, a escassa integragéo
horizontal e vertical nas diferentes fases das fileiras agro-alimentares e a existéncia de
circuitos de distribuicdo longos e pouco transparentes, normalmente em detrimento dos

produtores de base e dos consumidores (Azevedo cit. in Marreiros 1999:72-73).

Como forma de colmatar estes constrangimentos, tém emergido os produtos agrarios de
“valor acrescentado qualidade” e de “tecnologia caseira” como agentes de modernizacao
localizada, com bons rendimentos, aumento das areas e da procura. Estes produtos
proporcionam niveis de rendimento familiar relativamente elevados, respondendo a uma
procura diversificada. As preocupacfes dos agricultores centram-se agora nos niveis
qualitativos, de sanidade e na tecnologia caseira dos produtos oferecidos, que primam pela
diferenca. Ao nivel da comercializacdo desta categoria de bens, tem-se vindo a verificar
igualmente algum avanco na apresentacdo dos produtos no mercado em termos de
embalagem, rotulagem e publicidade. Todavia, ndo alheias a esta oportunidade de
mercado, as grandes superficies comecaram também a marcar posicdo, multiplicando os

produtos bioldgicos e de tecnologia caseira pelos seus espacos comerciais.

E, pois, pertinente assinalar que associado & cultura da castanha esta presente o factor
ambiental. A castanha de Tras-os-Montes (TM) € considerada um produto bioldgico por
recorrer a técnicas culturais isentas de produtos quimicos, sendo o combate as infestantes

efectuado por intermédio de técnicas naturais.

Os aumentos na area e correlativos incrementos da producdo da castanha portuguesa, a
Denominacdo de Origem Protegida (DOP), o peso das exporta¢cdes nacionais, o valor
comercial intrinseco as espécies monospérmicas transmontanas, a mudanca dos habitos
alimentares europeus (que cada vez mais incluem a castanha na sua gastronomia) a
ecologia, entre outras potencialidades, justificam plenamente o aprofundamento do
conhecimento da fileira da castanha e sua cadeia de valor na Terra Fria Transmontana
(TFT).
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De uma forma geral, as variedades portuguesas de castanha possuem a caracteristica da
monospermia (marron). Este € um apandgio da castanha de Tras-0s-Montes, especialmente
da variedade Longal, sendo por isso muito valorizada no estrangeiro. Assim, esta cultivar

possui:

- grande apeténcia para o descasque mecéanico, dai a sua maior aptidao tecnoldgica para
a transformacéo agro-alimentar;
- Optimas caracteristicas organolépticas;

- grande poder de conservacao, etc., etc.

Os paises importadores atribuem a castanha de TM insignias de qualidade especialmente
para transformacgdo, o que a torna muito apreciada e procurada. A titulo de exemplo,
franceses e italianos utilizam a castanha nacional na laboracdo do marron glacé e outros
produtos de confeitaria, pasta e puré de castanha. Por conseguinte, se pretendermos
consumi-los Portugal, teremos que reembolsar a valia acrescentada pela transformacao

externa. Ora, essa valia poderia ser conferida “ca dentro”.

Para Marreiros (1999:19), na Europa mantém-se a tendéncia de aumento de consumo de
produtos de qualidade, que melhorem a qualidade de vida. Esta facto é traduzido numa
maior procura de alimentos saudéveis e naturais, huma tendéncia crescente do consumo
de alimentos de maior prestigio, na incorporacdo da gastronomia na cultura actual e
numa maior procura de alimentos congelados. Relativamente a procura de alimentos
congelados, esta demanda € extensivel ao mercado da castanha. A conservacdo da castanha
para ser vendida sob a forma congelada, serve actualmente de matéria-prima para a
laboracdo de produtos derivados. Na opinido de Cortizo et al. (1996), a congelacédo esta a
transformar-se numa industria complementar, proliferando pequenas unidades destinadas
exclusivamente a congelacdo de castanhas, aliviando deste processo as grandes industrias

de transformacdo em paises como a Franca.

De um modo geral, os frutos secos no nosso pais retém escassas mais-valias pela
transformacéo. No caso particular da castanha, a auséncia de tecido industrial tem ditado a
escassez da oferta no sector, uma vez que sé muito recentemente a castanha portuguesa
transpds o mercado nacional como produto transformado (descasque, despela e

congelacao).
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Esta constatacdo, designadamente a auséncia de empreendedorismo associado a um
produto com tantas potencialidades, despoletou 0 nosso interesse pelo estudo da cadeia de

valor da castanha da TFT.

Assim, tratando-se de um mestrado em desenvolvimento rural e dada a crise continua com
que se defronta o sector agricola portugués, esperamos com esta dissertacdo poder dar
algum contributo para o beneficio da fileira da castanha, ainda que diminuto.

Neste sentido, considerando que:

- a producdo de castanha é, por toda a regido de TM e em particular na TFT, no

cenario das culturas permanentes uma cultivar em expansao;

- existe hoje na regido de TM uma &rea ocupada de mais de 23 mil hectares, ou seja,
84,4% da superficie nacional de castanha (Instituto Nacional de Estatistica — INE,
2001);

- no ano de 1999, TM obteve uma producédo superior a 24 mil toneladas, ou seja, 80,2%
do total da producéo nacional (INE, 2001);

- 0 valor médio anual de novas planta¢des atinge os mil castanheiros (INE, 2001);

- possui real expressdo econdmica no rendimento agricola familiar e ao nivel

alimentar;
- esta perfeitamente associada a identidade cultural, ludica e paisagistica;

ndo se pode negar o enlace socio-econémico e o potencial produtivo da regido, no que se

refere a este recurso enddégeno.

Tras-os-Montes apresenta, no entanto, uma oferta de castanha muito pulverizada por
pequenas exploracdes, pelo que o processo de comercializagdo é partilhado por demasiados
agentes intermediarios. Estes, ao repartir as mais-valias entre si, provocam a inflacdo dos
precos ao consumidor. Produtores e organizagdes de produtores tém-se mostrado

impotentes no seio deste processo, deixando fugir as mais-valias para jusante.

Nesta conformidade, o problema a estudar esta no sistema de comercializacdo. Dada a
intervencdo de numerosos operadores no processo, a reparticdo das mais-valias pelos

varios elos é obtida de modo desigual.
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2. Objectivos de Investigacdo

Quando inicidmos o trabalho de investigacdo, tinhamos como objectivo de estudo analisar
qual o impacto das mais-valias da castanha, se existissem, pela proteccdo europeia
conferida & castanha da Terra Fria Transmontana’. Porém, fomos confrontados com a

seguinte situacdo: a castanha da Terra Fria (TF) esta protegida, contudo, sem certificacao.

A proteccdo como politica de desenvolvimento rural, tem sido tomada como uma receita
através da adopcdo de cadernos de especificacbes. Tem sido uma alternativa ou uma
ferramenta a considerar em determinados produtos como as carnes, 0s vinhos ou 0s queijos
e 0s méis, ndo tendo revelado grande efeito no caso das frutas de Tras-os-Montes. A falta
de impacto dos frutos insere-se numa tendéncia geral europeia dos produtos com
proteccdo comunitaria que ndo sejam vinhos e queijos (Lagrange et al. cit. in Fragata et al.
2001:17) a que se podem acrescentar, entre nos, as carnes de bovino e borrego (Fragata
etal., 2001:17).

Estudos efectuados na Terra Fria Transmontana por Fragata e Condado (1996:6), relatam-
-nos que (...) a castanha da Terra Fria transmontana € reconhecida desde 1994 como
Denominacdo de Origem, mas até hoje ndo foi ainda certificado um kilograma de
castanha e por Fragata et al. (2001:6), no Nordeste Alentejano ndo foram certificadas
como DOP e Indicacdo Geografica de Produtos Agricolas e Géneros Alimenticios (IGP)
quaisquer quantidades de castanha, maca e cereja, e ainda por Marreiros (1999:165) no
Nordeste Alentejano, (...) ndo se pode afirmar que exista uma verdadeira estratégia para a
valorizacdo do produto certificado. Nao foram criados mercados especificos para esse
produto e as ac¢Oes de marketing e de promogéo ndo existem ou sao resultado de decisdes

conjunturais, ndo coordenadas e sem um objectivo especifico.

Presentemente, ja entraram nos circuitos de comercializacdo castanhas com o signo DOP,
nomeadamente, a castanha da Padrela, dos Soutos da Lapa e de Marvéo, contudo, na TFT a

situacdo persiste inalterada.

Nesta perspectiva, 0 objectivo do nosso estudo deslocou-se para a analise do sistema de
comercializacdo da castanha da Terra Fria Transmontana (sem DOP) e sua cadeia de valor
(Quadro 1.1).
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Quadro 1.1: Sintetizacdo dos Objectivos e da Metodologia.

Objectivo Geral Objectivos Especificos Metodologia

Al1l- Fontes documentais: mate-

A- Analisar o sistema de | Al- Caracterizar a fileira da castanha. rial bibliografico e estatis-
comercializagdo da cas- tico.

tanha na Terra Fria | A2- Descrever os perfis dos agentes, AL F 50 d -

Transmontana (Vinhais e identificar os elos na cadeia de - Fontes nao documentais:

Braganca) e sua cadeia comercializagdo de castanha e a gntrewstas semi-estrutura-
de valor. valia do produto em cada elo. &

A3- Analisar as estratégias de compra e
venda de castanha efectuadas pelos
agentes intervenientes no sistema de
comercializago.

A31- Fontes ndo documentais:
entrevistas semi-estrutura-
das.

A41- Para identificar as forgas,
oportunidades, fraquezas

A4- Analisar o ambiente interno e externo e ameagas (SWOT)? da
da fileira. fileira, foram utilizadas as
fontes documentais e nao

documentais.

Caracterizar a fileira da castanha, explorar 0s seus constrangimentos e potencialidades,
perceber como agem os protagonistas dos distintos elos do sistema de comercializacao,
analisar as suas estratégias e as mais-valias geradas/retidas em cada elo, sdo, pois, 0s
objectivos especificos desta dissertacdo, sendo o problema a estudar um problema de

comercializacao.

3. Organizacgéo do Estudo

Este trabalho encontra-se organizado em sete sec¢des ou capitulos.

Depois de limitar o problema e definir os objectivos a atingir com este estudo, segue-se 0
capitulo dois, onde se procede a definicdo dos conceitos utilizados, ao enquadramento dos
actores integrantes no sistema de comercializacdo, se abordam o0s processos de
comercializagio dos produtos agricolas, os circuitos utilizados e os mercados. E efectuado
um breve enquadramento legal dos produtos de “valor acrescentado qualidade” e das
tendéncias de consumo numa perspectiva comunitaria. O capitulo termina com a
identificacdo e descricdo dos processos de conservacdo de castanha e das leis comunitarias
que lhe estdo associadas, procurando analisar os factores ambientais que condicionam a

sua comercializacdo, tendo em atencdo os diferentes métodos utilizados.

! Reg. (CEE) n°2081/92, Despacho Normativo n°44/94 de 3 de Fevereiro.
2 Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats.
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Uma apreciagdo sobre a evolugdo do souto em Portugal na segunda metade do século XX
e a analise a fileira da castanha sdo descritas no capitulo trés. Nesta analise é abordada a
producdo de castanha e a importancia das variedades enddgenas regionais, a

transformacéo, a distribuicdo e o consumo.

No capitulo quatro faz-se a caracterizagdo da Terra Fria Transmontana expondo alguns
factores condicionantes (politicos, estruturais, sociais) do espaco social rural. S&o também
analisados os instrumentos utilizados na promocao do castanheiro e da castanha na regido

e a sua importancia para o desenvolvimento da TFT.

No capitulo cinco, sdo desenvolvidos o0s aspectos metodoldgicos com vista ao
cumprimento dos objectivos de estudo, sendo também apresentados 0s motivos das opc¢des
tomadas para a sua execucdo. A metodologia utilizada consistiu, numa primeira fase
(revisdo bibliografica), na recolha de informacdo documental, e numa segunda fase
(andlise do sistema de comercializacdo da castanha da TFT e sua cadeia de valor), na

recolha de informacao ndo documental.

Esta informacéo, recolhida por meio de entrevistas junto dos mais importantes actores
integrantes no sistema de comercializacdo, é tratada no capitulo seis. O estudo efectuado
integra a identificacdo e comportamento dos actores e suas estratégias na comercializacdo
de castanha na TFT e a distribuicdo desses mesmos agentes pelos varios elos da cadeia de
valor. Os resultados obtidos permitiram observar a fileira numa perspectiva de sistema
aberto, efectuando-se a posteriori uma analise critica as componentes externa e interna da
fileira, que nos permitiu elaborar as linhas de orientacdo estratégica, com vista a
maximizar os aspectos positivos (forcas e oportunidades) e a minimizar 0s aspectos
negativos (fraquezas e ameacas). Esta apreciacao foi efectuada por meio da analise SWOT,
técnica de avaliacdo das forcas, oportunidades, fraquezas e ameacas, cujos resultados se

apresentam no final do capitulo.

Do sétimo e ultimo capitulo extraem-se 0s aspectos mais relevantes do estudo, apontando
explicacOes e recomendacdes para as diferentes realidades encontradas. O capitulo termina

com algumas sugestdes para investigagao futura.

De referir que, ao longo da dissertacdo foram feitas algumas considera¢cdes que achamos

oportunas.
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SECCAO Il - ENQUADRAMENTO TEORICO

Este trabalho apresenta como objectivo de estudo analisar a cadeia de valor no processo de
comercializacdo da castanha da Terra Fria Transmontana. Por isso, torna-se necessario
proceder ao enquadramento do estudo, em termos de comercializagéo e organizacao social

dos intervenientes, bem como, a defini¢do dos conceitos utilizados.

Nesta seccdo abordaremos os processos de comercializacdo dos produtos agricolas, suas
fungdes e servigos, os agentes envolvidos, circuitos utilizados e os mercados onde se
transaccionam. Dado que o produto em analise € a castanha, teremos como cenario o sector
agricola ao longo do nosso estudo, ndo perdendo de vista 0 modo de producdo, a sua

qualificacdo e os processos de conservacao a luz da legislacdo ambiental.

1. Natureza e “Limites” de Comercializacao

De acordo com Caldentey et al. (1994), o vocabulo “comercializa¢ao” tem sido utilizado
com vaérios significados de acordo com os idiomas dos diferentes paises. De acordo com o
autor citado, o termo comercializacdo, remete-nos para o conceito ‘“agricultural
marketing”, comummente utilizado nos paises anglo-saxonicos, surgiu em finais do século
XIX por intermédio dos economistas agrarios norte americanos. Este conceito esta
associado aos conselhos fornecidos pelos economistas aos agricultores, sobre a maneira
mais rapida e proveitosa de vender e posicionar os produtos da exploracdo no mercado
(market). O objectivo era orientar os agricultores para o aproveitamento das condic¢des do
mercado na maximizacdo do valor de vendas, satisfazendo as necessidades dos
clientes/consumidores finais. Para Caldentey et al. (1994), os conselhos fornecidos pelos
economistas ocupavam-se principalmente de assuntos de indole comercial, nomeadamente,
funcdes e instituicdes de mercado, regulacdo de mercados, normalizagdo de produtos, entre

outros aspectos inerentes aos mercados e comercializacao.
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Mais tarde, o termo “marketing” foi banalizado, perdendo o apelido agrario e foi
adquirindo um sentido diferente, incidindo nas actividades comerciais das grandes
empresas de cariz ndo agrario. Em Portugal, a expressdo “comercializacdo de produtos
agrarios” foi introduzida como sinénimo de agricultural marketing, pelo que estamos
agora em condicGes de a definir sob o ponto de vista de varios autores. Para tal,
utilizaremos a expressdo comercializacdo de produtos agrarios ou simplesmente

comercializacdo para designar agricultural marketing.

Thomsen (1951), refere que o estudo da comercializacdo de produtos agrarios visa
fundamentalmente a anélise das funcdes de comercializagdo® nas instituicBes que actuam
no processo comercial e a intervencdo estatal nesse mesmo processo. Este autor inclui na
comercializacdo todas as operacBGes e entidades implicadas no transporte de alimentos
produzidos na agricultura, matérias-primas e seus derivados, desde as exploracdes agrarias
até ao consumidor final, e ainda, os efeitos de tais operacBes nas estratégias dos

agricultores, intermediarios e nas decisdes de compra dos consumidores.

Segundo diversos autores, Organizacdo das Nacdes Unidas para a Agricultura e
Alimentacdo (FAO) (1966), Kohls (1972), Coscia (1978), Caldentey (1986), a
comercializacdo de produtos agrarios/agro-alimentares € um processo que compreende
todas as operacGes que levam ao transporte de produtos alimentares e matérias-primas
desde que o produto sai da exploracdo agréaria, ou do produtor, até ao consumidor final. A
comercializacdo é um processo econdmico complexo integrando varias operacdes
orientadas para conseguir aproximar e colocar a disposicdo do consumidor todas as
mercadorias produzidas, ultrapassando todas as distancias espaciais, temporais,
qualitativas e informativas que separam o produtor do consumidor (Cordonnier, 1977:10).

Para Gittinger (1982), a comercializacdo é um processo que vai acrescentando valor aos
produtos ao longo do tempo, do espaco e da forma, através do armazenamento, transporte e
processamento dos mesmos. Para 0 mesmo autor, 0os mercados por sua vez Vvao
transmitindo sinais aos produtores, aos fornecedores de matérias-primas, aos fabricantes e

aos consumidores sobre o custo de compra, de venda, de armazenamento e de transporte.

Para alguns dos autores citados (Kohls, 1972; Cordonnier, 1977; Coscia, 1978; Caldentey,
1986), a comercializagcdo tem inicio quando termina a producédo, dito de outro modo, a

® Concentragdo, preparagdo para 0 consumo e distribuicao.
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comercializacdo comega quando se obtém o produto final para venda. Para outros
(Thomsen, 1951; Gittinger, 1982), producdo e comercializacdo fazem parte do mesmo
sistema, ndo se podendo divorciar o planeamento de uma em detrimento da outra.
Shepherd et al. (1976), asseveram que comecar com 0s problemas de comercializagéo a
porta da exploragdo agraria é comecar demasiado tarde. E disto um bom exemplo, segundo
Fragata (1996), o arrendamento de arvores de péra passa de Viseu antes da produgdo, pelo
produtor aos comerciantes da zona, ou a venda do fruto na pré-colheita. Neste contexto, em
1964, a Organizacdo de Cooperacao de Desenvolvimento Econdémico (OCDE) percebia a
comercializa¢do agraria como um processo que se inicia no momento em que o agricultor
toma a decisdo de produzir um produto agrario com o objectivo de o vender num mercado
qualquer. Neste processo intervém todas as actividades desde a colheita, manipulacdo do
produto na exploracdo, classificacdo e embalagem inicial para proteccdo do produto,
armazenamento e métodos de embalagem até ao transporte do produto durante as varias
etapas (da exploracdo até aos comerciantes retalhistas e consumidor final). Toda esta linha
de raciocinio e decisdo esta subordinada ao fabrico de um produto para venda, tendo em
vista 0s desejos do consumidor. Neste perspectiva, ha um encadeamento de todos os
agentes ao longo da cadeia, trazendo acréscimos de valor ao produto, com o objectivo,

entre outros, de o fazer chegar ao consumidor ao minimo custo possivel.

Aos produtos agréarios estdo, pois, adstritas maltiplas funcbes e servicos de
comercializacdo, de modo a adapta-los aos gostos do consumidor. O processo total de
comercializacdo é o efeito sinérgico das varias etapas elementares, cada uma com a sua
utilidade e cadeia de valor. Cada um dos elementos intervenientes no processo afecta o
comportamento do todo através de uma interdependéncia de efeitos, ou seja, as varias
etapas comunicam e interagem entre si encadeando as mais-valias no sistema de

comercializacao.

Os termos ‘“sistema”, “circuito”, “cadeia” e ‘“canal” de comercializagdo assumem
significados especificos, pelo que se torna pertinente delimitar e explicitar o sentido de

cada um.

De acordo com Cardoso (1995) e Sousa (1999), “sistema” € o conjunto de dois ou mais
elementos (subsistemas) onde cada um tem efeitos no comportamento do todo, ha

interdependéncia de efeitos, comunicando estes entre si, numa perfeita interaccdo em rede
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(cadeia) visando atingir objectivos no desenvolvimento de uma actividade. N&o é possivel
dividir o sistema em elementos independentes, sem com isso afectar as caracteristicas do
corpo, dado que a caracteristica fundamental de um sistema provém do seu funcionamento
global, total e integrado, cuja resultante final é diferente da simples soma das partes. A luz
dos mesmos autores, 0s sistemas abertos trocam com o exterior matérias e energia e
adaptam-se as mudancas do meio externo mantendo um equilibrio dindmico vital a sua
sobrevivéncia. Necessitam de obter informacéo para reduzir a incerteza face a turbuléncia
do meio envolvente, num processo de reorganizacéo e aprendizagem permanente. A figura

I1.1. d&-nos esquematicamente uma ideia de sistema, neste caso, da representacao de um

mercado.
ENVOLVENTE ENVOLVENTE
TECNOLOGICA .......................................................... INSTITUCIONAL

ENVOLVENTE ENVOLVENTE
CULTURAL DEMOGRAFICA,

ECONOMICA

E SOCIAL
VOLUME
DE CONSUMO

Fonte: Lendrevie et al. (1996:53).
Figura I1.1: Representacdo de um Mercado sob a Forma de um Sistema.

Depois desta panordmica, facil se torna compreender que circuito, cadeia e canal sdo
elementos enddgenos do sistema, ou subsistemas do sistema de comercializagéo.
“Circuito” ¢ o itinerario, contorno ou ciclo percorrido para atingir um determinado local
fixo. De acordo com Lindon, et al. (2000:259), circuito de distribuicdo é o itinerario
percorrido por um produto ou servigo, desde o estddio da producdo ao consumo. Este
itinerario é constituido por um conjunto de individuos e de empresas denominados

intermediarios (Figura I1.2). “Cadeia” é o encadeamento ou sucessdo ininterrupta de
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objectos semelhantes. Neste sentido, uma rede ou cadeia de grossistas é a via de
comunicagdo intermediaria (ou a passagem) para outro elo do circuito de comercializagéo.
“Canal” ¢ a passagem de um a outro elo da cadeia de valor. Para Lindon, et al. (2000:259),
um canal de distribuicdo é formado por uma categoria de intermediarios do mesmo tipo,
pelo que os grossistas constituem um canal, e as cadeias de supermercados e
hipermercados outro. Para Abbott (1969), “canal de comercializagdo” ¢é a série sucessiva
de intermediarios e mercados agrarios atraves dos quais passam os produtos, desde o

agricultor até ao consumidor.

PRODUTOR

A
r

GROSSISTA AGENTE

GROSSISTA

A A A
RETALHISTA RETALHISTA INSTALADOR IMPORTADOR

h 4
RETALHISTA
CONSUMIDOR

Fonte: Lindon et al. (2000:259).

Figura I1.2: Exemplos de Circuitos de Distribuicao.

Para Cardoso (1995) e Sousa (1999), os elementos integrantes do sistema sdo 0s
objectivos, as entradas, o processo de transformacdo, as saidas e a retroacgéo.
Paralelamente, no sistema de comercializagdo de produtos agricolas, o objectivo principal
é vender o produto e receber o rendimento da venda. Os factores de producdo e as
materias-primas entram no processo de transformacéo, onde Ihe sdo incorporadas as mais-
-valias, nalguma das etapas do sistema de comercializacdo. As saidas sdo os produtos

finais destinados aos clientes/consumidores, que o avaliam e entra num novo processo de
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regulacdo ou ajuste.

Assim, dentro do sistema de comercializagdo, temos varios sub-sistemas interactivos,
exercendo alguma pressdo entre si, quer em termos de mais-valias quer em termos de
poder negocial. Cada um dos sub-sistemas, situados nos distintos elos de comercializacao,
apresentam determinados particularismos que os identificam e diferenciam dos demais.
Cada elo é, deste modo, considerado homogéneo em termos de fungdes, diferindo apenas
ao nivel da dimensdo. Embora existam algumas situacdes de excepcédo, praticamente nao
existe verticalidade na cadeia de comercializacdo, sendo as funcdes dos agentes, exclusivas

a cada elo.
1.1. Funcdes e Servicos de Comercializacéo

Para Abbott (1969), a comercializagdo como actividade econdémica é comum a todos 0s
produtos. Se tivermos em consideracdo as varias etapas dos circuitos do comercializacao,
os produtos agricolas apresentam algumas fungbes e diversos servicos. Incluem-se nas

funcOes de comercializacdo, a concentracgdo, a preparagao para 0 consumo e a distribuicao.

A concentracgdo deriva do grande numero de pequenas exploracdes agricolas cuja producdo
estd muito dispersa. Esta é uma funcdo especifica dos produtos agricolas e advém da
necessidade de aumentar o volume do produto em cada regido para lotes de maior

dimensdo, com vista a incrementar a rendibilidade do pequeno produtor.

A preparagdo para o consumo tem como finalidade atingir os gostos dos consumidores.
Apbs a producdo, o bem final pode ser imediatamente consumido ou sofrer transformacdes
fisicas, cujo grau depende do tipo de produto e do consumidor a que se destina. Mesmo no
consumo em fresco®, pode haver lugar um conjunto de operages de adaptagdo ao gosto do
consumidor. No ambito destas operacdes, encontram-se, entre outras, as relativas ao

calibre, limpeza, embalagem, armazenamento e refrigeracéo.

O termo “distribuicdo” ¢ frequentemente utilizado de uma forma pouco correcta, ou seja,
como sinénimo de comercializagdo. Segundo Tarondeau e Xardel (1989), a distribuicéo é
uma funcdo da actividade comercial que assegura a intermediacdo entre produtores e
consumidores. Para os produtores, a distribuigdo é a estrutura e os meios que lhe permitem

chegar ao consumidor. Para o consumidor, a distribuicdo é o comércio a retalho. Na

* O consumo em fresco é também designado neste trabalho por consumo ao natural, em verde ou em natureza.
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distribuicdo, os grandes lotes formados pela concentragdo do produto, séo divididos em

lotes menores, para atender as diferentes unidades de consumo.

A estas trés funcdes estdo associados varios servicos responsaveis pelo acréscimo de valor
ao produto, ao longo do sistema de comercializacdo. O produto final apresenta-se como um
todo impregnado de sinergias, onde cada operador foi adicionando uma determinada
utilidade conferida por cada um dos servigos, sendo retirado, em cada fase, o valor
acrescentado. A posicdo funcional de cada interveniente corresponde a varios servicos

prestados e a uma quantia de valor acrescentado gerada/retida.

De acordo com Abbott (1969) e Caldentey (1986), os servicos de comercializagdo
compreendem o transporte, armazenamento, industrializagdo, normalizacdo, embalamento,
compra e venda, financiamento e o risco e incerteza. Func@es e servicos interligam-se em
todo o processo de comercializacdo, estando os servigos nitidamente presentes em quase

todas as fungdes de comercializagdo, como o0 mostra a figura 11.3.

O transporte € um dos servicos mais importantes na comercializacdo, tendo como objectivo
aproximar o produto do publico consumidor. A elevada densidade populacional nos
centros urbanos origina grandes aglomerados de consumo, que regra geral, se encontram
afastados das zonas de producdo agricola, Para ai, € necessario efectuar o transporte de
grandes quantidades de produtos, em condi¢cdes especiais de acondicionamento e
conservacao. Estas condicdes devem adaptar-se ao caracter perecivel dos produtos

agricolas, como forma de garantir um perfeito estado de conservacao.

A sazonalidade da producdo e o caracter algo perecivel dos produtos agricolas determinam
0 periodo e as condi¢fes de armazenamento. Os produtos mais pereciveis tém de ser
armazenados recorrendo a processos de conservacdo, designadamente, camaras de frio ou
de atmosfera controlada. Os produtos menos pereciveis, pelo contrario, podem ser
armazenados por periodos de tempo mais longos, permitindo atenuar o fenémeno da
sazonalidade da producéo, e consequentemente, possibilitar um abastecimento mais regular

do mercado.

Na industrializacdo ou transformacdo estdo incluidos os aspectos técnicos. O produto vai
sofrer transformagfes somaticas, o que ndo se aplica a todos os produtos agricolas. Por
exemplo o agucar, o chocolate, o café e o trigo necessitam forgosamente de ser

transformados, ja os horticolas e os frutos sdo naturalmente consumidos em fresco. Porém,
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estes também podem sofrer transformacgdo, quando se pretende comercializa-los sob a
forma de conservas ou congelados, aumentando assim o seu periodo de conservacao, o que

facilita largamente o seu manuseamento ao longo de todo o sistema.

FUNGOES SERVICOS

.

Concentracéo

Preparacao p/
Consumo

\\\\\\\\ o

Distribuicdo

Risco e
Incerteza

Figura 11.3: Funcgdes e Servigos de Comercializag&o.

A normalizacdo é a fase em que se observam e classificam os produtos, para depois serem
agrupados em lotes homogéneos, com base em critérios de tamanho, cor, estado de
maturacdo e outros. Estas operacOes facilitam a compra e venda, contribuindo para uma
maior transparéncia de mercado. Neste dmbito, a classificacdo do produto obedece a
normas legalmente estabelecidas e comuns a varios mercados agricolas. Nos mercados de
alta tecnologia realizam-se muitas compras de forma electrénica e por telefone. Com a
utilizacdo destas regras, as operacdes no mercado global simplificam-se bastante,

possibilitando negociagfes a longa distancia e sem a presenca do produto.
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De acordo com Agromercados (1992), estas formas de comercializagdo estdo aliadas a
formas de marketing diversificadas e a uma crescente internacionalizacdo de mercado, que
passou de estruturas regionalizadas, relativamente estanques nas décadas de 50 e 60, para
estruturas abertas actuando ao nivel mundial, bem visiveis nas décadas 80 e 90. Estas
mudancas foram facilitadas, quer pelo acesso praticamente instantdneo a informacéo
residente em qualquer ponto do globo, aliado ao desenvolvimento da rapidez e capacidade
de transporte, quer por um edificio legislativo complexo, mas que em dltima analise
permitiu uma uniformizacdo do produto comercial, permitindo a compra e a venda em

termos abstractos, isto €, na auséncia do produto em si.

O embalamento é um servico de comercializacdo de extrema importancia no que respeita a
apresentacdo e imagem do produto tendo em vista 0 aumento das vendas. A embalagem
tem, em relacdo ao produto, uma tripla funcéo: resguardo, conservacéo e divulgacdo. Com
efeito, existe por parte das empresas, a preocupagdo em determinar a procura do bem a fim
de, partindo do conhecimento das necessidades e psicologia do consumidor, edificar uma
plataforma de actividades comerciais adequadas a motivacdo dos compradores ou que

desperte as preferéncias dos potenciais consumidores.

O embalamento protege o produto dos danos fisicos durante o armazenamento e o
transporte, facilitando ainda as operacdes de manuseamento. Deste modo, o produto
embalado € protegido de choques externos que contribuem para a sua deterioracéo,
contaminacdo ou adulteracdo e melhora a sua apresentacdao. Concretamente, numa primeira
etapa de transporte do produto, a embalagem pode ser uma caixa, contentor ou palete, sem
grande esmero com a aparéncia, porque nesta etapa o produto é transportado a granel.
Numa segunda etapa do embalamento, pretende-se que a embalagem seja parte integrante
do produto, ou seja, involucro e produto funcionam como um todo transmitindo uma
imagem que se deseja atraente, que realce o produto aos potenciais consumidores. Este vai
ser o “rosto” apresentado pelo produto no mercado, para provocar a atengao dos futuros
compradores. Por exemplo, a garrafa de vinho “Mateus Rosé” foi concebida de forma
inteligente como um produto do marketing. O seu modelo foi inspirado, por Fernando
Guedes, (...) nos cantis dos Soldados da Segunda Guerra Mundial, imaginou o bojo
arredondado onde afixou o desenho de uma casa fidalga e de arquitectura barroca — A
Casa de Mateus — ligando o produto a terra de origem (...) Mostrou a garrafa a alguns

amigos, numa espécie de estudo de mercado. Estes diziam-lhe «que era pequena, baixa,

17



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

bojuda e que iria ficar escondida». Fernando Guedes, embora ainda nos anos 40, ja
pensava em termos de “‘merchandising” e retorquiu dando como exemplo os “bouquets”
de flores: «quando se compde um ramo de flores, colocam-se as flores mais pequenas e
mais bonitas a frente. E vai acontecer o mesmo com a garrafa do “Mateus”: vdo escolher
lugares centrais e a frente para exibir o produto». E teve razdo (Lendrevie et al.,
1996:30).

As operacOes de compra e venda sdo um servico de comercializacdo, embora ndo tenha
lugar a manipulacédo fisica do produto. Este servico aproxima os bens dos consumidores,
dividindo lotes maiores em lotes menores, contribuindo de forma directa para a

distribuicéo a retalho.

Ao longo do circuito de comercializacdo, os intervenientes defrontam-se frequentemente
com caréncias financeiras para a compra do produto, armazenamento, instalac@es, custos
com pessoal, matérias-primas, etc. Assim sendo, o financiamento no processo de
comercializacdo, embora ndo seja visivel aos consumidores destinatarios da
comercializacdo, € uma funcdo subsidiaria essencial a todos estes servicos e agentes
envolvidos. O financiamento visa suprir as necessidades financeiras dos actores envolvidos
na comercializagdo para solver os seus compromissos com 0s fornecedores, as quais
envolvem elevadas quantias monetéarias, por vezes apenas ultrapassadas com 0 recurso as

fontes de financiamento externo.

O conhecimento das condicGes de mercado pelos produtores é habitualmente deficiente, e
isto repercute-se na estrutura concorrencial das unidades de producdo agricola,
concretamente, ao nivel da eficiéncia e eficacia da gestdo das exploracbes agricolas
familiares. Os produtores carecem de informacgédo de mercado que Ihes permita aumentar a
sua eficiéncia e diminuir os custos de transac¢do. Os que gozam de melhor informacao
sobre 0s pregos e perspectivas de producgdo, telecomunicagdes bésicas e acesso ao
comeércio internacional, obtém beneficios acrescidos relativamente aos mais directos

concorrentes.

Este tipo de informacdo desponta com maior frequéncia nos pequenos grupos: Nos
intermediérios e nos maiores produtores. Este desigual acesso a informacéo proporciona

hiatos no seio dos circuitos de comercializacdo e gera constrangimentos na produgdo. Um
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pequeno produtor individual ndo consegue sozinho organizar ou financiar a investigacdo

agricola necesséria a implementacéo de inovagGes técnicas.

As organizacGes de profissionais juntamente com o Estado tentam socializar esses
encargos, organizando e financiando a investigacdo agricola, implementando as infra-
estruturas necessarias ao processo de comercializacdo, fomentando um sistema de
informacdo de mercado e todo o tipo de regulamentos com vista a assegurar um melhor
desempenho a todos os agentes da fileira. Porém, devido a mentalidade do agricultor e a
dificil circulacdo da informacdo no sector, é o pequeno agricultor quem vem perdendo

poder negocial.

Pelo contrério, ganham alguma forca territorial e negocial os agricultores que, figurando no
mercado como empresarios em nome colectivo, nomeadamente, associados, agrupados ou
em cooperativas, comercializam directamente os seus produtos. Com a integracao vertical
passam a ser eles proprios a efectuar as fungdes e servicos de comercializacao, reduzindo
assim a acc¢do dos intermediarios. Esta autonomia redunda na capacidade de fixacdo de
valor acrescentado na origem e na aquisicdo de capacidade de financiamento, o que
confere maior poder negocial a estes agentes. Como veremos adiante, 0 modelo do
associativismo ndo tem suprido grandes resultados na actividade agricola na fileira da
castanha.

O risco e a incerteza sdo inerentes a qualquer actividade econdmica, porém, na
comercializa¢do de produtos agricolas estdo presentes em todos os niveis do sistema. Para
Caldentey (1988), o comportamento frente ao risco estd relacionado com a capacidade
inovadora do empresario e com 0 seu comportamento no que respeita a adopcao de
inovacdes. Estas podem ser relativas a novos produtos ou a novas técnicas de producgdo. O
facto de uns adoptarem 0s novos produtos ou as novas técnicas com maior rapidez que
outros, poderad estar relacionado com a sua maior ou menor propensdo ao risco, sem
prejuizo de possuirem mais e melhor informacdo ou maior capacidade para modificar os
sistemas produtivos. O grau restrito de conhecimentos em geral, a par de uma cultura
avessa a qualquer risco, repudiando a inovagdo ou 0 pioneirismo enquanto riscos,
condiciona e limita os objectivos individuais e os comuns ou comunitarios (Pires,
1998:25).
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Quando existe informacdo para desenvolver expectativas assentes em probabilidades
estatisticas estamos a referir-nos ao risco, quando ha insuficiéncia dessa informacéo
estamos a referir-nos a incerteza. Esta € mais elevada no sector agricola, devido a
impossibilidade de controlar as variaveis exogenas. De facto, se tivermos em consideracédo
a fragilidade econdémica de grande parte das exploracdes agrérias, se atendermos a
dependéncia do sector pela componente ambiental, e muito particularmente, ao caréacter
perecivel e sazonal da maioria dos produtos agricolas comercializados, facilmente
reconheceremos a preponderancia da incerteza inerente a esta actividade. Este facto
acrescenta grande complexidade ao processo de planeamento e ao controlo das actividades

da exploracéo agricola.

A titulo de exemplo vejamos, na fase da producdo, o agricultor ndo vive isento de danos
causados por via das condicBes climatéricas ou das pragas e doencas que o poderdo privar
de honrar contratos assumidos. Por sua vez, o agente que assegura o transporte do produto,
devido a atrasos alheios a sua vontade, pode ver, ndo raramente, o produto adulterar-se ou
sofrer danos fisicos, o que implicard uma diminuicdo da qualidade do bem e,
consequentemente, a queda do preco estabelecido, ou até em Ultima instancia, pode ver o
produto recusado no destino por qualidade duvidosa. Por fim, pode ainda ocorrer a
deterioracdo do produto ja colocado na prateleira do supermercado, quando ndo o vende
até a data limite. De notar que nos referimos a bens pereciveis, e consequentemente, com
curtos periodos de consumo fresco. No caso dos frutos, comportam periodos relativamente
longos de armazenamento, enquanto que as horticolas tém periodos de armazenamento

relativamente curtos, a que se associa maior risco de deterioracao.

Outro factor de realce é o que esté associado as decisdes de longo prazo do agricultor. Ao
contrario das producdes anuais, as culturas arboreas tém a particularidade de, desde a
plantacdo a entrada em producdo, existir um longo periodo improdutivo (fase de
maturacdo). Assim sendo, o risco que assume o agricultor € muito maior que o de outros
agentes de comercializagdo, dado que uma vez tomada a deciséo de plantagéo e efectuado
o0 investimento, se torna irreversivel altera-la, a menos que se incorra em grandes prejuizos.
Além disto, a decisdo do empresario agrario pode estar condicionada por regulamentos que
limitam de alguma maneira a producdo, que podem receber nomes e formas variadas tais
como quotas ou contingentes, que se estabelecem para atender a determinados objectivos

globais, entre os quais se destaca o de evitar a acumulagdo de excedentes. Todos estes
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riscos, frequentes na comercializagdo de produtos agricolas, sdo causadores de elevados

prejuizos aos agentes nela envolvidos.

2. Os Agentes de Comercializacgéo

Para Caldentey (1986), agente de comercializagdo num sentido amplo, é toda a pessoa ou
entidade juridica, que tendo a posse do bem, intervém directa ou indirectamente no

processo de comercializagdo, acrescentando algum valor ao produto.

Grosso modo, o circuito de comercializacdo de produtos agricolas € constituido em
primeiro lugar pelo produtor, que habitualmente expede a sua producdo a granel a um
intermediario grossista na origem. Este vende o produto ja calibrado a outro agente,
nomeadamente, 0 grossista no destino com instalacGes junto das grandes cidades. Entre
estes dois tipos de agentes nem sempre existe uma separacao nitida. Como sabemos, um s
agente pode perfeitamente fazer o trajecto entre a producdo e 0 consumo ou entdo
existirem varios intermediarios ao longo da cadeia. Finalmente, o produto é distribuido

pelos retalhistas com destino ao consumidor final.

Este € o circuito mais vulgar, no entanto existem outros caminhos alternativos muito
importantes, especificamente, aqueles que ligam a origem (produtor, cooperativa ou

agrupamento) aos retalhistas.
2.1. Os Elos que Constituem a Cadeia

Para melhor se compreender o processo de comercializacdo de produtos agricolas, ha que

efectuar uma breve descrigcdo dos diversos agentes que constituem a cadeia.
2.1.1. O Produtor

Em regra, 0s pequenos produtores vendem toda a sua producdo na propria exploracéo aos
intermediarios grossistas. Os grandes produtores preferem transportar eles proprios o
produto até ao destino, figurando como grossistas na origem e arrecadando as mais-valias

da transaccao do produto.

As Cooperativas/Agrupamentos de Produtores para a Comercializacdo, sdo exemplos de
outro tipo de agentes no sistema de comercializacdo. Tradicionalmente, as cooperativas

agricolas ndo tinham aptiddo para comercializar os seus produtos, contudo, com o
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crescente aumento dos custos de producdo, tornou-se urgente encontrar novas solugoes
para conter o decréscimo no rendimento dos produtores. Face a estas circunstancias, as
cooperativas e 0s agrupamentos de produtores para comercializacdo de produtos agricolas
juntamente com outras entidades de desenvolvimento local despertaram, dando a resposta

que julgaram ser a mais adequada face aquela situacéo.

A estratégia dos associados incidiu na integracdo a jusante, retendo eles préprios o valor
acrescentado resultante da venda dos produtos, suprimindo os agentes intermediarios.
Estratégias idénticas adoptaram inUmeras associacbes de produtores, que até entdo
efectuavam apenas a recepgdo, concentracdo e armazenagem do bem, passando a
transaccionar também os seus produtos, e por conseguinte, a conservar as mais-valias desse

Servico.

No entanto, do mesmo modo que foram emergindo foram também desaparecendo, devido
ao desinteresse e fraco empenhamento dos seus membros. Ricci et al. (2000) preconizam
quatro condicGes prévias ao bom funcionamento de uma ac¢do colectiva de

desenvolvimento comercial:
- produto: qualidade real do produto e embalagem;

- produtores: partilna de objectivos, participacdo activa e aceitacdo das regras de

comum acordo;

- especialistas: investimento em profissionais especializados e experientes pelo menos

numa fase inicial;

- motivacdo colectiva: carisma e energia dos elementos promotores e confian¢a mdtua
para atenuar o individualismo dos produtores, sendo esta uma condigéo sine qua non

para o éxito da organizacao.
2.1.2. O Grossista na Origem

O grossista na origem possui 0s seus armazens junto das zonas de grande produgéo,
abastecendo-se directamente no produtor ou no ajuntador local. Normalmente, o grossista
faz o acondicionamento do produto, ou seja, a limpeza, seleccdo, calibragem, embalamento

e o transporte; este Gltimo, directamente ou através de intermediarios.
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Um exportador de frutas, por exemplo, tem as caracteristicas do grossista na origem, pois
situa-se junto da producdo, adquirindo directamente o0s produtos, por grosso, aos
produtores. Executa o acondicionamento do produto, 0 armazenamento e a conservacao até
a expedicdo do produto para 0 mercado interno e/ou externo, de acordo com as exigéncias

dos mercados de destino.
2.1.2.1. O Mercado de Origem

Os mercados de origem sdo mercados de concentracdo de produtos agricolas pelo facto de
se localizarem na regido de producdo. O comércio do produto ocorre na prépria
exploracdo, visando ndo sé fornecer os consumidores autdctones mas especialmente 0s
centros urbanos, via mercados retalhistas. Mercado de Origem € o local na zona de
producdo onde o agricultor efectua por grosso a primeira transacc¢ao dos seus produtos,

normalizados ou néo (artigo 5° do Decreto-Lei n°519/85, de 31 de Dezembro).

Estes mercados trazem vantagens e desvantagens. Caldentey (1970) considera que o maior
beneficio dos mercados de origem é o de evitar ou reduzir as negociagdes entre o produtor
e os diversos intermediarios e potenciar as relacdes entre os extremos da cadeia de
comercializacdo. Timmer et al. (1987) considera que as principais debilidades dos
mercados de origem estdo relacionadas com as deficiéncias infra-estruturais, com a falta de
informacdo, com o fraco poder de negociacdo dos pequenos produtores e com as distor¢des
e especulagdes provocadas pelos agentes intervenientes no sistema. Estas deficiéncias
proporcionam enormes disparidades nos precgos, cujo efeito mais claro é o diferencial nos
precos pagos ao produtor e ao consumidor. Ainda de acordo com o mesmo autor, 0
frequente estado de degradacdo das vias de comunicacdo implica elevados custos de
comercializacdo e um enorme entrave ao transporte de produtos das regides periféricas

para os grandes centros de consumo.
2.1.3. O Grossista no Destino

Este agente localiza-se junto as grandes urbes, comprando um ou variados produtos a
granel, para exportacdo e para abastecer os mercados retalhistas. A maior parte destes
agentes dedica-se a compra e venda de frutas e horticolas frescos, efectuando também

negocios com outros produtos alimentares.
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Um importador de frutas tem as caracteristicas do grossista no destino, porque recebe o
produto da origem j& preparado para o consumo, sendo a sua funcdo a distribuicdo pelos

retalhistas.

O grossista na origem difere do grossista no destino essencialmente devido a sua

localizacdo, respectivamente, junto da regido de producdo e junto as areas metropolitanas.

A cadeia de comercializacdo alonga-se quando entram no sistema os produtos agricolas

sujeitos a transformacao, onde intervém um novo agente, o industrial.
2.1.4. A Agro-Transformacéo

O industrial é o agente de comercializacdo que acrescenta mais valor ao produto pois actua
no ramo dos produtos agro-transformados, nomeadamente na transformacdo de produtos
agrarios, quando estes se destinam a conservas ou congelados. Porém, a industria
transformadora desempenha também servicos de compra e venda, transporte,
armazenamento, financiamento e assume avultados riscos. Neste ambito, este agente,
dependendo do seu maior ou menor campo de incidéncia, toma variadas formas ao longo

do sistema, podendo figurar como grossista, armazenista, exportador, ou outro.

O itinerario mais vulgar neste estadio da cadeia de valor, ocorre de forma a que 0s
produtos saiam da exploracdo directamente para a industria transformadora, e desta, para
0s armazenistas no destino ou para os retalhistas. Porém, é muito comum existir um
intermediario ajuntador entre o produtor e a agro-industria, cuja funcdo é comprar 0
produto aos pequenos produtores, concentra-lo, e posteriormente vendé-lo a unidade agro-
-industrial. A figura do ajuntador no circuito de comercializacdo do azeite e da castanha
em Tras-0s-Montes é muito frequente devido a grande pulverizacdo da producao, tendo em
conta que o escasso produto obtido por exploracdo ndo compensa 0 custo de transporte

suportado pelo produtor até a unidade transformadora ou ao grossista.
2.1.5. O Retalhista

Inseridos neste ultimo elo da cadeia estdo os agentes retalhistas. Neste extremo, os agentes

comerciais distribuem o produto ao consumidor final.

O retalhista instala-se nas areas populacionais, comercializando o produto em quantidades

apropriadas ao consumidor individual/familia. Referimo-nos a diferentes espécies de
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retalhistas, onde se incluem, entre outros, os pequenos lojistas de venda a retalho, as
frutarias, as tradicionais mercearias de bairro, 0os mini-mercados (onde se vendem
pequenas quantidades de varios produtos alimentares), os supermercados e hipermercados.
Estes ultimos distinguem-se dos anteriores, ndo s6 pela vasta gama e volume de produtos
expostos, como também pelo sistema de vendas praticado, o self-service ou auto-servigo.
Nestes espacos, a figura do individuo que tradicionalmente acolhe o cliente é suprimida
pois deixa de fazer sentido. Estes agentes retalhistas de maior dimensao sdo portadores de

grande poder negocial face aos seus stakeholders.
2.1.5.1. O Mercado Retalhista

Nos mercados de retalho, a venda do produto é efectuada directamente ao consumidor.

Na sua estrutura mais simples, este mercado é constituido basicamente pelo pequeno
agricultor e pelo consumidor. Em alguns mercados retalhistas “marginais”, como as feiras
ou a venda de produtos junto a berma da estrada, os bens transaccionados beneficiam de
precos menores devido a auséncia de tributacdo, pelo que ambos os intervenientes,
produtor e consumidor, ficam a ganhar. O agricultor porque tem a oportunidade de vender
toda a sua producdo a cotacdes razoaveis, que de outra forma nédo Ihe seria possivel, e o
consumidor porque paga menos pelos produtos adquiridos. Assim sendo, a formacdo dos
precos nao assenta nas leis da oferta e da procura, ndo apenas devido a insignificante

quantidade transaccionada mas também por se tratar de um tipo de economia subterranea.

Por outro lado, temos que ter sempre presente que os produtos visados sdo pereciveis. Dai,
0 maior problema destes mercados estar associado a inexisténcia de instalacGes adequadas,
0 que pressupde uma fraca qualidade sanitaria e higiénica da mercadoria exposta e rapida
degradacdo do produto. Dado o incumprimento das regras de higiene e sanidade instituidas
para 0 bom funcionamento destes mercados e a crescente exigéncia dos consumidores em
termos de qualidade dos produtos, estes mercados captam cada vez menos consumidores.

A tendéncia destes mercados &, por isso, de acentuada reducao.

Os mercados abastecedores destinam-se a normalizar o comércio a nivel nacional, situam-
-se junto aos grandes centros de consumo e tém como finalidade dominante fornecer
produtos frescos as grandes zonas urbanas, podendo ainda proceder a expedicao de géneros

alimenticios frescos, quer no interior quer no exterior do pais.
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Estes mercados estdo escalonados por areas de multi-servicos (venda de produtos por
grosso, embalagem de produtos, centrais de compras) de acordo com os produtos que
comercializam, existindo espacos destinados ao peixe, a carne, a fruta, as horticolas, as

flores e aos servicos. Todos estes produtos sao forcosamente sujeitos a normalizacéo.

Todos os operadores destes mercados sdo agentes grossistas, nomeadamente, grandes
empresarios agricolas em nome individual, associacGes de agricultores ou intermediarios
grossistas. Para além dos retalhistas, os clientes destes mercados sdo, naturalmente, as
entidades colectivas de consumo, tais como a restauracdo, as unidades hoteleiras e as

cantinas. N&o é facilitado o acesso ao consumidor individual neste tipo de mercados.

A localizacdo dos mercados abastecedores € rigorosamente planeada. Estes mercados tém
necessidade de extensas areas em seu redor para ndo comprometer a sua expansao e
facilitar as manobras de transporte, dado o enorme fluxo de veiculos pesados que
diariamente entram e saem do entreposto comercial. Por conseguinte, estas infra-estruturas
situam-se nas imediacOes das cidades, em espacos amplos e desimpedidos. A existirem
dentro dos centros urbanos, ndo s6 pela falta de espaco, como também pelo elevado custo
dos terrenos, tornar-se-ia incomportavel para os operadores. Mercados com estas
caracteristicas sdo obrigatoriamente dotados de bons acessos de comunicacdo com ligacGes
privilegiadas aos centros urbanos e aos locais de expedi¢do de mercadorias para o exterior,

visando assim também, a diminuicdo do custo de transporte.

A grande distribuicdo tem sido alvo de um crescimento desenfreado ao longo dos ultimos
anos, centralizando as suas compras, ditando a sua lei (a lei do mais forte) aos produtores,
aos grossistas e até aos consumidores. Estes Ultimos devido a enorme gama de produtos
oferecidos pela grande superficie, por comodidade e escassez de tempo, praticamente “nao

conseguem viver sem ela”.

As grandes superficies utilizam hoje como estratégia de venda, de forma a atrair os
clientes, os slogans e atributos que normalmente s&o atribuidos aos produtos de quinta. De
facto, o que os industriais e as cadeias de distribuicdo temem, é o forte crescimento de um
segmento de mercado que ndo lhes pertence ainda e as mais-valias que resultam da
comercializacdo daqueles produtos genuinos e protegidos. Porém, recentemente tem-se
vindo a assistir a penetracdo de carnes de bovino DOP e outros produtos protegidos nas
grandes superficies. Para Ricci et al. (2000:78), até ha pouco (...) a grande distribuicdo era
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considerada, em muitos paises, como um canal de comercializacdo fora do alcance das
pequenas unidades de producdo alimentares, artesanais e agricolas. Este postulado
assentava nomeadamente nas quantidades impossiveis de assegurar, nas condi¢bes de
compra insustentaveis e na degradacdo da imagem dos produtos de qualidade. Hoje
porém, estas cadeias representam para muitos daqueles fornecedores, um canal que

dificilmente se pode desprezar.

Os mercados estrangeiros de consumo de produtos alimentares tradicionais ultrapassam ja
os limites do mercado de nicho, como alids prova o interesse que lhes é dado pelos
grandes especialistas do mercado de massa que sdo as marcas da grande distribuicéo.
Muitas delas multiplicaram as suas operacdes de promoc¢ao, de animacao e de actividades
tematicas (semanas nacionais, “semanas de paises”, etc.), com uma preocupag¢do cada vez

mais sofisticada quanto a decoracao e a coreografia (Ricci et al., 2000:80).

O mercado de produtos biol6gicos, de quinta e outros, ultrapassa assim o pequeno nicho e
a venda directa no local, passando a cobrir um segmento de mercado em constante
crescimento e a utilizar os circuitos longos de comercializacdo. Diversos inquéritos
realizados sobre o consumo de produtos de quinta e de territorio ou sobre o potencial de
consumidores para 0s produtos bioldgicos indicam frequentemente a possibilidade de uma
quota de mercado de 30% (Pujol, 2000:5-6).

2.1.6. As Instituicdes de Suporte

A cadeia de valor dos produtos agricolas ndo depende apenas dos actores directos que
apropriam o valor acrescentado pelos seus servi¢os prestados mas também das entidades
que prestam outros servigos ao produtor, oferecem os inputs necessarios para melhorar a
qualidade do produto e por conseguinte, vdo aumentar a atractividade do consumo final,

alargando-a a novas categorias de clientes.

Se definissemos a cadeia de valor ndo s6 em termos dos elos activamente envolvidos na
comercializacdo e alargdssemos um pouco mais este conceito, teriamos as empresas e as
instituicOes de suporte ao sector (empresas de consultadoria, de certificacdo de produtos,
organismos colectivos, etc.) e com a sua contribuicdo, teriamos produtos com maiores

potencialidades de incorporacdo de valor acrescentado na regiao.
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Assim, se nos reportarmos a uma dimensdo mais abrangente da cadeia de valor, teremos
entidades que ndo sendo exclusivas a comercializagdo, tém impactos na fixacdo de mais-
valias aos produtos, portanto impactos no interior do sistema. Para além dos consultores, 0s
mais importantes intervenientes deste tipo estdo relacionados com as mudangas no

ambiente externo e nos mercados que estes produtos enfrentam.

Na TFT, embora actualmente a Organizacdo de Produtores de Castanha e o Organismo
Privado de Controlo e Certificacdo (OPC) — Tradi¢do e Qualidade — ndo constituam elos
activos, sdo importantes para o futuro do sistema. O OPC ndo s6 faz parte de um contexto
ou ambiente externo ao meio do produtor e do Armazenista-Exportador (AE) mas do grupo
das entidades presentes na cadeia de valor da castanha. Sdo estas instituicbes que podem
alterar o rumo da fileira. O enguadramento planeado das entidades propiciadoras de
fixacdo de mais-valias e geracdo de valor pode ter uma influéncia positiva na geragéo e
fixacdo da valor acrescentado aos produtos e as empresas do sector. So, pois, instituicoes
fundamentais para ultrapassar as fraguezas e ameacas da fileira ou para a criacdo de

oportunidades e forcas as componentes do sistema.

3. Os Circuitos de Comercializacao

Em Portugal os circuitos de comercializacdo apresentam-se ainda muito simples e com
problemas estruturais. Como temos vindo a referir, face ao desafio da competitividade dos
n0ss0s parceiros comunitarios, os custos de producdo elevados, os deficientes circuitos de
comercializacdo, a falta de capacidade organizativa dos produtores, a falta de consensos de
cariz associativo e 0 enorme conservadorismo no tocante as tecnologias de producéo, sdo

0s maiores constrangimentos a producéo e comercializacdo de produtos agricolas.

Cada produto pode, no entanto, usufruir de percursos alternativos distintos no interior do
sistema de comercializacdo. Particularmente nos produtos agricolas, salienta-se o circuito
longo e o circuito curto. O conceito de circuito “longo” ou de circuito “curto” ndo tem a
ver com a distancia fisica entre o produtor e o consumidor, mas sim com o nimero de

intermediarios entre a producgdo e o consumo (Francois, 2000:15).

Na figura 11.4 representa-se esquematicamente, num circuito genérico de comercializacdo

muito simples, o percurso dos produtos agrarios desde a producéo até ao consumidor final.
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Fonte: Baseado em Caldentey (1986).
Figura I1.4: Circuito Genérico de Comercializagdo de Produtos Agrarios.

Na figura I1.5 apresenta-se um esquema representativo do sistema de comercializacdo de
castanha em Portugal, evidenciando, para além dos diferentes elos de comercializacao, o
circuito curto e o circuito longo. Na passagem do primeiro para o segundo elo, existe
relativa homogeneidade no seu interior. No elo da producdo, todos os produtores se
comportam do mesmo modo na cadeia de valor. A distin¢do surge ao nivel da expedigéo.
Os pequenos produtores, mais dependentes dos intermediarios, organizam a producdo
localmente para os ajuntadores ou grossistas a transportarem aos armazéns. Os grandes
produtores preferem vender directamente toda a sua producdo aos armazenistas-
-exportadores ou aos mercados abastecedores. Para o efeito, € habitual efectuarem o

transporte da producdo em viatura propria até ao local de destino.

Na comercializagdo de castanha, raramente funcionam os circuitos curtos de comercializagéo,
chegando os produtos ao consumidor com os precos bastante inflacionados. Depois da apanha
é efectuado o ajuntamento, para de seguida, o fruto ser canalizado para 0s armazens grossistas
(ou unidades de transformac&o) para desinfeccdo e calibragem. Finalmente, é vendido aos

retalhistas, e daqui, ao consumidor final.
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Iremos desenvolver com mais detalhe a forma como operam os diversos agentes de

comercializa¢do, no @mbito de cada elo, na Seccéo VI.

CADEIA GLOBAL

r Circuito Curto
™ /

lCADEIADEVALOR I

o |—{ ouncon | s |

m

Figura I1.5: Esquema Representativo de um Sistema de Comercializag&o.

3.1. Os Circuitos Curtos

O circuito mais simples de comercializagdo ocorre quando a venda é efectuada
directamente pelo produtor aos retalhistas ou ao consumidor, apresentando-se a origem € 0
destino directamente ligados. Este circuito tem o poder de simplificar e optimizar o sistema
de comercializagdo, permitindo diminuir o nimero de intermediarios entre o produtor e o
consumidor, aumentando a eficécia e reduzindo os custos de quem vende e aumentando a

confianca por parte de quem compra.

Como ¢ ja sabido, o circuito mais curto de comercializacdo é o que coloca frente a frente
produtor e consumidor, vendendo directamente o seu produto. E neste tipo de circuitos que
tém surgido oportunidades para aumentar o valor acrescentado dos produtos locais, uma
vez que se destinam a clientes muito especificos. A venda em circuitos curtos explora os
mercados de proximidade cultural e/ou geografica: os consumidores locais ou os turistas
presentes na zona, bem como os emigrantes originarios da regido, sdo clientes potenciais
da venda directa. O Produtor utiliza as suas proprias relacdes sociais para apurar melhor
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a percepcao da procura. E uma forma de venda de acesso facil (...) A venda através dos
circuitos curtos procura melhorar os pregos de venda e portanto as receitas das
exploragdes. Também permite realizar localmente o trabalho de venda, concorrendo assim
para a manutencdo dos empregos no territorio (...) Estas formas de venda, através da
ligacdo estreita que estabelecem entre o territorio, o cliente e o produto, reforcam o
caracter nao deslocalizavel da producéo local (Francgois, 2000:13-14).

3.1.1. Os Mercados nos Circuitos Curtos

Segundo Pujol (2000), nos circuitos curtos, podem-se distinguir trés tipos de mercados
diferentes com comportamentos também diferentes: os mercados ‘“de apoio”, as

manifestacOes sazonais e 0s mercados de promogao.

Os mercados “de apoio” sao mercados ambulantes, normalmente de abastecimento semanal.
Os clientes residem nas proximidades e geralmente compram sempre 0s produtos aos mesmos
produtores. Para que os clientes se mantenham fiéis aos bens do produtor, este tem que
permanecer no local de venda com a regularidade necessaria. Além da autenticidade dos
produtos expostos, é necessario que o produtor seleccione com rigor 0 mercado certo para 0s

seus produtos, sob pena de ndo serem apreciados pelo pablico-alvo que o frequenta.

As feiras e festas populares sdo manifestacdes sazonais que proporcionam a promocao do
proprio espaco rural, a mostra dos produtos artesanais, tradicdes e cultura locais, onde se
vendem e promovem produtos e se dao a conhecer arteséos e agricultores. Tendo em vista a
divulgacdo e venda do produto, podem-se distinguir duas categorias de feiras: as feiras
organizadas pela propria regido e as feiras gastronémicas urbanas. As primeiras oferecem um
mercado mais promissor, na medida em que o cliente através do contacto directo com o

produtor tem muito mais facilidade em se fidelizar.

No que se refere aos mercados de promocdo, 0 objectivo dos produtores ou seus
agrupamentos é o de dar a conhecer aos distribuidores, proprietarios de restaurantes ou ao
publico consumidor um produto ou a regido de producédo. Este tipo de evento exige uma
grande preparacéo e escolta durante e apds o acontecimento, especialmente para a recolha de
dados relativos ao publico alvo. A selec¢éo das infra-estruturas também é efectuada de forma

rigorosa, por forma a relevar a qualidade dos produtos. Estes varios formatos comerciais sdo
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muito usuais no espago social rural do Interior Norte como forma de promover e

comercializar os produtos agricolas locais de qualidade, entre eles, a castanha.
3.2. Os Circuitos Longos

Os circuitos longos distinguem-se dos circuitos curtos pelo encadeamento ao longo da
cadeia de comercializacdo, de varios agentes intermediarios entre o produtor e o
consumidor. O circuito longo tem como intervenientes o produtor, 0s grossistas
intermediarios na origem e no destino, e os comerciantes retalhistas. Este circuito engloba

pois as trés fases do processo de comercializacdo: a origem, o destino e o retalho.

Entre o produtor e o consumidor ocorre uma crescente valorizacdo dos produtos que é
repartida pelos intermediarios. O circuito mais longo é precisamente aquele que confere ao
produto a mais-valia pela transformag&o industrial. Neste caso o produtor é o fornecedor de
matérias-primas para a confeccdo de produtos agro-alimentares tipificados e
posteriormente integrados nas cadeias de supermercados e hipermercados. Nestes circuitos
longos, segundo Ricci et al. (2000:57), a fungdo comercial compreende uma série de
actividades tradicionalmente efectuadas por ligagcbes a jusante da cadeia alimentar:
grossistas, distribuidores, representacfes comerciais, sociedades de exportacéo, etc. Nos
seus métodos, nos seus conteddos e no tipo de perfil profissional pretendido, este esquema
estd muito afastado do esquema das actividades de producédo. Uma evolugdo neste sentido
exigira por conseguinte, em muitos territdrios rurais, uma verdadeira “revolugdo
cultural” para se adquirir uma mentalidade virada para o mercado e injectar perfis

profissionais especificos neste dominio.
3.2.1. Os Mercados nos Circuitos Longos

Nos circuitos longos é visivel o anonimato entre o produtor e os clientes visados. Os
intervenientes sdo profissionais grossistas de grande experiéncia no sector, efectuando
longos percursos que envolvem avultados custos de transporte e cujo risco comercial é
superior ao dos circuitos curtos.

Devido ao forte incremento da procura de produtos locais, as agro-industrias e as grandes
cadeias de distribuicdo penetram nestes mercados com vantagens concorrenciais devido a
sua experiéncia e ao conhecimento do sistema de comercializagdo. Contudo também tém
desvantagens, porque a percep¢do do cliente relativamente aos produtos locais vem por
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vezes adulterada devido as imitagdes (gamas de produtos que transmitem uma imagem
artesanal ndo o sendo) e a despersonalizacdo no atendimento dos clientes, patente nas
grandes superficies. N&o raramente, o consumidor considera 0s produtos dos
hipermercados como produtos de consumo corrente padronizado. Assim, as cadeias de
distribuicdo vém desenvolvendo estudos de marketing para aproximar os produtos artesanais
de determinado territdrio dos clientes urbanos, introduzindo-os na sua gama de produtos.

Como caso de sucesso, podemos citar um exemplo retirado do Programa de LigacGes Entre
Accoes de Desenvolvimento da Economia Rural (LEADER) Il da cadeia de hipermercados
francesa “Carrefour™ que envolveu mais de 20 000 pequenas e médias empresas de Varios
ramos na operagao “Cadeia Qualidade Carrefour”, nomeadamente, empresas especializadas
em agricultura bioldgica, pesca, transformacdo agro-alimentar, matadouros e moinhos,
celebrando contratos de fornecimento de produtos naturais e tradicionais. Todas estas
empresas recebem uma mencéo de qualidade (“Ecocert”) pelo seu modo de producéo e pelo
cumprimento das normas de qualidade e higiene. Esta estratégia apresenta-se como uma
interessante perspectiva econdmica para estes novos agentes de difusdo de produtos locais,
deslocando a identidade rural para as cidades.

Em Portugal ha um enorme fosso entre a venda de produtos locais pela pequena exploracédo
familiar e pela grande distribuicdo. Tem-se verificado que do lado do produtor, ou ele se
adapta ao poder negocial das grandes redes de distribuicdo (que no limite é o produtor a
laborar para o distribuidor por falta de meios que lhe permitam superar a situacdo criada) ou
tem ele proprio que — sozinho ou em conjunto — rodear-se de canais para distribuicdo, ou seja,
efectuar as operacBes a jusante para 0 sucesso da sua actividade. Ricci et al. (2000:57)
reproduz este acrescido poder negocial das grandes cadeias nos seguintes termos: entre o
mundo da producdo na pequena exploracdo agricola e o mundo das grandes cadeias de
distribuicdo existe uma “fractura cultural entre dois universos que ndo sdo feitos um para
0 outro”. Por outro lado, refere Gerry (2001:28), que aproveitar novos mercados, desenvolver
novos produtos, apostar na qualidade ou adoptar novas tecnologias, ndo se faz de um dia
para o outro. O autor faz notar que estas ac¢des envolvem uma aprendizagem ao longo do
tempo para desenvolver e fortificar lagos (subcontratuais ou de comercializagdo) entre
empresas nacionais ou estrangeiras com larga experiéncia em actividades deste tipo. O grande
perigo € que as empresas mais experientes beneficiardo desproporcionalmente desta
aprendizagem, e que as empresas sob a sua tutela irdo ganhar apenas uma fatia desdenhavel

SComercializar os Produtos Locais. Circuitos Curtos e Circuitos Longos. “Inovagio no Meio Rural”. Caderno n°7.
Observatdrio Europeu LEADER 11 (2000).
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do valor acrescentado, sem acumular mais experiéncia, minando assim a sua capacidade de
desenvolver uma maior capacidade futura de adaptacéo (...) Entre outros exemplos, o autor
cita o das (...) empresas de comercializacdo e produtores de artesanato rustico; grandes
grossistas e retalhistas de flores e legumes e as micro-empresas de horto-floricultura em
estufas; produtores de produtos alimentares de qualidade e as grandes superficies, etc.
(Gerry, 2001:29). Devido a hegemonia das grandes sob as pequenas empresas, aquelas
relacdes tendem a seguir o curso das relagcdes falhadas. As pequenas empresas agricolas sao
constantemente absorvidas pela grande distribuicdo, vendo-se impostas a louvar contratos de
fornecimento de matérias-primas (horticolas e fruticolas) cada vez menos lucrativos levando a
dependéncia, ao sufoco e até a adulteragdo da sua actividade produtiva.

E, pois, necessaria uma cada vez maior organizacdo e profissionalizacio das empresas
instaladas no mercado com uma dimenséo que Ihes permita ter a necessaria capacidade
negocial para dialogar com as grandes empresas compradoras com elevada capacidade de
intervencdo no mercado. Uma pequena empresa so é viavel em mercados deste tipo se for
especializada em determinado produto e este, seja diferenciado dos demais de modo a
atingir um determinado segmento de mercado.

Estudos efectuados no ambito do Programa LEADER Il d&o-nos a conhecer algumas
formas utilizadas na comercializacdo de produtos locais, associadas aos mercados nos dois
circuitos acima referidos (Quadro 11.1). Para o sucesso destas formas de comercializagéo,
estdo a ser tomadas medidas especificas, com investimentos subsidiados no sentido de

viabilizar e reestruturar as economias locais.

Quadro 11.1: Dois Tipos de Circuitos e Formas de Comercializagdo Multiplas.

Circuitos Curtos Circuitos Longos

Venda directa na quinta ou na unidade de producéo, Venda nos expositores das

incluindo a venda aos turistas grandes e médias superficies

Venda por correspondéncia Venda aos grossistas

Venda pela Internet Revenda  aos  comerciantes
retalhistas

Lojas de Produtores
Entrega ao domicilio Exportagdo
Venda aos restaurantes locais

Venda aos comités de empresas

Venda em feiras, mercados locais e exposi¢des

Venda pelo produtor, numa banca separada, nas
grandes superficies de proximidade

Fonte: Adaptado de Pujol (2000:6).
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4. Os Mercados Agricolas

A palavra mercado ¢ utilizada pelos gestores de marketing em dois sentidos diferentes,
embora complementares: em sentido restrito, corresponde a um conjunto de dados
quantitativos sobre a importancia, a estrutura e a evolucéo das vendas de um produto; em
sentido lato chama-se mercado ao conjunto dos «publicos» susceptiveis de exercer
influéncia no volume de consumo de um produto (Lindon et al., 2000:55). De acordo com
Caldentey (1986), mercado no sentido material, € o local de concentracdo de compradores
e vendedores durante um mesmo periodo de tempo, estando a mercadoria presente ou néo.
Neste sentido, mercado é um lugar publico onde se negoceiam mercadorias. No sentido
econodmico, mercado significa o conjunto das forcas que intervém na formacao dos precos
(Thomsen cit. in Caldentey 1986:68). Este conjunto de for¢as actua como uma “mao
invisivel” que organiza a oferta e a procura com o respectivo estabelecimento dos pregos,
0s quais, conduzem as preferéncias dos consumidores, das organizagdes empresariais e dos

detentores dos factores de produgé&o.

A estrutura concorrencial dos mercados agricolas no sentido classico, € a mais proxima do
modelo de concorréncia perfeita, evidenciando um grande ndmero de pequenos vendedores
e um grande nimero de pequenos compradores. Estes mercados sdo caracterizados
globalmente por uma procura ineléstica, ou seja, a procura cresce até estarem satisfeitas as

necessidades alimentares, por isso, ndo pode crescer continuamente.
Para Kay (1981), o modelo de concorréncia perfeita comporta quatro pressupostos basicos:

- é caracterizado por um grande nimero de unidades produtivas;
- 0s produtos sao homogéneos;
- ndo ha barreiras a entrada de novas unidades produtivas no sector agricola;

- ha perfeito conhecimento do mercado.

Se analisarmos estes pressupostos em particular, poderemos afirmar que embora os dois
primeiros se aproximem da realidade, ja relativamente aos dois ultimos ndo poderemos

dizer o mesmo.

Neste ambito, a actividade agricola é caracterizada por uma grande atomicidade da oferta,

existindo portanto um nudmero relativamente vasto de unidades produtivas, conquanto,

35



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

nenhuma destas unidades consegue produzir o necessario para individualmente influir no

preco de mercado. Para reforcar esta ideia, poder-se-&o colocar dois casos antagonicos:

- 0 produtor vende os seus produtos acima da cotacdo de mercado;

- 0 produtor vende os seus produtos abaixo da cotacdo de mercado.

Por um lado, se o agricultor teimar em vender os seus géneros acima do preco de mercado,
dificilmente conseguird transaccionar a quantidade desejada, por outro lado, se os vender
abaixo do preco de mercado, embora possa vender a mesma quantidade que venderia ao
preco de mercado, ndo podera aumentar a sua prépria oferta, diminuindo deste modo o seu

rendimento.

Temos que ter em conta, porém, que a tendéncia dos mercados agricolas esta a evoluir para
um tipo de organizacdo em que a concentracdo da oferta é imprescindivel ao produtor pela
integracdo vertical ou horizontal, em que as transaccdes se fazem de forma bilateral, ou
seja, entre um numero restrito de grandes vendedores e um numero restrito de grandes
compradores. No primeiro grupo, figuram os grandes produtores e as cooperativas ou
agrupamentos de produtores para a comercializagdo, no segundo, 0s grossistas e as

empresas agro-industriais, as grandes superficies e outros intermediarios.

Tendo agora em atencdo a homogeneidade dos produtos agricolas, podemos afirmar que a
maior parte destes produtos sao homogéneos, na medida em que, genericamente, uma
“batata” produzida por um produtor ¢ supostamente indiferenciavel de uma outra “batata”
produzida por outro produtor. A excepcio dos “produtos de qualidade distinta” e do “modo
de produgdo particular ou bioldgico”, ndo existem, usualmente, marcas ou outras
indicacdes distintivas que diferenciem os produtos do agricultor individual, ndo podendo
este exigir para si uma cotacdo superior a praticada pelos seus concorrentes, ja que 0 seu

produto é indiferenciavel de qualquer outro.

Quanto ao terceiro pressuposto, embora ndo existam barreiras a entrada de novas unidades
produtivas na actividade agricola, a reduzida rendibilidade oferecida pelo sector, é ja por si
o maior obstaculo a entrada de qualquer individuo no sector agricola. A partida, poder-se-
ia ajuizar que, & excepcao de alguns modos de producéo particular, qualquer individuo que
tivesse disponibilidade de terra, capital e mdo-de-obra, superaria a barreira de ingresso no
sector agricola. Porém, isto ndo é assim tdo simples, devido a natureza do montante

investido associada a baixa rendibilidade do sector, que desalenta de imediato qualquer
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investidor. Qualquer empresario ao investir numa actividade, esta a fazer um sacrificio
econodmico (atribuicdo de um custo a utilizagdo dos factores préoprios) que é contabilizado
do ponto de vista da melhor alternativa possivel, na medida em que, se esse investimento
fosse libertado para outras aplicacdes, ele obteria uma diferente remuneracéo dos capitais
investidos. Por outro lado, é necessario salientar que o valor real que a terra assume para o
proprietario, €, inUmeras vezes, bastante diferente do valor patrimonial, adoptando até uma

forca sentimental, cujo caracter dificilmente se explica sob preceitos econdmicos.

O ultimo pressuposto do modelo de concorréncia perfeita leva-nos ao encontro de aspectos
capitais no planeamento da actividade agricola: o conhecimento da conjuntura do mercado
por parte dos agricultores e as decises de Curto, Médio e Longo Prazo (CMLP).

A agricultura, como actividade ciclica e sazonal, esta sujeita a um grande desfasamento
entre 0 momento em gue sao tomadas as decisdes de producdo e 0 momento em que essas
decisOes se véo repercutir na oferta, a acrescer estdo ainda, todos 0s outros riscos inerentes
a actividade agricola ja observados. O conhecimento da conjuntura de mercado pelos
agricultores € habitualmente deficiente; nesta conformidade, os produtores tendem a tomar
as suas decisdes em funcdo do momento presente e ndo em funcdo do conhecimento global

do mercado.

As especificidades dos mercados agricolas funcionam como entraves ao planeamento que
0 agricultor faz das actividades praticadas na sua exploragdo, que se pretendem adaptaveis
aos mercados futuros. Por exemplo, desde a decisdo de instalar um souto até a fase
cruzeiro de producdo decorrem muitos anos, pelo que o produtor ndo tem outra opcao
sendo a de tomar uma decisdo presente que se vai repercutir de modo favoravel ou ndo no

futuro.
4.1. Caracteristicas dos Mercados Agricolas

Na constituicdo mais elementar de mercado agricola, operam unicamente dois agentes: o
lavrador, que exibe normalmente géneros alimenticios frescos na sua forma natural e o
cliente, que é normalmente o consumidor. Estes mercados funcionam com mais frequéncia
em meios pequenos, perdendo vigor em zonas de maior desenvolvimento econémico.

Neste contexto, os territorios contornam uma nitida demarcacao zonal entre a producéo e o
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consumo. Este isolamento entre cidades e periferia, torna cada vez mais dificil a

convivéncia directa entre produtores e consumidores.

Os mercados de organizacdo mais simples ocorrem ao ar livre sem qualquer servi¢o ou
instalacdo de apoio, sendo 0s proprios negociantes a transportar o produto até ao local de
venda. Porém, os mercados podem assumir formas mais estruturadas e sofisticadas, com
servigos e instalagcbes de apoio ao vendedor. Estas instalagdes e servigos variam com a
relevancia do mercado e com os atributos dos géneros comercializados. Por exemplo, o
mercado grossista e os grandes retalhistas dispdem de infra-estruturas para manipulacao
dos produtos e sua arrecadagdo, meios de carga e descarga, espagos para o transporte de
mercadorias dentro do mercado, servicos de limpeza, 4gua, energia eléctrica e meios de
comunicacdo, bares e restaurantes, e ainda, servigos de inspeccao sanitaria e controlo de

qualidade, instituicdes seguradoras e bancérias.

Mercados com esta amplitude, sdo geridos por um 6rgdo administrativo, que determina as
regras de funcionamento, de utilizacdo e manutencdo do espago, nomeadamente, fixando
as taxas monetarias de utilizacdo, elaborando o horarios de funcionamento e transporte de
mercadorias, os horarios das operacfes de compra e venda e dos servicos complementares

(restauracdo, banca, seguros, etc.).

As particularidades dos mercados agricolas dependem, antes de mais, do produto
transaccionado, mas também da quantidade e da esfera de influéncia desse produto num
determinado territério. Nos mercados agricolas, sdo transaccionados grupos de géneros
alimenticios (frutas e legumes) ou diversos produtos, mesmo 0s que ndo se destinam a
alimentacdo. A polivaléncia destes mercados é especialmente vantajosa para o vendedor
porque potencia as instalagfes e servigcos do mercado, aumenta o rendimento do trabalho e
reduz os custos unitarios da actividade. Para o consumidor, a polivaléncia destes mercados
traz também algumas vantagens praticas ao nivel do tempo despendido no acto de compra,

podendo, no mesmo local, obter grande parte dos produtos que carece.

Acabadmos de dar um conjunto de conceitos em torno da comercializacdo de produtos
agricolas: elos, agentes, mercados, circuitos, canais, mais-valias... Tomando como
referéncia os conceitos atrds explanados, estamos agora em posicdo de referir que na
realidade, no caso particular da comercializagdo de castanha da TFT, se encontram

similitudes em algumas situacdes e notdrias diferencas em outras.
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Na TFT, os agentes que integram a cadeia de comercializagdo de castanha possuem perfis
bastante diversificados, grosso modo, de entre estes agentes destacam-se os produtores, 0S
ajuntadores, os grossistas na origem (onde se incluem os industriais) e no destino e 0s
retalhistas. Os agentes que possuem mais funcdes e servicos de comercializacdo sdo 0s
grossistas. Produtores e ajuntadores vendem a castanha a granel, ndo acrescentando
qualquer valia ao produto (apenas a valia comercial). N&o existem organizagOes de
produtores a transaccionar a castanha no local. As grandes superficies usufruem de grande
poder negocial sob todos os fornecedores de castanha, estando associado aos grossistas o
maior risco nesta operacdo, ja que pedem anualmente empréstimos a banca para pagar a
producdo aos agricultores. A incerteza, por forca da qualidade anual do fruto e da
especulacdo na venda, é uma das debilidades da actividade do agricultor. S6 um dos nossos
entrevistados € simultaneamente grande produtor e grossista na origem, retendo consigo as
mais-valias da transaccdo do produto. Assim, o circuito de comercializacdo genérico
apresentado na figura 11.4 apresenta-se inadequado a comercializa¢do de castanha da TFT
por existirem especificidades muito proprias nas relacdes entre os agentes. Porém, estes

aspectos serdo evidenciados na Seccdo VI desta dissertacéo.

5. Os Produtos Locais e a Qualidade

Apbds o empioramento sistematico da comercializacdo em Portugal, o mercado da
distribuicdo tem vindo a melhorar significativamente, nos ultimos dez a quinze anos, no
que se refere a higiene e qualidade dos bens alimentares. Este facto decorre de um
crescendo com a preocupacao ao nivel da qualidade, tanto do lado do produtor como do

lado do consumidor.

Sendo a qualidade, hoje relativamente ao passado, uma das preocupacdes de maior pendor,
é exigivel que, qualquer conjunto de produtos locais ou extra-locais, para se afirmar nos
mercados, apresente e cumpra 0s normativos de qualidade, atendendo a que o produtor esta

inserido num ambiente cada vez mais competitivo.

No passado, com a massificacdo dos produtos agricolas, os produtores nacionais sempre
tiveram muitas dificuldades em se impor no mercado. Todavia, se a integracdo no Mercado
Comum trouxe por um lado, um aumento de dez para trezentos milhdes de consumidores,

por outro lado trouxe também toda uma concorréncia europeia acompanhada por produtos

39



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

agricolas com custos de producédo inferiores. Contudo, com a extensificagdo e a viragem
dos gostos dos consumidores, propensa ao consumo de produtos naturais e tradicionais,
foram-se acrescentando valias aos produtos nacionais que Ihes deram, por fim, um lugar no
mercado. Depois da afirmacdo da qualidade e valias associadas aos produtos nacionais, e
sendo esta uma preocupacdo dos agricultores e dos consumidores, 0s primeiros comegaram
entdo a preocupar-se em certificar os seus produtos e a efectuar campanhas de marketing

para os vender.

A valorizacdo dos produtos ndo é possivel se ndo forem cumpridas as normas de higiene e
qualidade, sendo estas condi¢des indispensaveis para qualquer produto penetrar nos circuitos
longos de distribuicdo. A qualidade e a seguranca alimentares assumem pois uma das maiores

preocupacoes dos cidaddos europeus.

Para dar reposta a estas preocupacdes, em Portugal as normas sobre a qualidade sanitéaria dos
produtos séo da responsabilidade do Instituto Portugués da Qualidade (IPQ), como entidade
acreditadora, que possui apenas caracter de regulamentacdo. No ambito do valor acrescentado
dos produtos, o que é naturalmente aceite para a definicdo de qualidade é a norma juridica
ISO 8 402, instituida pela Organizacéo Internacional de Normalizagdo (1SO)®, responsavel
pela elaboracdo e aplicagdo dos padrfes internacionais de qualidade. A norma ISO 8 402
define por qualidade o conjunto de propriedades e caracteristicas de um produto que Ihe
conferem’ a aptiddo de satisfazer necessidades expressas ou implicitas (Associagdo
Portuguesa para a Qualidade - APQ, 1995). Esta definicdo, normalmente aceite no dominio da
valorizacdo dos produtos, considera que os atributos relevantes para a determinacdo da
qualidade estdo intimamente ligados as necessidades ou exigéncias dos consumidores. Deste
modo, como veremos no ponto 5.1., esta descricdo ndo afecta a percepgao que o consumidor
tem sobre a qualidade dos produtos locais, tanto nos paises do Norte como do Sul da Europa.
Contudo, ha aspectos que sdo intrinsecos a qualidade dos géneros alimenticios,

principalmente, a higiene, a seguranca e o paladar.

Na forma ancestral de comercializacdo de produtos agricolas, a tonica colocava-se no
estabelecimento de uma relacéo de confianca entre o produtor e o consumidor, a quem aquele
fornecia directamente um produto com uma qualidade reconhecida. Esta forma de accéo

estabelecia relacGes estreitas entre o produtor, o territério, 0 produto e o cliente. A

® A 1SO certifica empresas dos sectores comercial, industrial e tecnolégico.
7 Aos consumidores.
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diferenciacdo dos produtos agricolas partia de uma relacdo de confianca produtor-

-consumidor.

Ao ser introduzido um outro agente - 0 comerciante - que compra ao produtor e vende ao
consumidor, aquela relacdo altera-se, passando a existir uma relacédo de confianca produtor-
-comerciante e comerciante-consumidor. Este processo vai-se alongando com a introducéo de
novos agentes. Sucessivamente, a cadeia de comercializacdo agiganta-se e ramifica-se, até
surgirem os grandes circuitos de comercializagdo com elementos de fracas ligacdes entre si,

ou até mesmo, com a introducao de agentes estranhos ao sistema.

Com a introducéo de todos estes agentes no processo de comercializagdo, o consumidor fica
cada vez mais afastado do produtor, o que gera grande desconfianca em torno dos produtos
agro-alimentares e da sua origem, com uma quebra generalizada na confianca entre produtor e

consumidor.

E com este pano de fundo que surge a regulamentacdo europeia para os denominados
“produtos de qualidade”, cujo produtor comunica as caracteristicas de um produto ao
consumidor, colocando o produtor novamente em vantagem perante a concorréncia, pois 0s
consumidores sdo facilmente informados face a uma marca de certificacdo objectiva
(Bourbon, 1999:39). O comerciante possui agora um argumento de venda, ajudando na
seleccéo de produtos, ao transmitir seguranca a quem os adquire (Bourbon, 1999:40). Este
autor refere ainda que, o consumidor reconhece a qualidade e premeia-a pela diferenca,
assegurando-se (...) de que todos os aspectos relevantes do produto, a que ndo tem

directamente acesso, foram controlados e estdo conforme ele espera.

Sob este aspecto, tem sido importante a alteracao dos habitos alimentares dos consumidores,
em consequéncia de sérias ddvidas sobre a qualidade de muitos produtos de grande
consumo, o que faz com que uma grande percentagem de consumidores procure produtos dos
quais é possivel conhecer a origem, a natureza, 0 modo de producdo ou transformacao,

havendo desta forma uma garantia de qualidade (Mantas et al., 1997:2).

Tende-se assim para a fusdo entre produtor e consumidor e para 0 regresso as origens. No
inicio dos anos 90, a Comunidade Econdémica Europeia (CEE) efectua propostas para
regulamentar a massificacdo da producéo, ndo para a destruir mas para a diminuir e legislar.
Assim, surge 0 Reg. (CEE) n°2081/92 que constitui a tutela juridica comunitaria relativa as
Denominacbes de Origem Protegida e a Indicacdo Geografica de Produtos Agricolas e

41



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Géneros Alimenticios, o Reg. (CEE) n°2082/92 que tutela a atribuicdo de Certificados de
Especificidade dos Produtos Agricolas e Géneros Alimenticios e 0 Reg. (CEE) n°2092/91
que regulamenta o Modo de Producéo Bioldgico. Estes regulamentos vém incentivar as zonas
europeias mais desfavorecidas, a efectuar estratégias de valorizacdo dos produtos agricolas e
géneros alimenticios, que correspondem a uma modificacdo profunda da politica agricola,
com a substituicdo de critérios quantitativos por critérios qualitativos, visando um maior

equilibrio entre a oferta e a procura, nomeadamente na:

- reorientacdo da politica agraria e do consumo;

- promogado da ruralidade e das zonas desfavorecidas;

- melhoramento dos rendimentos dos agricultores e fixacdo das populagoes;
- diversificacdo da producdo e promocéo dos produtos de qualidade;

- promocao da especificidade e da tradicéo;

- incentivo a outros modos particulares de producéo.

Assim, segundo Fragata et al. (1998), a proteccdo dos produtos agro-alimentares tenta

responder a trés necessidades:

- a proteccdo do consumidor ao qual se garante a autenticidade do produto;

- a proteccdo dos produtores contra a concorréncia ilicita de outros operadores que tentam
colocar no mercado, a preco competitivo, produtos que ndo apresentam as condi¢des
requeridas mas que podem confundir os consumidores;

- a proteccdo do mundo rural criando alternativas produtivas financeiramente interessantes,
diversificando as fontes de rendimento dos empresarios agricolas, equilibrando o

mercado; em resumo, contribuindo para o desenvolvimento das zonas rurais.

Cada vez mais, na politica de qualidade das empresas, o cliente € a célula vital. Sousa (1999)
sustenta que, a definicdo de uma politica de qualidade dos produtos estd associada a uma
estratégia central na gestdo do sistema produtivo interno da empresa e que o produto devera

envolver trés atributos fundamentais:

- 0 aspecto (apresentacao ao cliente);
- operacionalidade (para que serve e como deve ser utilizado);

- fiabilidade (cumprir exactamente as fung¢Ges para que foi concebido).

No entanto, se recuarmos aos anos 70/80, encontramos uma PAC orientada pela optica da
oferta, originando excedentes de produgdo e uma procura de mercado insatisfeita. Com o
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modelo de desenvolvimento agricola dos anos 70, baseado na producdo intensiva,
atacavam-se todas as ragas e variedades autoctones e os produtos (...) “de quinta” ou

“artesanais”, eram marginalizados na alimentacéo (Pujol, 2000:5).

A perseguicdo a biodiversidade e as variedades endogenas e o0 incentivo a utilizacdo de
racas e variedades de alto rendimento com o intuito de obter maiores niveis de producéao
era a estratégia dos paises europeus, tentando adaptar a sua agricultura as directivas da
PAC. Em paralelo, em matéria de producéo, a transformacéo local e a transformacéo na
propria exploracdo diziam sobretudo respeito as zonas de montanha, onde os agentes
agricolas tinham de compensar as desvantagens naturais através de acgoes do tipo “valor
acrescentado qualidade” (...) (Pujol, 2000:5).

Em 1986, a abertura do mercado nacional ao comércio externo deixou bem visivel as suas
fragilidades devido ao proteccionismo interno que se tinha feito sentir, inviabilizando
principalmente a competitividade dos pequenos produtores, perante a oferta estruturada e
agressiva dos parceiros comunitarios, com larga experiéncia nos mercados abertos. Sob
fortes incentivos governamentais, os agricultores portugueses tentaram adaptar-se a
conjuntura europeia, introduzindo racas e variedades importadas, a custa da perda
irreparavel, nalguns casos, de material genético autéctone, capacidades e recursos, que na

grande maioria dos casos, se adequavam muito melhor as realidades locais e do pais.

Portugal nunca se conseguiu adaptar a politica agricola produtivista, principalmente devido
a forte predominéancia da pequena exploracdo agricola familiar. Como muito bem referiu
Santos cit. in Henriques (1994:15), o modelo de agricultura familiar que constitui a nossa
tradicdo e era considerado pré-moderno esta hoje, na Europa, a ser recodificado como
p6s-moderno. Ora, nds estamos numa Optima posicdo para fazer essa recodificacdo e
transformar as fraquezas em forcas... Um dia ainda vamos ter que recuperar com atraso
aquilo que tinhamos quando éramos atrasados, e Agromercados (1992:4-5) acrescenta que
Portugal é um pais (...) com ébvias condi¢des naturais de producdo de frutos de elevada
qualidade (...) sem condigbes estruturais de competir ao nivel da oferta massificada,
caracterizada por um elevado nivel tecnolégico das exploragdes e por uma producéo
baseada em economias de escala. Assim, no final da década de 90, assistiu-se a um
acréscimo de produtos (mais de 400) com distintivos de qualidade por toda a Europa

Comunitaria. Com o fim de restabelecer o equilibrio e suprimir as externalidades provocadas
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pela agricultura intensiva, a nova PAC estabeleceu as linhas necessarias para abastecer a
populacdo em quantidade e qualidade suficiente, suprindo as necessidades da procura.

Foi neste contexto que Portugal solicitou a proteccdo comunitaria para os seus produtos,
abrangendo queijos, carnes, azeites, frutos, meéis e presunto, tendo conseguido a aprovacédo de
80 proteccBes comunitarias. A produgdo marginalizada e alvo de desdém passou a ressurgir
e a reestruturar-se, sendo hoje um alvo estratégico dos empresarios agricolas, que de forma
sustentavel, competem nos mercados locais e extra-locais da Europa Comunitaria. Segundo
Mantas et al. (1997), Franca foi o pais que obteve até 1996 o maior nimero de produtos
protegidos (93) sendo Italia, Grécia e Portugal os paises com maior nimero de DOP
(respectivamente 50, 46 e 45). Tras-0s-Montes € a regido agraria nacional onde se encontra o

maior numero de produtos com nome protegido.

Com estes instrumentos de reestruturacdo e valorizacdo da actividade agricola, deu-se o
primeiro passo na reconciliacdo da agricultura portuguesa com os objectivos da pequena
agricultura familiar. Para tal foi necessario sair da inércia dos habitos adquiridos,
deslocando a analise (...) do empresario agricola ideal para os agricultores concretos que
temos, do desejo Unico de uma agricultura especializada para a potenciacdo da
diversidade dos sistemas de producdo agricola, do campo estritamente agricola para o
campo rural e das tecnologias produtivistas para as ecologicamente adaptadas e que
tenham em atencdo o condicionalismo social e a l6gica da exploracéo familiar. (Barros e
Fragata, 1992:11).

Estudos efectuados tém demonstrado que uma grande parte dos produtos certificados ndo
tém penetrado nos mercados de “valor acrescentado qualidade”. Compreende-se, pois,
facilmente, a necessidade de estratégias de valorizacdo concertadas e eficazes, 0 que ndo tem
acontecido com muitos produtos tutelados juridicamente, mas desprovidos de qualquer
certificacdo, cujo processo de comercializacdo é ainda inexistente. Esses mesmos estudos
mostram que as perdas de valor acrescentado na comercializagdo de produtos protegidos se
devem, em grande medida, a insuficiéncia de infra-estruturas fisicas e a deficiente
comunicagéo social (ou simplesmente o desinteresse) para atingir aqueles fins. Concretamente
em Tras-os-Montes, de acordo com Pereira e Carqueja (2001:27), entre as razbes de tal perda
para a regido, destacamos: parte dos produtores procuram, prioritariamente, receitas

imediatas, vendendo os seus produtos de outra forma; o desconhecimento por parte dos
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produtores das vantagens da proteccdo; a falta de dindmica e organizacdo das entidades
gestoras das DOPs e IGPs; e, ainda, as dificuldades de penetracdo em outros mercados.
Deste modo, s6 havera resultados visiveis para os produtos protegidos se forem encontradas
formulas iddneas e eficazes para coloca-los no mercado de modo a que a sua presenca seja
realmente tangivel e palpével e, como consequéncia, se torne possivel vendé-los com valor
acrescentado... (Garcia, 1998:s/p).

As estratégias de diferenciacdo deverdo ser especializadas e orientadas para o consumidor,
procurando identificar um conjunto de necessidades a que este dé muita importancia e
responder-lhes de forma Unica. Assim, o consumidor estard disposto a pagar um prémio
superior ao eventual acréscimo de custo que tem de suportar para conseguir tais diferencas.
Estas poderdo ser a inovacdo, a criatividade e a qualidade. O beneficio que o consumidor
considere importante e pelo qual estard disposto a pagar um excedente, permite conseguir
boas margens de lucro a montante. O desenvolvimento da definicdo dos beneficios que o
produto ir4 oferecer sdo comunicados e fornecidos ao consumidor por atributos tangiveis

do produto, tais como qualidade (DOP), tradi¢do, marca, design, paladar, etc.

No ambito do apoio ao produtor, as condices para o sucesso das accbes de
comercializacdo dos produtos locais de qualidade, segundo varios estudos efectuados no
espaco da CE pelo Programa LEADER ao longo dos Gltimos anos, assentam em sete

pontos fundamentais:

- avaliacdo de forma realista do volume que se pode comercializar através dos
circuitos curtos;

- desenvolvimento da accao colectiva;

- mobilizag&o de competéncias comerciais para desenvolver a venda directa;

- assegurar a qualidade do produto;

- adopgdo de uma abordagem progressiva (efectuar estudos de mercado);

- concebimento de produtos novos (combinar pacotes turisticos e/ou culturais);

- se 0s agentes envolvidos recuperarem em volume de vendas o capital investido,

dever&o partir para os circuitos longos de comercializagéo.

Tendo em consideragdo que para colocar estes produtos em mercados de grande

afastamento geogréafico é necessario um investimento avultado, estas acgdes so terdo éxito
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se forem realizadas colectivamente pelas populacdes rurais. E 0 que esta a acontecer pela

Europa quando se pretende atingir o mercado urbano ou 0 mercado externo.
5.1. Aspectos Globais da Percepg¢do da Qualidade

A procura de produtos alimentares pelos consumidores europeus apresenta algumas
diferencas ao nivel das mentalidades dos paises integrantes na Unido Europeia, relativamente
a percepcao dos produtos de qualidade. Sanz (1991) salienta que, do ponto de vista geografico
e cultural, estas diferencas deram origem a dois grupos diferenciados: um grupo segundo 0s
critérios do Sul da Europa (sistema francés), e outro, segundo os critérios do Norte da Europa

(sistema aleméo).

Para os consumidores dos paises do Mediterraneo, os “produtos agro-alimentares de
qualidade™ estdo associados as caracteristicas da qualidade da matéria-prima, ao “saber-
-fazer”, as tradi¢Oes ou a origem geografica. Carvalho (1995:17) reproduz precisamente as
palavras que pretendemos dizer: ingerir produtos de tecnologia caseira € mais que
consumir um bom produto. E “beber” ou “comer” a cultura de um povo. E contribuir
para a auto estima das populacdes rurais. E qualquer coisa que a lei s6 deveria permitir
que se fizesse... ”in loco”. Para os consumidores dos paises do Norte da Europa, os “produtos
agro-alimentares de qualidade” estdo mais vinculados a protec¢do juridica do consumidor,
nomeadamente, as caracteristicas nutritivas, aos beneficios para a saude, ao meio ecoldgico e
ao bem estar animal. Para esta categoria de clientes por exemplo, (...) para empacotar farinha
de castanha por vezes é preferivel utilizar uma embalagem em polietileno que resista a
transferéncia dos odores e ao ataque dos insectos em vez dos estéticos sacos de papel
“kraft”. Os turistas sdao muito sensiveis a estas questoes de higiene, em especial no norte da
Europa (Francois, 2000:24). Segundo o mesmo autor, o Agrupamento de Cooperativas
espanhol de Valle del Jerte reconhecendo esta diferenca, desenvolveu varias embalagens para
a cereja mediante os tipos de mercados, uma que se pode reciclar segundo as caracteristicas
do mercado alemé&o e outra evidenciando os atributos qualitativos do produto para o0 mercado

francés.

Apos alguma controveérsia, as divergéncias entre os critérios de qualidade dos bens agro-
-alimentares foram ultrapassadas pelo Reg. CEE n° 2081/92 e pelo Reg. CEE n° 2082/92, que

vieram criar consensos de homogeneizagdo dos produtos no seio da UE.
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Face a estes regulamentos e mediante as linhas mestras da PAC, cada pais adaptou e
estabeleceu critérios e formas de diferenciacdo da qualidade dos seus produtos. De um modo
geral, para os paises membros da UE, os produtos de qualidade significam agora uma
evidéncia de que o mercado alimentar pode satisfazer necessidades humanas muito diversas.
Este aspecto tem grande significado do ponto de vista da opinido publica, que se mostra cada
vez mais interessada pelos aspectos relacionados com a seguranca e a qualidade alimentar.
Tal como escreve Frangois (2000:25), a atrac¢do das pessoas que vivem na cidade por tudo o
que é natural, associada as recentes crises das vacas loucas e da dioxina®, provoca uma

procura crescente de produtos “naturais”.

Os produtos naturais de qualidade distinta e especifica, com uma tradicdo e uma historia
associadas, adquiriram uma boa imagem no seio da UE, porém, se alargarmos esta realidade a
nivel mundial, estas caracteristicas sdo menosprezadas, nao existindo ainda consensos
universais. Concretamente, nos Estados Unidos da América (EUA), o valor acrescentado e a
proteccdo juridica dos produtos comunitarios ndo é reconhecida, causando até alguma
polémica. Neste pais, sdo as caracteristicas nutritivas e sanitarias dos alimentos que se
relevam para a seguranca alimentar. Esta forma de perceber a qualidade dos produtos, tem
causado alguma controvérsia entre a Europa (sobretudo a Franga) e os EUA. Na Europa, a
nocao de qualidade dos produtos centra-se ao nivel da producéo, nos EUA centra-se ao nivel
da apreciagéo do produto por parte do consumidor. Assim, por exemplo, a “castanha DOP”, o
“cabrito de Barroso” (IGP), o “queijo Terrincho” (DOP) ou o “salpicdo de Vinhais” (DOP)
ndo sdo dotados de qualquer significado como “produtos de qualidade” em paises terceiros,
fazendo-se a penetracdo nestes mercados, a partir dos produtos biolégicos (organicos), estes
sim, reconhecidos globalmente. Desde que o diferencial de preco seja suportavel, segundo
Champetier et al. (2000:80), saber comunicar estes valores significa, cada vez mais, ter uma
vantagem competitiva clara em relacdo a concorréncia industrial e aos recursos colossais

que ela investe em publicidade.
5.2. As Tendéncias do Consumo

As preocupacgdes com a utilizagdo ou ndo de pesticidas ao nivel da producdo, com a
introducdo de determinados aditivos nos produtos transformados, ao nivel da agro-

-indUstria, e com a no¢ao de produto artesanal, sdo exemplos de conceitos cada vez mais

® Ao que poderemos acrescentar a recente crise nacional dos nitrofuranos nas aves.
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importantes na definicdo de uma estratégia de desenvolvimento no sector, apesar de em
termos globais o consumo massificado, baseado em produtos padronizados, continuar a

ser predominante (Agromercados, 1992:4).

Desde ha duas a trés décadas atras que as tendéncias da producgéo e do consumo seguem dois
pblos opostos. Por um lado, a estratégia empresarial crescia e dominava, trazendo ao consumo
os produtos “universais” prontos a comer, como os hamburgueres, as pizas e tantos outros,
por outro lado, crescem as preocupacdes com a utilizacdo excessiva de pesticidas e
aditivos, adoptando este segmento menor de populacdo os produtos artesanais e naturais.
Com estas duas categorias de bens alimentares, atendeu-se as exigéncias de consumo das

massas populacionais e em paralelo aos pequenos nichos de mercado emergentes.

Foi na perspectiva globalizante do consumo padronizado que despertaram pela Europa
movimentos de defesa do consumidor com uma preocupacdo crescente com a qualidade
organoléptica e sanitaria dos alimentos. Deste modo, varios movimentos naturalistas e
ambientalistas preconizaram a presenca de produtos naturais, bioldgicos, tradicionais,
dietéticos e outros similares na dieta alimentar. Estes sdo exemplos de preocupacgdes cada
vez mais visiveis e importantes para a implementacdo de estratégias de desenvolvimento
no sector, embora o consumo massificado persista ainda em esmagadora maioria na

actualidade.

E no entanto um facto, que a procura de produtos locais de qualidade também tem vindo a
aumentar nos paises europeus. Como refere Marreiros (1999:52), o acto de compra
converteu-se num acto cultural que reflecte a crescente procura da singularizacdo e a
imagem diferenciada que queremos dar de ndés mesmos. O consumo de produtos
alimentares passa a fazer parte de cada estilo de vida (...) Aprecia-se 0 novo e o diferente,

mas procura-se também a familiaridade.

Com a evolugéo da procura e as metamorfoses ocorridas na agricultura, o consumidor tem
vindo a mostrar uma preferéncia cada vez maior pelos produtos ligados a um determinado
territério, produtos de qualidade diferenciada, sdos, com sabor e que déem prazer, mas
que permitem também sonhar (Pujol, 2000:5). As novas tendéncias de consumo, que levam
cada vez mais a procura de produtos sdos, naturais, com uma identidade ligada a um
territério (montanha, espaco protegido, etc.), oferecem novas oportunidades de mercado

para os produtos das zonas rurais (Frangois, 2000:13).
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A marca de certificacdo é importante para o produtor, para 0 comerciante e para o
consumidor. Mantas et al. (1997), revelam que, de acordo com um inquérito efectuado
pelo Instituto Nacional de Investigacdo Agronomica francés em 1995 a pedido da CE a
16 000 “euroconsumidores”, existe uma forte preferéncia dos consumidores pelos produtos
originarios de uma determinada regido. Segundo este estudo, o “euroconsumidor” valoriza
o0 produto mediante um certo nimero de atributos: 76% das pessoas interrogadas declaram
consumir produtos alimentares resultantes de “técnicas tradicionais” e para os identificar
43% apoiam-se na explicacdo que figura no rotulo. Note-se igualmente que 33% das
pessoas interrogadas controlam a composi¢do do produto, 29% verificam o local de
produgdo, 27% procuram uma indicagdo relativa ao caracter “tradicional” e 25%

baseiam-se na marca (Ricci et al., 2000:58).

Presentemente, além da acentuada preferéncia por produtos associados a tradicdo, existe
também uma certa obsessao pela qualidade. Estes dois factores, além de serem partilhadas
por produtores e consumidores, estendem-se as grandes superficies. Neste sentido,
presencia-se a tomada dos “produtos locais” pelas grandes cadeias de distribuicéo,
transformando-os num ‘“negoécio”. Para o efeito, chegam mesmo a recrutar alguns
produtores para lhes fornecerem os produtos especificados. Ao massificar os referidos
produtos, que em principio ndo sdo nem podem ser massificaveis, as cadeias de distribui¢do
adulteram a filosofia do bom, do nicho e do local, retirando mercado & venda directa pelo

produtor de produtos genuinos, estes sim, de qualidade garantida.

Existem numerosas histdrias de pequenas empresas alimentares associadas a fracassos e
experiéncias negativas, devido a (...) “absor¢do” pela grande distribuicao (processo
através da qual, por meio de encomendas cada vez mais numerosas, a grande distribuicdo
se torna praticamente o unico cliente da empresa, que se vé assim forcada a celebrar
contratos cada vez menos lucrativos até chegar a uma adulteracdo da sua producéo)
(Ricci et al., 2000:57). E nesta conformidade que produtores e intermediérios véem nestes
clientes mais uma ameaca que uma oportunidade, recorrendo apenas a este canal quando

ndo conseguem outras formas de colocar o produto no mercado.

As tendéncias “generalizadas” para a diversificagdo do consumo de produtos de qualidade

sdo provocadas, em grande medida, por:

- modificagdes culturais, raizes no passado, produto diferente do do vizinho;
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- ambiente, saude alimentar;
- lazer, estética, consciéncia e responsabilidade social;

- aumento dos rendimentos, exigéncia.

De acordo com Cardoso (1995), até ha bem pouco tempo, as mais intimas rotinas ficavam
(e ficam ainda hoje) presas ao sistema industrial da segunda vaga. Concretamente, as
familias acordavam em simultdneo, comiam em simultdneo, utilizavam 0s mesmos
transportes no regresso a casa, iam para a cama, dormiam, e até faziam amor mais ou
menos em simultaneo. Assim como a clonagem produz actualmente produtos iguais, a
massificacdo produzia consumidores iguais. Hoje, estamos perante um fenémeno de
compensagdo do consumidor urbano em relagdo ao “stress” da vida moderna, a
uniformizagdo dos modos de vida e de consumo e aos problemas ambientais. A sucesséo
de acidentes, ligados em especial a derrapagens incontroladas da alimentacdo para
animais, intensificou e acelerou um reflexo de seguranca do consumidor, que exige mais
do que nunca ser tranquilizado sobre a origem e a rastreabilidade daquilo que come
(Pujol, 2000:5).

Contudo, existe uma outra fasquia de populacdo que ndo se pode “dar ao luxo” de pensar
sequer em produtos de qualidade devido aos baixos rendimentos auferidos. Neste contexto,
como ja referido, existe em paralelo com a tendéncia de consumo de produtos naturais,
uma tendéncia europeia para a uniformizacdo do consumo de produtos mais acessiveis,
porém, de inferior qualidade. Como nos diz Marreiros (1999), uma das tendéncias do
consumo observadas nos anos mais recentes envolve a polarizacdo dos precos. Tal como
acontece no resto da Europa, enquanto o mercado de alta qualidade e precos altos se tem
desenvolvido num extremo, tem também havido um grande desenvolvimento na parte

inferior do mercado.

Segundo Trail (1996), a dieta alimentar europeia encaminha-se para um padrdo comum.
Um dos factores que explica esta convergéncia alimentar apontado por Gil et al. (1995), é
0 acréscimo de empresas europeias que tém como estratégias a integracdo horizontal e
vertical provocada pela deslocagdo de tecnologias, por estratégias de marketing
multinacionais e pela globalizagéo da distribuicdo alimentar. Outro factor relacionado com
a convergéncia alimentar europeia, de acordo com Littler (1995), estd associada as
tendéncias demograficas e sociais na Europa, que sendo semelhantes, levam a globalizagéo
do consumo. Este autor refere ainda que a movimentagdo de pessoas e bens no seio da UE,
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a queda de barreiras para protec¢do do comércio interno, os regulamentos da Comunidade
Europeia e as comunicagdes electronicas levam a padronizacdo e a aceitacdo dos bens
estrangeiros e a harmonizacdo dos gostos dos consumidores. Para Marreiros (1999), a
tendéncia que molda a sociedade para o consumo em massa ¢ a falta de tempo, a rapidez na
confeccdo dos alimentos e os baixos rendimentos das familias.

A tendéncia generalizada do consumo portugués estd a evoluir para um padrdo muito
préximo do comunitario, isto porque nas Ultimas décadas as propensdes socio-econdmicas
e psico-sociologicas possuem caracteristicas semelhantes as das nagbes europeias,
concretamente, o fenémeno do envelhecimento, a reducdo do numero de filhos, o aumento
do nivel/qualidade/esperanca de vida, a crescente preocupacdo com a salde e com o
ambiente, 0 aumento de individuos do sexo feminino em cursos superiores e 0 crescente
papel da mulher nas sociedades rurais. Contudo, de acordo com Marreiros (1999), a
populacdo portuguesa é ainda caracterizada por um alto nivel de iliteracia, o que produz
consumidores menos exigentes e pouco aptos a usar os seus direitos como consumidores. E
de notar contudo, que associada a uma taxa crescente de iliteracia estd uma taxa crescente
de populacdo com educacdo universitaria e superior que faz notar os seus direitos.

6. A Importancia das Leis Ambientais na Comercializagéo e Conservagéo de Castanha

Neste ponto, iremos abordar os métodos de conservacdo e preparacdo da castanha para o
consumo, tendo presente a importancia da proteccdo ambiental. Nesta Optica, € crucial o
papel do Estado, nomeadamente na regulacdo e regulamentacéo das substancias utilizadas
nos tratamentos agricolas.

Temos vindo a assistir a um paradigma de produtivismo baseado no recurso indiscriminado
de fitofarmacos na actividade agricola, com efeitos nefastos ao nivel dos ecossistemas.
Assim, em termos de excessos na actividade agricola, procederemos a uma breve incurséo
a década de 60/70, periodo em que surgiu a revolucdo verde. Evocar este acontecimento, é
falar do sistema social, economico e ideoldgico, e ainda, falar sobre crescimento e
desenvolvimento. Em jeito de balango, os impactos ambientais sobre os solos, as aguas e
os seres vivos em geral, implicaram um aumento dos conflitos na Asia do Sul e do Sudeste
e na América Latina, devido, em grande medida, a perda da qualidade de vida destas
populagbes. Os impactos sociais favoreceram um aumento dos conflitos politicos,
exacerbados por regimes que originaram grandes desigualdades sociais, a destruicdo do
sistema de representacdo social e até a solidariedade a Gandhi foi definitivamente
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suprimida, face a uma realidade social cada vez mais impregnada de capitalismo e de

acumulagdo privada.

Estes factos amorteceram, em parte, 0s aspectos positivos da revolucéo verde. Pois sendo
irrefutavel o aumento de producédo previsto, com recurso a variedades de alto rendimento
para fazer face & subnutricdo humana existente na altura, gerou também a degradacéo
ambiental, dado o crescente recurso aos pacotes de quimicos preconizados pelos “senhores

do desenvolvimento”.

Hoje, sabemos que os aumentos de producdo apenas permitem as populacBes uma vida
melhor se forem conduzidos por estratégias de desenvolvimento adaptadas as necessidades

locais onde os impactos negativos sejam diminutos.

A par desta situacdo e apos a PAC ter “declarado guerra” a agricultura intensiva, ainda
hoje se divulgam pacotes de fitofarmacos para o uso agricola nocivos ao ambiente, e
consequentemente, a todo o ecossistema. Porém, como ja tivemos oportunidade de
verificar anteriormente, o consumidor ja ndo esta disposto a ingerir qualquer produto que
Ihe seja apresentado no mercado. Nesta conformidade, estando a castanha associada ao
modo de producdo bioldgico, é necessario que a jusante da producdo, o fruto usufrua

igualmente deste apanagio, sob pena de o perder.

De modo a impor aos armazenistas de castanha a garantia da qualidade no tratamento dos
frutos, nomeadamente no tocante a preparagdo para 0 consumo, seré pertinente repensar a
situacdo actual, no que respeita aos métodos utilizados em Portugal para a destruicdo de
larvas e insectos. Estes métodos poderdo trazer implicacBes danosas ao nivel da salde
publica e da qualidade do ambiente. Contudo, internamente, a esmagadora maioria dos

grossistas continua a desinfectar as castanhas com produtos quimicos.
Torna-se pois necessario nesta fase do estudo registar os métodos de conservacdo de

castanha empregues pelos grossistas.

6.1. Os Métodos de Conservacdo de Castanha

A maior parte das enfermidades sofridas pelas castanhas nao séo visiveis do exterior, pelo
que se torna importante antes de qualquer tratamento, a avaliacdo da taxa de frutos
deteriorados atraves de uma amostra. Estas enfermidades causam elevados prejuizos a
castanha, sendo as responsaveis por grande parte da perda de valor comercial dos frutos,
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pelo que existem varios metodos a disposic¢do dos armazenistas. Dos diferentes métodos de
conservacdo de castanha conta-se a secagem, a fumigacdo com brometo de metilo, a
imersdo ou trempage, a esterilizacao, a refrigeracdo e a congelacéo.

Né&o tendo a pretenséo de esgotar esta tematica, deixamos um breve esbog¢o sobre cada um

dos métodos existentes.
Secagem

Segundo Posada (1997), a castanha € um fruto composto por 55% de humidade. De acordo
com Breisch et al. (1995) e Cortizo et al. (1996), 0 método de secagem tem como
objectivo retirar-lhes aquela humidade, consistindo em espalhar os frutos em camadas num
solo poroso, durante 2 a 3 semanas. Durante este periodo de tempo deverdo ser agitados e
ventilados para evitar o desenvolvimento de fungos nas camadas inferiores. O

inconveniente deste método é o de ndo permitir as castanhas voltar ao seu estado natural.
Fumigacio Ou Expurgo Com Brometo De Metilo

A utilizacdo de brometo de metilo para a conservacdo da castanha estd em derrogacgédo a
escala europeia, com rigorosas medidas de controlo. Para Bergougnoux (1978) e Cortizo
et al. (1996) é este 0 método mais eficaz para destruir as larvas e insectos que infestam as
castanhas e asseguram 90 a 100% de éxito especialmente para o balaninos (gorgulho da
castanha). Segundo o relatério do Instituto de Meteorologia de 1996, em acordo na 72
Conferéncia dos Paises — Parte do Protocolo de Montreal sobre as substancias que
deterioram a camada de ozono, realizada em Viena, citado por Fragata e Condado (1996),
foi fixada a data de eliminagdo do brometo de metilo em 2010. Em 2005, os exportadores
sO poderao aplicar metade deste produto, com vista a reducdo gradual até a sua eliminacéo,
dado que o brometo de metilo é um quimico prejudicial ao ser humano, a camada de ozono e
a qualidade da castanha (além de deixar vestigios no fruto, este fica rijo e com o bicho seco
la dentro). Diferente opinido se retira das palavras de Cortizo et al. (1996), que referem que
o0 tratamento com brometo de metilo ndo afecta as caracteristicas organolépticas do fruto,
sendo particularmente adequado ao tratamento das castanhas destinadas a laboracdo de

farinha e produtos derivados de castanhas secas.

Segundo Bergougnoux (1978), o brometo de metilo pode ser aplicado a pressao
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atmosférica durante 24 horas ou num autoclave com vacuo parcial durante 4 horas.
Quantidade e pressdo a aplicar calculam-se previamente em fungdo do volume do local e
da quantidade de castanhas a expurgar. Finalmente, segundo Cortizo et al. (1996), retira-se
0 brometo de metilo por intermédio de um conduto de gas forcado e arejam-se as castanhas

para lhes eliminar os residuos de gés.

Tratamento Por Imersao: 7rempage

Este procedimento incorre em maiores custos energéticos e de investimento, designadamente,
em maquinaria adequada. A maioria dos exportadores portugueses ainda ndo efectua o
tratamento da castanha por este processo, embora alguns clientes externos ja o exijam. O
nosso pais pode vir a perder clientes para paises concorrentes que adoptem este tratamento, ou
outros por via humida, como é o caso da Itdlia, que ja conseguiu penetrar no mercado

brasileiro, habitualmente portugués.

O método mais utilizado na eliminacdo de larvas da castanha em Italia é o tratamento por
imersdo ou trempage, cujas castanhas sdo mergulhadas em agua renovavel durante 9 a 10
dias, se for realizado com agua a temperatura ambiente. De acordo com Breisch et al.
(1995) e Cortizo et al. (1996), para reduzir este periodo para 45 minutos basta que a agua
esteja a temperatura de 50 °C.

Para Cortizo et al. (1996), a eficacia do tratamento depende essencialmente do modo como
se realiza, do grau de infestacdo das castanhas, das condi¢des de armazenamento posterior
e da cultivar a tratar, havendo casos em que este tratamento ndo produz quaisquer efeitos e
outros em que os resultados sdo irregulares. Os melhores resultados estdo relacionados
com as castanhas recolhidas 24 a 48 horas ap0s a queda natural dos frutos do castanheiro.

Este tratamento tem uma vantagem muito interessante sob o ponto de vista do consumo.
Para Breisch et al. (1995), este tratamento permite a eliminacdo dos frutos deformados,
podres e bichados por flutuacdo e permite a homogeneizacao das castanhas relativamente a
sua humidade. Com este tratamento, segundo Bergougnoux (1978), as larvas mais
desenvolvidas sdo eliminadas com as castanhas flutuantes ou com a agua e as larvas em

estado inferior de desenvolvimento sdo asfixiadas.

Esterilizacdo

Segundo Cortizo et al. (1996), este método é principalmente utilizado na conservagédo de
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pequenas quantidades de castanhas, submetendo-as a temperaturas de 116 °C durante 35
minutos. De acordo com 0s mesmos autores, apds a esterilizacdo, as propriedades
organolépticas do fruto ficam inalteradas, por um periodo de um ano, se forem

acondicionadas em condicdes de refrigeracdo, a temperatura de aproximadamente 0 °C.

Refrigeracao

Para Breisch et al. (1995), qualquer que seja a temperatura da camara de frio, para periodos
de conservacgdo superiores a trés semanas, surgem problemas de desidratacdo do fruto e
consequente perda de peso, aspecto baco do pericarpo e menor resisténcia ao
desenvolvimento de fungos. Neste método de conservacdo, segundo a mesma fonte, €
necessario o arrefecimento com ar refrigerado por ventilacdo forcada que permita alcancar
a temperatura adequada, (aproximadamente 0 °C) e ter muita atencdo para ndo descer aos

4,5 °C negativos, temperatura a partir da qual a castanha congela.

Congelacao

Para Breisch et al. (1995), este é considerado o método perfeito de conservacdo, que
oferece 0 maior periodo de armazenamento e maiores garantias de qualidade, se for
efectuado de forma adequada. De acordo com Bergougnoux (1978) e Cortizo et al. (1996),
deve aplicar-se respeitando uma temperatura de -20 °C e ventilagdo constante para que se
conservem durante um ano ou mais em Optimas condi¢fes de utilizacdo industrial. Este
processo porém, a semelhanca dos métodos de imersdo, incorre em maiores custos
energéticos e investimento avultado em maquinaria adequada. Além disso com este método,
estamos a situar-nos na area do produto transformado, o que implica outro tipo de

investimentos.

Segundo Bergougnoux (1978), Breisch et al. (1995) e Cortizo et al. (1996), a congelacdo de
castanha pode efectuar-se com casca ou descascada, embora o0 primeiro caso limite a

utilizagdo industrial do fruto.

Para Cortizo et al. (1996), o processo de congelacdo pode efectuar-se de duas maneiras,
pelo método rapido e pelo método lento. De acordo com o primeiro, as castanhas
descascadas sdo dispostas em camadas para uma congelacdo uniforme e posteriormente
passam por um tunel de congelagdo, mantendo-as a uma temperatura negativa de 40 °C

durante 20 minutos. A diferenca do segundo método relativamente ao primeiro é que as
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castanhas se submetem a uma temperatura de -30 °C por um periodo de 12 horas. Estes
dois métodos tém como vantagem a calibracdo e acondicionamento das castanhas apds a

congelacao.

Quase todos estes métodos sdo utilizados em Portugal. No Alentejo utiliza-se uma parte da
producdo para secar. A fumigacdo e a refrigeragdo sdo os métodos habitualmente utilizados
pelos AE para a conservacgdo de castanha para exportacdo. O tratamento da castanha por
via humida, habitualmente designado por esterilizacdo é utilizado por dois AE, de entre

eles, duas unidades de transformacédo efectuam também a congelacéo do fruto.
6.2. Medidas Comunitarias de Controlo a Producéo e Utilizacdo de Brometo de Metilo

No plano da sustentabilidade dos ecossistemas e tendo em atencdo o que ficou dito sobre
qualidade, iremos aflorar em que medida o fruto em andlise esta inserido nas normas de
proteccdo da natureza, tanto ao nivel da regulamentacdo ambiental como ao nivel da

preservacdo da saude publica.

Torna-se pertinente esta analise porque o brometo de metilo, habitualmente usado na
desinfeccdo da castanha, é um fitofarmaco toxico muito perigoso para o ambiente e para
guem o manuseia, pelo que a sua aplicacdo sé devera ser efectuada por pessoal
especializado. Segundo a Direccdo Geral de Protec¢do de Culturas (DGPC), o brometo de
metilo possui uma classificagdo toxicoldgica de muito toxica, pelo que o aplicador ndo deve
inalar os gases libertados e deve evitar o contacto com a pele e os olhos. Comercializa-se em
cilindros de aco, no estado liquido sob pressédo para obtencdo de fumigante, possuindo um
largo espectro de ac¢do como esterilizante na eliminacdo de pragas, doencas e infestantes

nos produtos agricolas.

A nivel mundial, ocorrem actualmente estudos sobre técnicas culturais alternativas com o
fim de desenvolver produtos substitutos ao brometo de metilo. Em Portugal, o brometo de

metilo € usualmente utilizado no tratamento do solo e esterilizacdo dos frutos secos.

O brometo de metilo esta inscrito no protocolo de Montreal desde 1992 como uma das
substancias quimicas responsaveis pela degradacdo da camada de ozono. Com vista a
normalizagéo da situacdo ao nivel da UE, o Reg. CE n°3093/94, de 15 de Dezembro, vem
introduzir novas instrugfes no sentido de diminuir a producdo e o uso de brometo de
metilo. No ano 2000, o Reg. CE n°2037/2000, de 24 de Junho do Parlamento Europeu e do
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Conselho, revogou o anterior, impondo limites mais rigorosos a producéo, utilizacéo e
comercializacdo do referido produto, visando a sua eliminag&o por meio de uma reducao
faseada e gradual. Assim, segundo este regulamento, cada produtor de brometo de metilo
em 1999 e 2000 nédo poderia exceder 75% do nivel da sua producdo em 1991, de 40% em
2001 e 2002, de 25% em 2003 e 2004 e de 0% em 2005. Exceptuam-se a partir desta data
algumas derrogacdes apenas concedidas pela Comissédo da UE, a pedido do Instituto do
Ambiente, sujeitas a um parecer muito bem fundamentado da DGPC e apenas para a
utilizacdo temporéaria de brometo de metilo com vista a controlar um eventual problema

fitossanitario de cariz urgente.

Este regulamento impde ainda a todos os paises membros um relatdrio anual onde devera
constar a quantidade de brometo de metido utilizada e autorizada internamente e a que fim

se destinou.

Em teoria, pelo que ficou exposto, Portugal deveria estar neste momento a reduzir o consumo
de brometo de metilo na desinfeccdo de castanha. Porém, tal ndo acontece, pois na pratica,
qualquer grossista pode aplicar o produto as castanhas sem qualquer restricdo. Um
desenvolvimento mais exaustivo desta matéria, remete-nos para a Secc¢do VI, ponto 2.3.1.1.,

onde abordaremos este assunto de acordo com a informacao primaria recolhida.

Ao nivel da satde publica, os aspectos mais nefastos do brometo de metilo estdo relacionados,
de forma indirecta, com a destruicdo da camada de ozono por acumulagdo deste pesticida com
os clorofluorcarbonetos (CFCs). O maior flagelo para a salde é o eventual aumento do cancro
da pele e de cataratas nos sistemas imunitarios mais frageis. Ao nivel do ambiente, o efeito de
estufa provoca o desequilibrio nos ecossistemas e consequentemente, a diminuicdo dos

rendimentos na actividade agréria.

O governo portugués deveria inscrever nas suas prioridades, a legislacdo, a sensibilizacdo e a
educacdo ambiental aos consumidores em geral, e neste caso em particular, aos importadores

e utilizadores de brometo de metilo.
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SECCAO Il - AFILEIRA DA CASTANHA

Pretende-se nesta seccao efectuar uma breve apreciacao sobre a evolugdo do souto na segunda
metade do século XX em Portugal, a analise da fileira da castanha e as condicionantes intra e

extragovernamentais no cultivo e manutencéo do souto.

Na fase produtiva serd apreciado o estado actual da producdo de castanha no mundo e em
Portugal e as caracteristicas das variedades regionais de castanha, dando maior relevo as
variedades da zona de producdo em estudo — Braganca e Vinhais — integrada na Zona Agraria
da Terra Fria Transmontana. Na fase da transformagdo, a valorizagdo da castanha nos
mercados Nacional e Europeu, na expedi¢do, 0 comércio externo portugués de castanha e no

consumo, as tendéncias, a gastronomia e os produtos de castanha.

1. Evolucéo da Cultura do Castanheiro da Segunda Metade do Século XX

O castanheiro europeu (Castanea sativa Miller) é cultivado ha milénios, particularmente na
Europa e na regido Mediterranica Oriental, sendo espontaneo na Europa Meridional,
regides da Asia Menor, sul da Pérsia, Caucaso, margens do mar Caspio e Norte de Africa
(Paiva, 1990:1). Esta arvore de grande porte e longevidade pertence a familia das fagaceas,
existindo em Portugal alguns exemplares famosos desta espécie milenéria. E uma fruteira
de crescimento lento, adquirindo por volta dos 50 anos o seu porte definitivo. Ndo ha
distingdo taxondmica entre o castanheiro bravo e o castanheiro manso, mas o castanheiro
bravo é mais aproveitado para madeira porque a castanha é menor e sem as qualidades

do fruto do castanheiro manso (Paiva, 1990:6).

Segundo o mesmo autor, admite-se por hipdtese, que a existéncia do castanheiro em
Portugal remonte a era pré-romana, persistindo ainda hoje em todo o territério nacional,
incluindo Acores e Madeira, embora predomine no Interior Centro e Trés-os-Montes,
particularmente no Nordeste. Além da espécie indigena da Europa Castanea sativa Miller,

cultivam-se também as espeécies asiaticas Castanea crenata Siebold & Zucc. originérias do
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Japdo e Coreia e Castanea molissima Blume, proveniente da China, sendo esta espécie
mais rara no nosso pais e sem grande interesse do ponto de vista comercial, pela fraca
qualidade do seu fruto. Tem, no entanto, interesse dada a sua maior resisténcia a doenca da

tinta, a producdo de frutos de maior calibre, a temporalidade e ao caracter marron.

Segundo alguns autores, o castanheiro na Europa chegou a ocupar uma area de 1 500 000
hectares (Guerreiro cit. in Paiva 1990:7). Apos a elaboragdo da casta do castanheiro em
1952 concluiu-se que Portugal possue uma superficie aproximada de 70 000 hectares de
castanheiros dos quais cerca de 5 000 hectares sdo explorados em talhadia raza para
produzir arco, aduela, postes, etc. Os restantes 65 000 cultivam-se para produzir fruto
(Fernandes, 1954:48). Segundo este autor a producdo global era naquela data de 52 000

toneladas.

Em Portugal, o sector da castanha assumiu no passado grande importancia econémica e foi
decisivo para a subsisténcia das popula¢cdes de montanha, mantendo-se intimamente ligado a
sobrevivéncia das populagdes rurais com a sua utilizacdo na dieta alimentar. Como nos diz
Magalhdes (1910:184), (...) quanto essa abengoada arvore se desfaz em beneficios para o
homem! Quer dos seus fructos quer da sua madeira, ella distilla perenne riqueza: “pinga”
sempre! (...) mas s6 mais tarde eu conheci que as suas “pingas”’, juntas, produziam grossa
chuva de oiro na minha provincia. Actualmente, a comercializacdo representa uma das
principais receitas das explorag@es agricolas do Interior Norte. Depois da 22 Guerra Mundial,
0 castanheiro encontrou um periodo de crise, ndo sobrevivendo em certas areas do pais.
AlteracGes socio-econdmicas principalmente em zonas de montanha, como a mobilidade da
populacdo agricola, o desenvolvimento tecnoldgico nas cidades e a mudanca de habitos

alimentares fizeram o resto. Concretamente, a decadéncia desta cultivar teve origem:

-no progressivo abandono de terras pela populacdo residente, que teve como
consequéncia a diminuicdo da oferta, e por outro lado, a mudanca de habitos

alimentares por parte dos consumidores provocou o decréscimo da procura;
- no numero acentuado de incéndios;

- de 1950 a 1980, aspectos associados a outro tipo de aproveitamento do solo, com o
incremento de novas culturas (batata, milho, trigo, centeio e olival), tiveram como
consequéncia a reducdo vertiginosa das areas destinadas a producdo de castanha. O

desinteresse pela cultivar foi-se instalando entre os agricultores, preterindo-a a favor
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daquelas culturas de maior cotagdo de mercado. Assim, o castanheiro foi deixado para
segundo plano, mantido apenas em terrenos menos férteis ou abandonados, onde nédo
havia lugar para outras culturas. Contudo, as condi¢des edafo-climaticas das zonas mais
indspitas de Portugal ndo deram outra alternativa a populacéo remanescente, sendo a de

proteger esta espécie em crise, trata-la e valoriza-la ao méaximo;

no elevado valor da madeira, que aliciou o abate de um numero significativo de

arvores para utilizacdo em marcenaria,;

de acordo com Gomes (1982), os organismos decisores ligados a arborizacdo tém
insistido no plantio de espécies resinosas em detrimento das folhosas. Assim, de
acordo com Bourgeois (1992), Portugal importava de Franca 60 000 toneladas de
madeira de castanheiro por ano, destinada a industria de mobiliario e parqués. Estas
importacdes ndo teriam razdo de existir, se 0s 6rgdos decisores do planeamento
florestal introduzissem as folhosas nas nossas florestas, com maior apeténcia para a

producdo de madeiras e menos susceptiveis a incéndios que as resinosas;

0 maior estrangulamento a sobrevivéncia do souto teve origem em causas
fitopatologicas, designadamente, a doenca da tinta do castanheiro e 0 cancro
americano. Estas debilidades constituiram o principal motivo de desaparecimento de
poderosas manchas de soutos no nosso pais e por toda a Europa, originando quedas

consideraveis na producao e no valor de mercado do seu fruto;

a reposicdo de novos castanheiros por parte dos agricultores ndo conseguiu ainda
compensar as quantidades abatidas e/ou doentes, pois uma parte da populacdo de
castanheiros jovens acaba por ndo resistir aos problemas fitossanitarios ja instalados

nos soutos.

E na década de 1970 que aparece o primeiro sinal de recuperacdo econdmica e social da

cultura do castanheiro na Europa, aliado a preservacdo e valorizagdo do ambiente e do

espaco social rural. Porém, so a partir de 1990 a area de soutos e a producéo de castanha

tém vindo a aumentar em Portugal (Grafico 111.1). A necessidade do repovoamento cria

raizes e centra de novo atencdes na recuperacdo do castanheiro. Para isso, foram aprovados

programas governamentais, incentivando os produtores para a plantacdo de soutos e

castincais.
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A batata trazida da América no séc. XVI, que retirou o lugar a castanha na segunda metade
do século XX, cede agora lugar ao cultivo do souto em muitas exploracdes do Nordeste
Transmontano. A crescente procura de castanha no mercado internacional e a diminuicao
da rendibilidade, principalmente do cereal e da batata’ aliadas & escassez em mao-de-obra e
a crescente erosdo demogréfica, conduziu os proprietarios idosos a apostarem novamente

na cultura do castanheiro.

Esta cultivar entrou num periodo de revalorizacdo do repovoamento florestal e da castanha
como fonte de riqueza agricola, o que é confirmado pelos valores da area actual, 28 940 ha,
ou seja, o dobro comparativamente a década de 1980, e pouco mais de metade, se nos
reportarmos a década de 1970, que ascendia a 54 000 ha. A producdo sofreu algumas
oscilacbes com tendéncia a diminuicdo desde 1970 até 1993, apds o que, volta a aumentar
devido aos novos pomares de soutos que vao saindo do periodo de maturagdo, situando-se a
producdo nacional no ano 2000 em 33 359 toneladas. Note-se que esta € uma espécie de
crescimento lento, por isso os valores produtivos tendem a aumentar, uma vez que grande

parte das plantacdes sdo recentes ndo tendo ainda atingido a plena producéo.
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Fonte: INE: Estatisticas Agricolas do Continente (1971-1980); Anuério Hortofruticola (1981-2002).
Gréfico 111.1: Evolucdo da Superficie Ocupada com Castanheiro para Fruto e Producdo de
Castanha em Portugal no Periodo de 1970 a 2000.

® Estes produtos necessitam de solos mais ricos e muita mao-de-obra.
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1.1. Distribuicao Geogréafica do Souto em Portugal

Segundo Paiva (1990), os soutos e castincais adaptam-se melhor aos solos frescos,
profundos e leves do que aos graniticos, Xistosos ou arenosos das zonas de montanha do
Centro interior e Norte de Portugal™. Para Bounous e Abreu (1998), a maior parte dos
soutos no nosso pais situam-se em altitudes compreendidas entre os 700 e os 1 000 m.,

Em 1999, das 22 660 exploracbes (RGA, 2001) existentes em Portugal, que se dedicavam a
cultura do castanheiro, 73% situavam-se na regido de TM (Grafico 111.2).

73%

N° Exploragdes

Fonte: INE: RGA (2001).
Gréfico I11. 2: Importancia Relativa do Numero de Exploraces de Castanheiros por Regibes
em Portugal (1999).

Como pode inferir-se pela observacdo do gréafico 111.2, as 22 660 exploracbes correspondia
uma area de 27 675 ha, ou seja, 84% da area total de soutos do pais (Grafico 111.3).

ALE ALG ACO

BL
2%

84%

Area

Fonte: INE: RGA (2001).
Graéfico 111.3: Importancia Relativa da Area de Castanheiros por Regies em Portugal (1999).
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As maiores manchas de soutos localizam-se no Centro e no Norte, com as maiores producoes
na Beira Alta e em Tras-os-Montes, respectivamente, devido a investimentos feitos em novas
plantacbes a partir de 1991. A Beira Alta é uma das regifes que tem apostado mais
energicamente em plantagdes jovens. S6 em 1985, segundo os dados do INE (1987), os
produtores do distrito de Viseu compraram quase 50% das &rvores dos Vviveiristas.
Relativamente ao total do pais, tem sido relevante a compra de castanheiros pelos produtores
transmontanos no periodo de 1995 a 2000, que adquiriram aos Vviveiristas, em media, 57 569

plantas de castanheiro, ou seja, 55,5% do total existente no Continente (Grafico 111.4).
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Fonte: INE: Anudrio Estatistico de Portugal (1996-2001).
Gréfico 111.4: Evolugdo do Numero de Castanheiros Vendidos pelos Viveiristas no Continente

e na Regido de Tras-0s-Montes no Periodo de 1995 a 2000.

Com base nos dados do RGA (2001), os castanheiros dispersos estdo sobretudo distribuidos
pelas pequenas exploragGes enquanto que os pomares industriais se situam, maioritariamente,
nas exploracdes de maior dimensdo. Braganca é o concelho que detém maior nimero de

castanheiros dispersos e simultaneamente 0 que possui maior area de pomares.

Existem algumas manchas ndo muito significativas no Minho (serra do Gerés), Alentejo
(serra de S. Mamede) e Algarve (serra de Monchique). De acordo com os dados estatisticos
do INE dos ultimos dez anos, tem-se verificado uma diminuicdo da area de producdo no

Norte Alentejano (Marvao e Castelo de Vide) devido & doenga da tinta. Nos Acores, salienta-

1 Anexo .
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-se a ilha Terceira com um renovado interesse pela variedade precoce Viana, com frutos

deiscentes'’ na primeira semana de Agosto.

2. A Producéo de Castanha
2.1. No Mundo

Apo6s o desaparecimento da quase totalidade de castanheiros nos EUA devido & doenca do

cancro, s3o a Europa e a Asia que asseguram praticamente toda a producio mundial.

Em 1998, existiam no mundo 265 096 ha de castanheiros, distribuindo-se pela Asia
(essencialmente pela China, Coreia do Sul, Turquia e Japdo), Europa (maioritariamente em
Itdlia e Portugal) e América do Sul (Bolivia). Os paises que mais tém contribuido para o
crescimento rapido da area mundial de soutos sdo a Coreia do Sul, a Bolivia e Portugal
(FAOSTAT, 1999) (Gréficos I11.5 e I11.6).

América
13%

Europa
27%

Asia
60%

Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Graéfico 111.5: Distribuicio da Area de Castanheiros pelo Mundo em 1998.

A UE é responsavel por 65 000 ha de castanheiros (cerca de 25% da area mundial) e Portugal
por 8% (20 000 ha).

1 Abertura natural do ourigo com a queda espontanea do fruto.
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Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Gréfico 111.6: Distribuicio da Area de Castanheiros pelos Principais Paises em 1998.

A producdo mundial da castanha ascendia, em 1998, a 535 685 toneladas. Perto de metade
desta producdo situava-se na China e Coreia de Sul. Italia, Turquia, Bolivia e Japdo séo
também paises que concorrem significativamente para a producao de castanha (Gréaficos 111.7
e l11.8).

América Africa
8% 0% Europa
27%

65%

Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Gréfico 111.7: Distribuicdo da Producdo de Castanha pelo Mundo em 1998.

Na Asia, essencialmente nos paises com disponibilidade de m&o-de-obra barata, a

producgdo tem vindo a intensificar-se. Segundo Liu e Zhou (1998), a produgdo na China
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encontra-se em franca ascenséo. Contudo, 0s autores citados referem que este facto ndo tem
conduzido a laboragdo do fruto, mas antes a generalizacdo do consumo em fresco,
destinando-se essencialmente ao autoconsumo da populacéo rural. Embora as caracteristicas
dos mercados asiaticos sejam diferentes das europeias, num futuro préximo, poder-se-a

assistir a uma forte concorréncia destes paises.

Na Europa, a quase totalidade da producédo situa-se na area Mediterranica. A producédo
nacional contribui com cerca de 4% (20 000 t) para a producdo mundial e a UE (Italia,
Portugal, Espanha, Grécia e Franca) é responsavel pela producéo de 129 704 toneladas de
castanha, perto de 25% da producdo mundial. It&lia possui uma posi¢do de destaque na UE
enquanto maior produtora, onde se desenvolve a transformagao industrial com variedades
seleccionadas e adaptadas a industrializacdo (cultivares com a caracteristica marron).

Grande parte da producéo francesa e grega é obtida de soutos tradicionais ja envelhecidos.

Bolivia Espanha Franca Grécia
0
8% 4% 2% ’_ 20 Italia

Coreiado Sul

25% Portugal

4%

Federagdo Russa
2%
Coreia do Norte
1% Japéo

6% China
22%

Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Gréfico 111.8: Distribuicdo da Producdo de Castanha pelos Principais Paises em 1998.

Comparando as produtividades médias dos varios paises produtores de castanha, poderemos
concluir que Portugal é o pais que obtém a menor produtividade média/ha do mundo (Grafico
111.9). Por exemplo Espanha, com uma area de 7 000 ha produz 20 000 toneladas, 0 mesmo
que Portugal, que possui uma area muito superior (20 000 ha).

66



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

| | o Produtividade
1

tantha

]
|

Paises

Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Gréfico 111.9: Distribuicdo da Produtividade Média de Castanha pelos Principais Paises em
1998.

Isto significa que 0 nosso pais esta a produzir muito longe do seu potencial, entre outros
motivos poderdo apontar-se os problemas fitossanitarios que afectam os castanheiros, a
qualidade do material vegetativo utilizado, o grande aumento de explora¢des de soutos ainda
jovens e 0 maneio de técnicas retrogradas e inadequadas de cultivo. A este respeito, diz-nos
Sousa (2000:17) que ndo ha (...) muitos produtores especializados no castanheiro, ndo ha
verdadeiros “profissionais da castanha”. Para a maioria, esta cultura é entendida como
muito rdstica e precisando de poucos cuidados. E instalada nos piores solos e as técnicas
culturais utilizadas séo desadequadas e pouco evoluidas: ndo ha uma escolha adequada do
material vegetativo na altura da plantacé@o, nao se tomam grandes precaucdes para diminuir
0 risco da doenca da tinta, ndo séo realizadas fertilizagdes organicas, entre outros aspectos.

2.2. Em Portugal
2.2.1. Anélise Comparativa da Area e Produc&o de Castanha em Portugal e em Trés-os-Montes

Com base nos dados do INE (2001), no ano de 1999 a area de castanheiros em TM
ultrapassava os 23 mil hectares, a que correspondia uma producéo superior a 24 mil toneladas
(Gréfico 111.10), ou seja, 84,4% da superficie nacional de castanha pertence a regido de TM,
correspondente a 80,2% da producdo nacional, o que equivale a produtividades medias
aproximadas de uma tonelada por hectare. Com base nos dados do RGA (2001), em TM as
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areas com maior expressdo localizam-se em Braganca, Vinhais, Macedo de Cavaleiros,
Valpagos e Chaves.
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Fonte: INE: Estatisticas Agricolas (2000-2001).
Gréfico 111.10: Evolugdo da Produgdo de Castanha no Continente e na Regido de Tréas-os-
-Montes em 1998 e 1999.

Em 1999, a superficie ocupada pelos castanheiros no Continente relativamente a superficie
total dos frutos secos'> no Continente foi de 40,4%, sendo a segunda espécie mais
representativa do pais neste grupo, logo a seguir a amendoeira. A importancia relativa da area
de castanheiros em TM no total da area de frutos secos no Continente no mesmo ano,
ascendeu a 34,1%, bastante relevante, ja que do total da area de frutos secos de TM, metade

foi afectada a cultura do castanheiro (Grafico 111.11).
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Fonte: INE: Estatisticas Agricolas (2001).
Grafico 111.11: Superficie de Frutos Secos no Continente e na Regido de Tras-os-Montes (1999).

2 Amendoeira, castanheiro, aveleira, nogueira, alfarrobeira, outros.
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O peso da producéo de castanha no Continente, relativamente ao total de frutos secos, ascende
a 43,5%, ou seja, quase metade da producao de frutos secos € dedicada a cultura de castanha e
0 peso do total da castanha de TM, no total de frutos secos do pais, € de 35%. Estes valores
mostram-nos que a producdo de castanha de TM assume um peso significativo, tanto no

contexto local como nacional (Gréfico 111.12).
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Fonte: INE: Estatisticas Agricolas (2001).
Graéfico 111.12: Producéo de Frutos Secos no Continente e na Regido de Tras-os-Montes (1999).

2.2.2. As Variedades Regionais de Castanha da Terra Fria Transmontana

A valorizacdo das castanhas depende, em grande medida, do destino que posteriormente
Ihes vai ser atribuido. Pretende-se pois, fornecer alguma informacdo sobre as
caracteristicas das variedades indigenas de castanha, de modo a perceber-se as que melhor

se adaptam a cada aplicacéo.

As diferentes variedades de castanha, tendo em conta as caracteristicas de temporalidade,
calibre, paladar, qualidade e outros atributos (como por exemplo a castanha de refugo para
alimentacdo animal ou para a industria), associam-se determinadas utilizacdes, traduzidas
nas exigéncias de cada elo da cadeia de comercializagdo, especialmente no elo da
distribuicdo e transformacéo. Neste ambito, por oposi¢do aos grandes lotes homogéneos
de castanha de distribuicdo massiva, a seleccdo de variedades melhor adaptadas a cada
utilizacdo e a diversificacdo de fruteiras regionais na producdo traz mais-valias as

diferentes exigéncias verificadas no consumo.

As variedades regionais de castanha da Terra Fria sdo frutos obtidos do castanheiro
(Castanea Sativa Mill), das variedades longal, judia, cota, amarelal, lamela, aveleira,
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boaventura, trigueira, martainha e negral (Despacho Normativo n°44/94 — Diéario da
Republica — Il Série, de 3/2/1994). Do mesmo Despacho consta que a castanha da Terra Fria
¢ um fruto natural, proveniente de cultivares regionais de Castanheiro Europeu com
caracteristicas determinadas e bem marcadas pelas condi¢des edafo-climaticas da regido de
producéo. Possui cor castanha avermelhada, luzidia, com filamentos escuros longitudinais, de
forma eliptica e sabor doce sui generis. De acordo com 0 mesmo normativo, destas
variedades, a Longal representava em 1994, 70% da producéo de castanha na Terra Fria e 0
conjunto das restantes, 30%, com maior peso para a Judia. Neste contexto, serdo estas as

cultivares a que daremos particular destaque, nesta sec¢ao do nosso trabalho.

Embora todas as variedades se ajustem ao consumo fresco, nem todas se adaptam a
industria. Na escolha das variedades dever-se-a4 ter em atencdo os varios destinos de
mercado, que no nosso pais, estdo repartidos pelos frutos para consumo em fresco, para
indUstria e para exportacdo. Deste modo, os produtores de castanha procuram adaptar a sua
producdo as exigéncias dos varios mercados. Assim, € suposto que os produtores tenham
de assegurar um certo grau de homogeneidade do fruto e qualidade dos lotes, em termos

das caracteristicas fisicas, quimicas e organolépticas.

Bergougnoux (1978), Pereira et al. (1992) e Serrano (2000) consideram que as
caracteristicas que mais interessam em fungdo da comercializacdo e transformacdo das
castanhas sdo: a compartimentacdo, o rachado, a conservacgdo, o periodo de maturacdo, o
descasque, o calibre, a cor, as penetracbes e o paladar. As caracteristicas bioquimicas,

embora indispensaveis, sao relegadas para segundo plano.

A Monospermia, Compartimentacao Ou Tabicacao

A compartimentacdo esté intimamente ligada ao nimero de améndoas no interior do fruto, se
a castanha tem s6 uma semente (monospérmico) é denominada marron; se possui mais que
uma semente (polispérmico) € denominada castanha. De acordo com Breisch et al. (1995),
uma cultivar apresenta a caracteristica marron quando a percentagem de frutos septados (com
gémeos interiores) € inferior a 12%. A maior parte das variedades nacionais sao
monospérmicas, o que Ihes confere maior valor comercial.

A compartimentacdo € uma caracteristica muito importante na valorizacdo do produto,
especialmente quando se procede a sua transformacdo para confeitaria de luxo. O marron
glacé, produto tradicional francés, consumido em toda a Europa por pessoas com poder de
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compra elevado, requer o fruto marron. A valorizacdo do fruto para laboracdo é dada pelo
tamanho e pela forma marron (curto e arredondado), pela facilidade de descasque e pelo
poder de conservacdo. Alguns resultados apresentam a Judia como um fruto polispérmico e
com penetracOes, ndo se apresentando com as caracteristicas necessarias a laboracdo do
marron glacé. Pereira et al. (1992) e Agromercados (1992) referem que ndo ha ainda
consensos relativamente a variedade Judia acerca da caracteristica da monospermia,
adiantando no entanto que a Longal, a Martainha e a Lada apresentam essa particularidade.
Quando ndo se verifica o caracter marron, o fruto é preferencialmente destinado ao consumo
em natureza ou utilizado no fabrico de pureé, farinha e castanha pilada.

0 Rachado, A Conservacio E 0 Periodo De Maturacio

De acordo com Pereira et al. (1992) e Serrano (2000), o rachado é uma caracteristica prépria
de algumas variedades, estando também relacionado com as precipitacfes fora de época. Esta
caracteristica/deficiéncia, estando associada ao periodo de maturacdo, condiciona 0 maior ou
menor poder de conservacao do fruto. Para o mercado em verde apresenta ainda algumas
dificuldades devido a apresentacdo. Quem mais sofre com esta caracteristica sdo as
variedades Aveleira e Boaventura pois ttm menor poder de conservacdo. A Aveleira é a
cultivar mais precoce da TF e por isso bem cotada, mas tem fraco poder de conservacéo. Em
situacdo intermédia situam-se as variedades semi-precoces e semi-tardias Martainha, Negral
e Lamela e as mais tardias, Judia, Trigueira e Longal (Quadro 111.1).

Quadro I11.1: Escala de Classificagdo das Variedades Regionais da TFT em Func¢do da

Maturacéo.
Setembro | Outubro | Novembro
110 |25 10 |25 |10
muito precoce  precoce  semi-precoce  semi-tardia tardia muito tardia
Aveleira Negral Judia Longal
Martainha Lamela Trigueira
Boaventura

Nota: Disposi¢do das cultivares: dados recolhidos directamente.
Fonte: Baseado em Cortizo et al. (1996).

A variedade regional que impera nos soutos mais velhos é a Longal, nos soutos mais

recentes a Judia e as tempords: Martainha, Boaventura e Aveleira (Quadro 111.2). Em
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menor escala, mas em ascensdo, depardmo-nos com a variedade exégena Marron®®, que

esta a obter grande aceitagdo de mercado devido ao seu maior calibre.

Quadro I11.2: Caracteristicas das Variedades Regionais de Castanha mais Relevantes da TFT.

Caracteristicas Longal Judia Martainha” | Boaventura” | Aveleira™
Compartimentagdo| Muito reduzida Elevada Muito reduzida Reduzida Reduzida
~ . Elevadas e Reduzidas a Reduzidas a .
Penetragbes Reduzidas profundas aceitaveis aceitaveis Reduzidas
Rachado Raro Reduzido Reduzido Aceitavel Elevado
Conservagao Muito boa Média a Boa Muito boa Deficiente Deficiente
Natural
Maturacao Tardia Semi-tardia Semi-precoce Precoce Precoce
. - Grande a muito Grande a muito -
Calibre Pequeno a médio grande grande Grande Médio
Cor e Brilho avéiﬁ;?ﬁgga o Vermelha e Castanha clara nr Castanha
. brilhante com brilho médio o baca
brilhante
Forma Eliptica alongada Arredondada Redonda n.r. Arredondada
Excelente - sui - .
Sabor generis Médio Muito Bom Bom Bom
Facilidade ao Muito boa Média Boa a muito boa Boa Boa
Descasque
Utlllzag:a_o Fresco e industrial Fresco Fresco e Fresco Fresco e
Preferencial industrial industrial

©) Dados recolhidos directamente. n.r.=ndo respondeu

Fonte: Baseado no Reg. (CEE) n°2081/92; Despacho Normativo n°293/93; Despacho Normativo n°44/94; Pereira et al.
(1992); Serrano (2000); Matos et al. (2001:7).

Da analise do quadro 111.2, podemos verificar que a Longal se apresenta como uma cultivar
por exceléncia. Possui compartimentacdo muito reduzida (em média s6 1% de frutos sdo
septados), boa deiscéncia dos ouri¢os, em média com trés frutos por ourico, muito boa
conservacao natural (em média <1% de frutos podres ou bichados), grande apeténcia para a
transformacéo agro-industrial com muito boa aptidao para o descasque, bom comportamento
em conservas e docarias, ao que se associa um excelente sabor. Um aspecto negativo desta
cultivar prende-se com o periodo de maturacdo tardio que € compensado pela excelente
aptiddo para a conservacao natural, portanto uma mais-valia, ja que o tempo de conservacéo
vai para além das outras cultivares, prolongando-se, por isso, o0 periodo de comercializagao.

Segundo Matos et al. (2001), no concelho de Vinhais hd muitos produtores que preferem

18 Marron ou “Francesa” ¢ uma variedade importada (hibrida Eurojaponesa), segundo os produtores inquiridos,
resistente a doenca da tinta mas mais sensivel ao cancro. As variedades introduzidas no nosso pais sdo essencialmente de
origem francesa: “Bournette”, “Marigoule” e “Bouche Betizac”.
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esta variedade devido as suas qualidades excepcionais, salientando a sua conservagdo
natural e a invariabilidade das produgdes anuais. Esta cultivar, contudo, vai sendo rejeitada
pelos compradores, e consequentemente, abandonada pelos produtores devido ao pequeno
calibre. Esta caracteristica implica que seja mais penosa a apanha e acarreta maiores custos
e acrescidas dificuldades na obtencdo de mé&o-de-obra. Num estudo efectuado numa aldeia
de Vinhais por Fragata e Condado (1996:17), nos soutos antigos as variedades apontadas
pelos agricultores como de primeira importancia sdo a Longal (42% dos agricultores) e a
Tempora (40%), nos soutos novos essas posi¢cdes sdo ocupadas pela Temporad (37%) e
pela Judia (32%).

Quanto a variedade Judia, possui compartimentacao elevada (>12% frutos septados), boa
deiscéncia dos ouricos, em média com trés a seis frutos por ouri¢co (trés dos quais sdo em
regra bem constituidos), maturacdo tardia e média a boa conservacio natural. E uma das
variedades mais procuradas no mercado para consumo fresco, embora possua fraco sabor,
dado o seu enorme calibre. Devido a grande percentagem de frutos polispérmicos tem médio
comportamento para transformacao, se possuir calibres pequenos e mau, se possuir calibres

grandes.

As variedades precoces possuem maturagcdo precoce, boa deiscéncia dos ouricos mas fraca
conservacao natural, excepto a Martainha que possui muito boa conservacdo natural.
Apresentam bom comportamento e sabor, embora a Boaventura ndo se adapte tdo bem a

transformacédo em conservas e docarias.

A Despela Ou Descasnue E As Penetracoes

Para Serrano (2000), a facilidade ao descasque mecanico é um dos requisitos da castanha
destinada a industria, sendo as penetracfes um entrave a este procedimento. Para Posada
(1997), a maior dificuldade que tem o consumidor de castanhas esta relacionada com as
suas duas cascas, como acontece com outros frutos secos, nomeadamente, améndoas e
avelds. Para o autor, esta especificidade dos frutos secos implica um menor rendimento na

laboracdo quando comparados com outros frutos.

A Judia e a Lamela possuem as maiores penetracdes, que explicam o maior periodo de tempo
gasto na despela; a Longal é caracterizada por possuir uma améndoa lisa ou penetracdes

pouco profundas, o que a torna a variedade portuguesa melhor adaptada a industria. Para
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Pereira et al. (1992), os valores mais baixos caracterizam a Trigueira e sobretudo a Longal, as
penetracdes intermédias caracterizam a Negral e a Aveleira.

O calibre ¢é representado pelo nimero de frutos por quilograma, sendo uma caracteristica
intrinseca das variedades. Estd também fortemente relacionado com as condi¢des edafo-

-climaticas e com os tratamentos culturais.

O tamanho do fruto é efectivamente um dos factores mais importantes na comercializacdo
(Figura 111.1). Apesar de depender do destino a dar as castanhas, sdo especialmente preferidos
e mais cotados os calibres maiores. Um bom calibre para este fruto oscila entre os 45 e 0s
60 frutos/Kg.

Legenda: Em cima a variedade Judia e em baixo a Longal.

Figura I11.1: Variedades de Castanha da TFT: Judia e Longal.

A Judia e a Lamela detém os maiores calibres (50-70 frutos/Kg), a Negral e a Aveleira 0s
calibres intermédios (70-90 frutos/Kg) e a Longal e a Trigueira os menores (90-100
frutos/Kg). As grandes superficies por exemplo, exigem certas caracteristicas com inscri¢cao

obrigatéria na embalagem para apresentacdo do produto ao consumidor, nomeadamente
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sobre a homogeneidade, qualidade, origem e calibre (minimo 60/70 frutos/kg, médio 70/85 e
maximo 85/100) com diferentes cotacbes (Matos et al., 2001:12).

O industrial do concelho de Braganca opera no mercado fresco (Judia e Longal) e no
mercado transformado (Longal). De entre a sua carteira de clientes incluem-se, entre
outros, as grandes superficies. Para estas cadeias, este operador calibra as castanha por
didmetro, de modo a obter calibres de 27 mm a 34 mm. As de 27 mm a 30 mm tém como
destino a industria de congelacdo (categoria 1 — Quadro 111.3) e as de maior calibre o
consumo em natureza. Os restantes grossistas nacionais calibram a castanha tendo em

atencdo o namero de frutos por quilo.

Quadro 111.3: Calibres Permitidos para a Comercializagdo de Castanha DOP.

Categoria Diametro NGmero de Frutos/Kg Variedades da TFT")
9 (mm) (PrNP-3754) (n° frutos/Kg)
Extra >32 <65 Judia, Lamela, (50-70)
| [28-32] [66-85] Longal, Negral, Aveleira, (70-90)
| [26-28] [86-100] Longal, Trigueira (90-100)
1 [24-26] >100 Longal, Cota (>100)

®) Dados recolhidos directamente.
Fonte: Projectos de Norma Portuguesa (PrNP-3754) do IPQ (1998).

Sao aspectos essenciais do ponto de vista do comprador, pois ¢ o “rosto” do produto
confrontado com a percepcdo do cliente. A cor e o brilho dos frutos da TFT sdo bastante
atraentes. Os frutos da Longal possuem cor castanha avermelhada, luzidia com estrias

escuras longitudinais e os frutos da Judia sdo vermelhos fulgentes.

As caracteristicas organolépticas constituem um aspecto qualitativo muito interessante
sobretudo pelo grau de dogura da castanha, o que depende de cada cultivar e também do
estado de maturacdo do fruto. As variedades tardias e as variedades de menor calibre

possuem melhor paladar que as temporéas e de maior calibre.

Serrano (2000) refere que o calibre é inversamente proporcional ao sabor da castanha,

sendo mais doces os frutos pequenos, ocorrendo a mesma relagdo com o periodo que
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medeia a colheita e a venda, portanto, quando o fruto é colhido nunca é tdo doce como ao
fim de duas semanas, ap06s ter sofrido alguma desidratagdo. A docgura e a reducdo no peso
da castanha estdo pois intimamente relacionadas com o periodo de armazenamento. Tendo
em conta esta realidade, produtores e distribuidores terdo que estar sensibilizados para que

tipo de mercado se dirige o fruto.

Segundo Pereira et al. (1992) e Serrano (2000), o paladar das castanhas € especialmente
importante para 0 consumo em natureza. A cultivar Longal destaca-se das restantes por
possui um sabor doce sui generis. Na Beira Interior e no Nordeste Alentejano, as preferéncias
no consumo de castanha em natureza véao para a variedade regional Martainha, por ser uma
variedade consideravelmente doce. Porém, estas tendéncias da producéo e consumo vao-se
alterando por forca dos mercados estrangeiros, detentores de uma enorme diversificacdo do
produto através do aprovisionamento industrial, preferindo cada vez maiores calibres em

detrimento do sabor.

Convém aqui referir que, a imagem dos outros frutos, também o destino da castanha se esté a
alterar. A questdo é se se deve caminhar continuamente para a uniformizacdo e
homogeneizacdo do fruto, relegando o sabor e as especificidades naturais das variedades
enddgenas para segundo plano. J& temos bastantes exemplos de fracassos no passado
relativamente ao consumo generalizado. As ragas autdctones (porco bisaro) as variedades
regionais (diminuicdo da biodiversidade), etc. etc., correram sérios riscos, alguns
irremediaveis! E depois, ha as proteccdes comunitarias da castanha que requerem produtos
indigenas! Um aspecto é melhorar a qualidade, outro é alterar de tal modo as caracteristicas

do fruto que ele deixa de ser o mesmo!

A prética de instalar soutos a mercé dos imperativos comerciais com base na homogeneidade
das variedades, pode conduzir a erosao genética das espécies ou mesmo a extingdo de certas
variedades indigenas de castanheiro. Dado que os hibridos apresentam alguns problemas de
adaptacéo as condicdes edafo-climaticas nacionais e possuem menor resisténcia ao cancro,

isto pode apresentar consequéncias graves para as zonas tradicionais de produgéo.

N&o queremos de nenhum modo dizer que a inovagao tecnoldgica ndo conduz a valorizagdo
do produto, muito pelo contrario. Concretamente, em TM tém-se efectuado estudos
académicos com vista a aumentar o calibre da Longal, por ser esta a variedade mais

procurada para a industria e para fresco quando tem maior calibre. Assim, como seria de
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esperar, 0 maior enfoque na experimentacdo e investigacdo cientifica a nivel nacional e

internacional, incide nos principais constrangimentos derivados do cultivo de soutos:
- estudo da resisténcia das cultivares as doencas do cancro e da tinta;
- criacdo de hibridos e clones™;
- micorrizagcdo como forma de luta biologica na limitacdo da doenca da tinta;
- recuperacao produtiva;
- caracterizacdo e seleccdo das cultivares em fungéo dos diversos empregos;
- selec¢do de cultivares precoces com vista ao alargamento da época de comercializagéo;
- seleccdo de variedades com maiores calibres, boas caracteristicas organolépticas e de
facil pelagem;
- métodos rapidos de multiplicacéo;
- luta contra os insectos, parasitas, e outros.

O importante € que através das caracteristicas das variedades se poderdo seleccionar
cultivares melhoradas com as diferentes propriedades de cada uma delas, por forma a obter
frutos mais apreciados segundo a sua aptidao tecnoldgica, e portanto, a sua valorizacdo

comercial.

Na generalidade, quando se melhora o calibre dos frutos, a perda fundamental recai sob o
sabor. Ora, 0 castanheiro é uma espécie de crescimento lento! A escolha das variedades € um
aspecto bastante importante e preocupante pois estamos a falar de plantar, cuidar e melhorar
numa ldgica econdmica. A questdo é: em que medida serd rentavel plantar esta ou aquela
variedade? N&o estamos a falar de uma producéo de ciclo curto como a batata, mas de vinte
anos para um castanheiro. Serdo necessarios porventura, sérios estudos econémicos que nos
levem ao futuro com o menor coeficiente de erro possivel! Sé assim os agricultores poderao
tomar decisGes estratégicas coerentes. Todavia, estas decisdes dependerdo em larga escala, da

actuacao futura dos empresarios/compradores.

1% A Universidade de Tras-os-Montes e Alto Douro (UTAD) apresentou recentemente um clone (COLUTAD) resistente &
doenca da tinta do castanheiro.
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3. A Agro-Transformacéo
3.1. Os Produtos e a Estrutura Transformadora

A castanha ja ndo tem a restrita aplicacdo que 0s nossos antepassados lhe davam, talvez
por ndo terem necessidade de Ihe descobrirem novos méritos, e hoje ndo nos devemos
limitar a consumi-la somente crua, cozida, assada ou depois de seca (pilada) pois muitas
sdo as suas aplicacbes das quais a industria pode tirar enorme proveito (Fernandes,
1954:39). De acordo com este autor, sO haveria vantagem em valorizar a espécie
aumentando a sua area de cultivo, se além do consumo interno, alimentacdo para o gado e
exportacdo, ela fosse também utilizada na industria alimentar. Porém, mostra-nos a historia
recente que em Portugal, as unidades industriais sdo escassas, limitando-se a transformagao

a duas ou trés unidades ainda numa fase incipiente.

Estd em grande crescimento, no mercado internacional, a conservacdo de castanha
descascada e congelada, que permite a utilizacdo da matéria-prima pelas unidades agro-
-industriais ao longo de todo o ano, na laboracdo dos produtos de castanha mais
valorizados. Um dos desafios da inddstria transformadora passa, significativamente, pela
qualidade da matéria-prima. Se estiver em bom estado, da bons rendimentos e paga-se
mais ao produtor. Os paises que utilizam a castanha como matéria-prima para
transformacéo agro-industrial desejam adquirir o produto semi preparado da origem, e por
outro lado, a nivel Europeu, a castanha congelada € amplamente utilizada em substituicdo
da batata na gastronomia caseira e nos restaurantes.

No mercado interno, a producdo é preferencialmente orientada para 0 uso em natureza ou
culinario (assada, cozida, pelada e britada), apenas uma pequena parte € utilizada na industria.
Esta laboracdo resume-se praticamente a congelag&o.

A industrializacdo efectuada em Portugal para exportacdo sob a forma de castanha
descascada e congelada requer pequenos calibres, sendo a Longal a variedade mais
procurada. Considerando, por um lado as suas excelentes qualidades tecnoldgicas, e por
outro lado o seu elevado teor em amido, a cultivar Longal apresenta-se como uma das que
melhores resultados pode oferecer para transformagéo (Pereira et al., 1992: 27).

Na primeira transformacao, a valorizacdo do produto passa pela separacdo por variedades,
calibragem, descasque, pelagem e congelamento; na segunda, pelas compotas, purés, marrons
glacés, entre outras. A castanha, no entanto, permite uma enorme variedade de produtos
transformados e derivados (Quadro I11.4):
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- castanha congelada, em conserva, em calda, em aguardente, com chocolate, em solucao

acucarada, esterilizada, seca, confinada em xarope, marron glacé,;
e subprodutos:

- cremes, pureés, farinha de castanha para fabrico de pdo e confeitaria, bolos, gelados,
souflés, castanhas torradas, sopas, iogurtes, rebugados, farinhas lacteas, flocos de
cereais, bebidas, aperitivos, produtos para salsicharia, alimentos compostos para

animais.

Quadro I11.4: Modos de Utilizagho das Variedades Regionais de Castanha e

Correspondentes Adaptacdes aos Diferentes Tipos de Consumo.

Tioo de Consumo Produto Variedades Melhor Utilizacéo
P (Castanha) Adaptadas Preferencial
Crua rg:;ilc(]igerr\e/?;:’zﬂi?; Mercado fresco:
Verde Cozida ' JFL)Jdia ’ Caseiro
Assada Assadores de rua
Lamela
Lata Trigueira
Inteira ao Natural Frasco g o
Lamela Industria
(Conserva) Congelada Longal
Esterilizada
Confeitada , Lamela o
Doces Marron glacé Industria
. Longal
Em alcool
Qualquer variedade sa
mas de preferéncia de
qualidade inferior: L
Cremes Creme de castanha Longal Inddstria
Negral
Lamela
Qualquer variedade sa
Purés Puré de castanha mas d? prefgrenc_la f‘e Industria
qualidade inferior:
Trigueira
Aveleira
. Péo Lamela L,
Farinha Confeitaria Negral Indistria
Longal
Negral
Torrada Aperitivos Trigueira Inddstria
Aveleira
Sopas
_Iogurtgs Trigueira Industria
d . Farinhas lacteas
Produtos Diversos Pastas de frutos
Flocos de cereais e frutos Aveleira Industria
Lamela
Produtos de salsicharia Longal L,
. Lamela Inddstria
Licores
Negral

Fonte: Compilagio efectuada com base em Pereira et al. (1992).
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No nosso pais ainda se podem encontrar produtos da castanha confeccionados de modo
artesanal. Continua-se a fabricar um doce invernal tipico de Lamego, uma espécie de pao —
a “falacha” — cuja origem remonta a ldade Média e cujo consumo esta associado a
festividades litargicas. Porém, dado o limitado nimero de fabricantes de “falacha” e dada a
inexisténcia de projectos para recuperar estes saberes este produto estd a desaparecer. Por
outro lado, ressurgem os doces caseiros do Douro de nome “Memorias”, entre os quais 0s
de castanha, produzidos em Cinfées, com frutos da regido. No Alentejo, hd uma pequena
percentagem de castanha que é utilizada para secar, 0 que pode vir a ser uma mais-valia
para a regido, ja que se tém verificado algumas dificuldades na comercializacdo da
castanha nos dltimos anos, por forca dos problemas fitossanitarios e dos baixos precos

praticados.

A valorizacdo deste fruto incorpora também receitas das avos e saberes de outros paises.
Por exemplo, a castanha € utilizada na confeccdo de rebucados, pasta para bolos e
iogurtes (Serra, 1987:s/p). Deste modo, expandem-se 0s mercados com o alargamento do

leque de produtos transformados.
Ha que fazer uma distin¢édo entre dois mercados distintos na transformacéo de castanha:

- 0 mercado de fabrico de doces e conservas que exige maiores calibres;
- 0 mercado de produtos derivados de castanha e subprodutos que prefere menores

calibres.

Assim, o mercado europeu para a industria do marron glacé é cada vez mais exigente,
preferindo frutos grandes, monospérmicos (curtos e arredondados e sem septos) e com
boas caracteristicas organolépticas. Segundo Pereira et al. (1992), para o marron glacé, é
preferencialmente utilizada a Lamela (Vinhais) e a Lada (Carrazedo de Montenegro), devido
as suas aptidGes tecnoldgicas para este tipo de transformacdo. Assim, a inddstria de docaria,
que alimenta uma interessante procura, oferece maiores cotacGes pelos grandes calibres,
padronizados, de elevada qualidade, de facil despela e com bons rendimentos, sendo 0s

frutos de menor calibre canalizados para uso culinario e para a industria de produtos
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derivados, onde a unidade agro-industrial os podera pelar tornando-os mais acessiveis ao
consumo ou para a preparacdo de cremes, purés, farinha de castanha, etc. Neste tipo de
mercado, a unidade de transformacao ndo esta disposta a pagar um prego superior ao que
pagaria pelos frutos de pequeno calibre: o mercado de transformacéo além de eleger os
pequenos calibres, com inferior cotacdo, pretende que a castanha possua boa aptidao para o
descasque, boa capacidade de conservacao, reduzida compartimentacao e penetragdes. Em
anos de caréncia de castanha miuda, as unidades de transformacdo mantém rigidez no

preco/kg pago ao produtor (Matos et al., 2001:8).

4. A Distribuicao
4.1. Comércio e Mercados

Nos ultimos anos tem-se verificado um aumento das trocas comerciais de castanha em todo
0 mundo (Gréfico 111.13).

Africa Oceania
América 0% Oceania 0% Africa

11% K/_ 0% América - 0w
Europa 0%

32%

Europa
39%

Asia
Asia 61%
57%

Importagdes Exportagdes

Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Grafico 111.13: Importagdo e Exportacdo de Castanha em 1997 no Mundo.

Ao nivel das importac6es de castanha, sdo o Japdo e a China os maiores importadores, com
50% do total das importagdes mundiais. Outros paises com expressdo na importacao deste
fruto sdo a Franca, EUA, Alemanha e Austria (Gréfico 111.14). A UE importa 32% da
producéo que consome e Portugal um valor muito residual (338 t) proximo de 0%.
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Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Grafico I111.14: Paises Importadores de Castanha em 1997.

Quanto as exportacdes é a China o pais que transacciona maior volume de castanha a nivel
mundial (39%), seguindo-se a Italia (que detém a lideranca das exportacdes no mercado

europeu), a Coreia do Sul, a Turquia e Portugal (Grafico 111.15).

Estados Unidos
0%
Franca
Singapura Bolivia 2%
1% 0% Espanha Grécia

Coreia do Sul
15%

6% 0%

Italia
23%

Portugal
%

39% Turquia
7%

Fonte: FAO, FAOSTAT (1999).
Grafico 111.15: Paises Exportadores de Castanha em 1997.
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Segundo Pires (1999), a comercializacdo de produtos agricolas e com ela a valorizagédo da
castanha surge em Portugal com a chegada do caminho de ferro. A castanha foi
transportada para os grandes centros de consumo e a exportacdo tinha como destino o
mercado brasileiro, para atender a saudades e tradi¢cbes, sem qualquer valorizacao
relativamente a qualidade ou calibre. A castanha era consumida no Natal e Ano Novo,
como produto tradicional, juntamente com o bacalhau e o azeite, em encontros

portugueses no Brasil, sem valorizacdo consideravel pela qualidade (Pires, 1999:35).

Ap0s a adesao de Portugal a Comunidade Europeia, 0 mercado da castanha sempre contrariou
as tendéncias dos outros frutos e horticolas, que viram o valor das importacbes aumentar. A
castanha portuguesa ha muito que se impde no mercado internacional, sendo um dos frutos
privilegiados (dos poucos) que permitem a Portugal um saldo da Balanca Comercial (BC) de
frutos bastante favoravel. No sector da castanha as importacdes sao irrelevantes, aumentando
ligeiramente em anos em que a producdo nacional se manifesta insuficiente para cobrir as

necessidades dos clientes/compradores.

Como se pode constatar no grafico 111.16, as exportacGes de castanha em volume no ano
2000, representam 12% do valor total das exportacdes de frutos frescos™, sendo o
correspondente peso em divisas de 24%, cotando-se distintamente como um fruto com
peso significativo nas exportacdes nacionais. O volume e o valor das importacdes de
castanha relativamente ao total das importacdes de frutos frescos sdo irrelevantes ja que o

seu peso estad muito proximo de 0%.

15 Bananas, figos, ananases, laranjas, uvas, meldes, melancias, macés, péras, marmelos, cerejas, péssegos, morangos,
damascos e ameixas.
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EXPORTAGOES (ton) IMPORTAGOES (ton)
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Fonte: INE: Estatisticas Agricolas (2001).
Grafico 111.16: Importancia Relativa do Comércio Externo Portugués de Castanha e dos Frutos
Frescos (2000).

Segundo os dados do INE (2001), o total de castanha exportada ascendeu, em 1999, a 1/3 da
producdo nacional (30 811 t). De acordo com o quadro I11.5 e gréfico 111.17, do total das
exportacdes nacionais de castanha, 78% tem como destino os paises intra-comunitarios,
essencialmente, Franca, Espanha, e Italia e 22% os paises extra-comunitarios, Brasil, Suica e
EUA sé@o os mais representativos. Dentro deste grupo, o Brasil destaca-se como 0 Nnosso
principal cliente, uma vez que 18,2% do total das exportacdes nacionais tém como destino o
mercado brasileiro. Franca, Italia e Espanha representam no seu conjunto 75,6% das nossas
exportacles, ou seja, um peso quase coincidente com o total de exportacdes portuguesas

para a UE. O Reino Unido tem-se mostrado um mercado promissor.
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Quadro 111.5: Comércio Externo Portugués de Castanha (1999).

Exportacdes Toneladas| % Importacdes Toneladas| %
(destino) (origem)
EUROPA EUROPA
UE UE
Franca 3824,3] 37,4| Espanha 531 85,87
Espanha 3126,7] 30,6| Franga 67,6] 10,90
Italia 7762 7,6]Suica 20| 3,24
Reino Unido 212,71 21
Bélgica 34,71 03
Alemanha 1] 0,01
Holanda 0,410,004
Suica 15541 _15
Total Parcial 8131,4179,60
AMERICA
Brasil 18552 18,2
EUA 1155] 1,13
Canada 55,7 05
Venezuela 36,6] 0,36
Total Parcial 20631 20,20
AFRICA
Ango|a 74| 0,07
Cabo Verde 3] 0,03
Guiné Bissau 0,710,007
S. Tomé e Principe 0,510,005
Mogambique 0,410,004
Africa do Sul 0,410,004
Namibia _0,210,002
Total Parcial 12,6] 0,12
AsIA
Laos 8 0,08
Macau 01} _0
Total Parcial 81| 0,08
Total 10 215,1| 100 | Total 618| 100

Fonte: INE: Anuério Hortofruticola (2001).

As trocas comerciais de Portugal com a Franca e Italia vao colmatar a queda de producéo
naqueles paises, que gradualmente védo exigindo mais qualidade, caracter marron,
facilidade do fruto ao descasque para uso agro-industrial e maiores calibres, ja que nas
grandes cidades europeias a castanha para o mercado fresco é valorizada pelo tamanho e

facilidade ao descasque para serem consumidas no Inverno, assada nas ruas.
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Fonte: INE: Anuério Hortofruticola (2001).
Graéfico 111.17: Destinos da Castanha Portuguesa por Continente (1999).

A castanha importada por Portugal tem origem quase exclusiva em Espanha (Gréfico
111.18), tendo de igual modo, a maioria das importacdes espanholas tem a sua origem no
nosso pais. Espanha é um pais exportador possuindo também um saldo positivo na sua BC
de castanha. Franca, Italia e Portugal sdo os seus principais clientes.

Franca Suica
11% 3%

86%

Importacoes

Fonte: INE: Anuério Hortofruticola (2000).

Grafico 111.18: Origem das Importacdes de Castanha em Portugal por Paises (1999).

Franga € um pais deficitario deste fruto e grande importador da UE, nomeadamente, de
Portugal, Espanha e Italia. Segundo Breisch et al. (1995), 90% da producdo francesa é
proveniente de soutos tradicionais em declinio e 10% de novos soutos, resultado de
programas de investigacao de varios anos. E por exceléncia um pais importador que necessita
da mateéria-prima para a industria de transformacéo para o fabrico do marron glace e outros
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produtos de confeitaria. Exporta produtos de castanha como o0 marron glacé, farinha, marron
em alcool, etc.

Italia € o maior exportador de castanhas dentro da Comunidade, abastecendo também
alguns paises do mercado mundial no continente americano e asiatico. Ocupa também
grande relevo nas importacbes, que tém origem em Portugal, Espanha e Franca, embora
possua um saldo positivo na BC. Espanha é o pais que tem vindo a fazer maior concorréncia
a Italia e Portugal nas exportacfes para Franca devido a relacdo preco-qualidade e a superior
eficiéncia organizacional da sua rede comercial. Segundo Posada (1997), a semelhanca de
Portugal, em Espanha o peso da producdo com destino a transformacdo interna € residual, 0s
produtores espanhois tém como objectivo na escolha das suas cultivares a caracteristica
marron, pois aumenta o valor comercial desta matéria-prima, uma vez que possui maior
aptiddo para a elaboracdo de doces e conservas.

Com a integracdo comunitaria dos paises de Leste, principalmente da Turquia, a cotacdo da
castanha portuguesa poderd reduzir-se substancialmente. Aquele pais possui grande
volume de producdo de castanha com caracteristicas idénticas as da Longal, de boa
qualidade e a menor preco. Segundo os dados estatisticos da FAOSTAT (1999), de 1960 a
1992, a Turquia aumentou a sua producdo de 38 400 toneladas para 85 000 toneladas,
situando-se em 1998 nas 60 000 toneladas.

O mercado asiatico é bastante diferente do europeu, dirigindo-se a maior parte do produto
ao consumo rural, embora também importe castanhas da Europa, principalmente
industrializadas.

As estatisticas do INE dos ultimos dez anos mostram-nos que 0s maiores importadores de
castanha portuguesa do continente americano sdo o Brasil, a Venezuela, os Estados Unidos
e 0 Canada. Segundo Pirazzoli (1991), estas importacfes tém origens étnicas: a América
do Sul e o México sdo clientes de Portugal e Espanha enquanto os paises do Norte sdo
clientes sobretudo de Italia. Compreende-se pois que, cerca de 1/4 do total das exportacGes de
castanha italianas se destinem aos emigrantes que residem nos Estados Unidos.

No nosso pais, apds uma diminuigdo das exportaces de castanha no inicio da década de

90, as exportacOes nacionais tém vindo a aumentar continuamente.

Na campanha de 1990/91 verificou-se uma quebra na producédo em 50%, o que implicou um
decréscimo nas exportacdes também proximo dos 50% (Gréfico I11. 19). De acordo com o
Anuério Hortofruticola (1991/95), esta foi uma reaccdo a seca prolongada no nosso pais
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originando frutos de pequeno calibre, o que provocou alguma dificuldade na comercializacao,
tanto ao nivel do mercado interno como externo. Segundo a mesma fonte, nos anos seguintes,
a qualidade dos frutos ndo sofreu grandes alteracdes, pelo que o destino dos frutos foi
principalmente o aprovisionamento industrial (Espanha) e o mercado brasileiro, que ndo era
ainda muito exigente com a qualidade dos frutos. Outras contingéncias associadas a baixas
temperaturas, chuvas em Setembro, geadas em Abril e Maio, fogos e doengas, favoreceram ao
longo destes anos a diminuicéo da producdo, a fraca qualidade fitossanitaria do produto e o0s
pequenos calibres (140 a 160 frutos/Kg), o que se vem reflectir nas exportacdes. A partir de
1996 as exportacfes vém aumentando progressivamente.

Fazendo uma analise dindmica sobre a evolugdo do comércio portugués de frutos, constata-
-se que a castanha é o fruto que tem o maior valor liquido nas exportacGes portuguesas de
frutos, situando-se as receitas do ano 2000 acima dos dois milhdes de contos
(Grafico 111.20). Como se verifica nos referidos graficos, em termos de trocas comerciais
com o exterior, o saldo nacional da BC da castanha é sempre muito elevado para Portugal,
quer facamos alusdo aos volumes exportados, quer aos correspondentes valores monetarios
(crescimento exponencial de 1970 a 1990). Note-se o0 acréscimo do valor monetario do
fruto na década de 90 relativamente a década de 1970, cujas quantidades exportadas,
embora menores, ndo estavam muito longe das actuais, porém, o valor de mercado do fruto
era muito inferior.
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Fonte: INE: Anuério Hortofruticola (1971-2001).
Grafico 111.19: Evolucdo do Comércio Externo Portugués de Castanha e do Saldo Comercial no
Periodo de 1970 a 2000
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A média das exportacGes portuguesas de castanha em volume, no periodo de 1970 a 2000, foi
de 6 461 toneladas e das importacGes 111 toneladas. Se nos situarmos apenas na Ultima
década, 1990 a 2000, aumentam ambas, ou seja, as exportacdes medias ascendem a 7 526
toneladas (taxa de crescimento de 16,5%) e as importacdes médias a 306 toneladas (taxa de
crescimento de 176%). Se fizermos 0 mesmo raciocinio em valores monetarios, a média das
exportacdes de castanha portuguesa, no periodo de 1970 a 2000, foi de 767 647 contos e das
importacdes 20 428 contos e na Ultima década, 1990 a 2000, aumentam ambas, ou seja, as
exportacbes médias ascendem a 1 592 995 contos (taxa de crescimento de 107%) e as

importagBes médias a 57 092 contos (taxa de crescimento de 179%).
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Fonte: INE: Anuério Hortofruticola (1971-2001).
Grafico 111.20: Evolucdo do Comércio Externo Portugués de Castanha e do Saldo Monetario no
Periodo de 1970 a 2000.

Este elo da cadeia de valor abrange cerca de dez empresas grossistas que serdo
apresentadas na Secgdo VI, nas quais estdo concentradas as principais exportagcdes. Quem
mais contribui para os valores exportados sdo as empresas grossistas da TFT ja que as
restantes operam, maioritariamente, no mercado nacional. No seio das empresas
exportadoras, a unidade de transformacdo da TFT é a detentora do maior volume de

exportacao (ver quadro VI1.13).
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5. O Consumo
5.1. O Consumo de Castanha

Segundo Fernandes (1970), até ao surgimento do progresso cientifico e tecnolégico no
sector primario (introducdo de novas culturas), a castanha era um dos produtos agricolas
mais consumidos pela populacdo rural. Era considerada uma abastanca de Inverno, com
pouca azafama, o agricultor amealhava um bom pé-de-meia e ainda ficava com as de
menor qualidade para alimentacdo do gado, arrecadando as mais pequenas para 0 cConsumo
da familia.

A castanha foi uma das mais importantes espécies fruticolas da antiguidade, sendo o
castanheiro considerado pelos populares como a “arvore da vida e do pao”, tao forte era a
relevancia que desfrutava na economia, cultura, tradicGes e habitos alimentares de geracoes.
A castanha era consumida na sua forma natural, cozida ou assada, seca ou transformada em
farinha (sopa e péo).

Além de servir como base alimentar das familias, a castanha desde sempre representou um
papel importante na alimentacdo animal. O camponés reservava as castanhas mais fracas,
chochas ou bichadas para engordar os seus animais, sobretudo o gado suino, com reconhecido
sucesso na qualidade do fumeiro. Magalh&es (1910:184), ilustrou este quadro de uma forma
muito peculiar: as castanhas mais mofinas — as bonécas — vao ainda cevar os récos e sera por
isso que o variado fumeiro que d’elle se faz n’esta provincia, como os seus presuntos, de

Chaves e Murca, teem tao larga retumbancia de b6a fama.

Na década de oitenta, depois da queda do valor de mercado deste fruto, ele passa
gradualmente de produto de massa a produto de elite, definindo um particular espaco rural
com valores culturais, ambientais e estéticos muito proprios.

Ha varios factores que influenciam o ressurgir do consumo de castanha, nomeadamente, 0s
factores circunstanciais influenciam prematuramente o consumidor, que foi assimilando os
usos e costumes da regido natal e da sociedade onde vive. As tradi¢des sdo, por isso, uma
base influenciadora do consumo, sendo de salientar os magustos em Novembro no dia de
S. Martinho. Pode até dizer-se que o castanheiro condiciona uma pequena ‘“actividade
social” através dos magustos, que proporcionam convivio social, e do “rebusco”, em que
0 proprietario permite as pessoas de camada social economicamente mais débil, rebuscar
as castanhas que restam nos soutos depois do dia de S. Martinho (Paiva, 1990:17).

A imagem da castanha como produto natural é pois um dos mais importantes factores da
influéncia no consumo actualmente. Esta evolucdo do consumo, ndo tem reflexos
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unicamente ao nivel do mercado, ja que atinge também, de uma forma muito clara a
producdo, isto é, ndo é o mercado que se adapta a producdo, é esta que se reestrutura em
funcdo das exigéncias do mercado e do gosto dos consumidores - € a procura de castanha
tipo “marron”, com caracteristicas propicias a industrializa¢do, que determina a
crescente oferta deste tipo de fruto, com as consequentes reorientac@es produtivas, e no o
contrario (Agromercados, 1992:5).

Presentemente, assiste-se a uma tendéncia global europeia para a diminui¢do do consumo da
castanha em fresco e para o acréscimo do consumo do produto transformado, que atinge
maiores cotagdes de mercado, apesar da maior parte da producdo se destinar ainda ao
consumo em natureza. Franca é o pais intracomunitario que detém a linha da frente no
consumo e na exportacdo de produtos transformados de castanha. Segundo Posada (1997),
este pais consumiu em 1996, 7 000 toneladas de castanhas ao natural, 5 500 toneladas de
creme de castanhas e 2 000 toneladas de marron glacé.

O consumo ao natural estd mais ligado a tradicdo e cultura dos paises com rendimentos
baixos. Portugal e Espanha tém por tradi¢cdo o consumo do fruto na sua forma paleolitica,
cozido ou assado. No Marvao, aumenta a procura da castanha por parte dos consumidores
espanhois, constituindo estes, os maiores visitantes das feiras de castanha na regido. A
tipica castanha assada tem raizes culturais por toda a Peninsula Ibérica, mas tem ganho
particular relevo nas urbes, onde se consomem assadas, servidas em pequenos sacos de
papel na rua, cujos pregdes “quentes e boas” revestem as grandes cidades com um colorido

agreste.

O consumo industrial e bastante elaborado esta mais relacionado com segmentos de
mercado de paises com grande poder de compra e tradicdo. Constituem disso exemplos a
Franca e a Italia, com consumo num segmento restrito de mercado de produtos de luxo,
como o célebre marron glacé ou as castanhas inteiras em conserva e outros produtos
derivados de castanha bastante elaborados. Nos paises nordicos, ndo ha tradicdo de
consumo, embora ultimamente esteja a surgir uma oportunidade no mercado consumidor.

A castanha assume grande importancia na gastronomia da TFT, sendo consumida em
pratos regionais feitos de acordo com a sabedoria das gentes do campo, tradicionalmente
por mulheres, que transmitem os seus saberes de geracdo em geracdo. E ainda consumida
nas feiras, nas festas tradicionais e nos restaurantes. Aqui, 0s consumidores autdctones,
forasteiros, turistas e os emigrantes deliciam-se com 0s pratos regionais cujo elemento
primordial € a castanha.
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SECCAOIV-A TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUAS
CONDICIONANTES

1. O Castanheiro, a Castanha e a Actividade Social na Terra Fria Transmontana

O enraizamento do castanheiro na historia produz actualmente dois tipos de

comportamentos negativos (Bourgeois, 1993:8):

- a saudade de um passado sentido como um paraiso perdido;

- a rejeicdo de um passado sentido como um periodo de miséria felizmente terminado.

Contemplando soutos e castingais como um todo, podemos distinguir trés vertentes
integrantes: a producdo do fruto, a producéo de madeira e uma outra ndo menos importante
e pertinente nos debates actuais, a ecologia, que engloba aqueles dois sub-sistemas

interagindo em conformidade com a paisagem, a historia e tradicdo, 0 homem e a terra.

O equilibrio florestal, nas areas de Tras-os-Montes, guardou, ao longo de séculos, o
castanheiro entre as suas espécies privilegiadas. O castanheiro é um dos mais importantes
ex-libris da regido que com a sua presenca enaltece a paisagem nordestina, tendo sido
escolhido para simbolo do Parque Natural de Montesinho (PNM). Os lacos de
interdependéncia do castanheiro com a sociedade rural ocuparam narrativas de Magalhées
(1910:184), no inicio do século passado como a seguir se transcrevem: della, veio o ber¢o
onde fomos alados pelas doges cantigas da nossa méde, como veio 0 antigo leito que
atravessa geragoes entre as familias e onde essas geragoes fizeram suas nupcias; d’ella
veio 0 arcaz para a guarda do bragal, a tulha para o gréo, o tear e a alfaia agricola. Vem
diariamente para a construgdo do ninho da nossa familia a trave, o barrote, o caibro, a
esquadria de portas e janelas e até os soalhos. (...) Vieram d’ella os riquissimos tectos,
escurecidos pelo tempo, artesoados com brasdes esculpidos ao centro. (...) Veio e vem
ainda essa sumptuosa talha de altares, ora nua ora recamada de oiro, onde a corte

celestial, pelos seus santos e archanjos sahidos do mesmo pau (...) se nos apresenta
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multiforme nos templos, - como nos vira também esquife que nos leve ao doce socégar da

vida...

Relativamente as propriedades da secular espécie se refere Paiva (1990:17), ao valor
medicinal ou terapéutico de diferentes partes do castanheiro (folhas, casca, flores e frutos)
tém também sido utilizados na fitoterapia popular, devido as suas propriedades
adstringentes, sedativas, tonicas, etc. Acrescenta 0 mesmo autor que o castanheiro fornece
castanhas, madeira e lenha, o castanheiro € também utilizado na curtidura de peles, pela
riqueza em taninos, e em cestaria, sendo as varas mais grossas aproveitadas para cajados

e para o varejo da azeitona, assim como para outras aplicacoes.

Esta cultura é marcada por uma grande heterogeneidade tanto no que se refere as suas
variedades, as areas plantadas, a idade dos castanheiros e ao seu peso no conjunto dos
rendimentos da exploracdo agricola. Devido a sua rusticidade, adapta-se perfeitamente a

uma estratégia pluriactiva:

- € melhoradora do solo: enriquecimento do solo através das pastagens extensivas
(folhagem, fezes) e cogumelos (maiores rendimentos) dentro dos moldes da

agricultura organica;

-sendo o tratamento do souto idéntico ao tratamento da floresta, sem tratamentos
quimicos, a producdo de castanha é considerada uma forma de producéo bioldgica;

- mérito reconhecido pelas entidades protectoras do ambiente e pelos consumidores
mais conscientes, sendo uma mais-valia ao nivel dos mercados, conseguindo a

castanha cotacdes mais elevadas.

O sistema de agricultura dos vales sub-montanos de Tras-os-Montes real¢a a importancia
crescente do castanheiro, ap6s o declinio, como cultura nele praticada e com
potencialidades a explorar. Apesar de imperar o minifundio e a agricultura se encontrar
combalida, existe na regido uma significativa mancha de soutos e castanheiros dispersos
que interessa proteger. A cultura do castanheiro tem sido um meio de fixacao de pessoas em
zonas de montanha, aliada as tradi¢des ludicas na época da producéo, as feiras tematicas da
castanha e aos magustos nas escolas. Esta ligada a um manancial de tradigcdes e historias
com que os mais velhos presenteiam o0s mais jovens. Ditos, provérbios e adagios da
populagdo preenchem as paginas da histéria local: “pelo S. Martinho, castanhas e vinho; do
ceréjo ao castanho bem m’avanho, mas do castanho ao cerejo mal me vejo”.
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Se € incontestavel o peso econémico que o castanheiro ocupa de forma directa, ndo €
menos importante 0 seu peso como patrimoénio cultural, paisagistico e ambiental
contribuindo de forma decisiva para o desenvolvimento de outras actividades econémicas
e de lazer como o turismo, o artesanato e a caca (Bento, 1999:9). Quer isto dizer, que a
producdo de castanha constitui uma fonte de mais-valias que ndo pode dissociar-se de um
complexo de outros recursos proprios do meio rural, intimamente ligados a actividades
econdémicas geradoras de riqueza e criadoras de emprego, assentes na valorizacdo das

pessoas e dos recursos endogenos.

O Turismo em Espaco Rural (TER) salienta-se igualmente pelo importante papel do sector
da castanha na gastronomia da regido nordestina, de excelente qualidade e tradicdo. A
castanha a par do fumeiro fazem parte da gastronomia local, através de uma infinidade de
actividades. Na regido, tanto em casa como em restaurantes, sdo confeccionados uma
variedade de pratos e doces caseiros, designadamente, sopa de castanha, mousse, tartes e
compotas de castanha, puré, pudim, gelado de castanhas e tantos outros.

Anualmente, a Feira da Castanha da Terra Fria em Terroso — Braganca, tem como
objectivo promover a castanha e seus derivados, 0 artesanato e a propria regido. A este
certame concorrem o0s interessados (residentes e forasteiros) a varios concursos,
particularmente, fotografia sobre o castanheiro, gastronomia (& base de doces de castanha)
e concurso das cultivares de castanha Longal e Judia. Relativamente ao concurso de
gastronomia, foram editados pela Junta de Freguesia de Espinhosela trés livros de receitas

cuja base é a castanha, correspondentes a compilacdes de certames anteriores.

O potencial produtivo de TM, relativamente a castanha, € muito significativo para a
economia local, tendo em conta que, em 1999, eram 24 339 ha a area ocupada (INE, 2001)
por esta cultivar e a producdo atingiu 24 723 toneladas (INE, 2001), cujas receitas
ascenderam a um valor muito préximo dos dois milhdes de contos™®. Podemos, assim, fazer

uma ideia clara da importancia deste fruto, ndo so a nivel local mas também do pais.

Estes valores espelham bem o potencial produtivo da regido e a importancia economica do
fruto no Interior Norte de Portugal. Concretamente, a situacdo, ao nivel do sector primario
em Braganca e Vinhais, alterou-se significativamente no periodo de 1989 a 1999; ha

menos pessoas na actividade, a area média das exploragcdes agricolas aumentou, tendo

1% Da producéo de castanha de Braganca e Vinhais (TFT), 95% & exportada (Bento, 1999:9).
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particularmente o concelho de Braganca, alcangado as maiores &reas cultivadas de souto

das ultimas décadas.

Quadro 1V.1: Ocupacdo do Solo pelos Castanheiros em Braganca e Vinhais.

Castanheiros

Concelhos Area Area/Expl.
(ha) (%) N° Expl. (%) (ha)
Braganca 2529 48 2275 52 1,11
Vinhais 2744 52 2135 48 1,29
Total (1989) 5273 100 4410 100 1,20
Braganca 5708 55,5 2924 57,5 1,95
Vinhais 4570 44,5 2158 42,5 2,11
Total (1999) 10 278 100 5082 100 2,02

Fonte: Matos et al. (2001:4); (INE: RGA, 1991;2001)

Pela observacéo do quadro IV.1, no periodo entre recenseamentos, a area de souto aumentou
para o dobro na TFT, com taxas de crescimento de 126% no concelho de Braganca e de 67%
no concelho de Vinhais. Neste ultimo, o nimero de exploracfes quase se manteve, 0 que
indica que a area media de souto por exploragdo aumentou, neste caso concreto de 1,29 ha
para 2,11 ha. O concelho de Braganca detém a maior area de souto (5 708 ha) e o maior
namero de exploracdes (2 924) do pais. Vinhais ocupa o segundo lugar relativamente a area

de castanheiro (4 570 ha) e o terceiro relativamente ao niimero de exploracdes (2 158) *'.

Vinhais e Braganca ocupam no conjunto uma érea total de 1/3 (10 278 ha) da éarea total

ocupada com castanheiros no pais (28 825 ha).

2. Retrato Territorial e Social

De acordo com Baptista e Portela (1990), na Nomenclatura de Unidade Territorial (NUT)
Alto Tras-os-Montes (ATM) predominam as areas de cereais, pousio e forragens. Como
culturas permanentes, abundam a vinha, o olival e os frutos secos. A Terra Fria
Transmontana pertence a Zona de Montanha, caracterizando-se o sistema agrario por uma
rotacdo centeio-batata de semente, com a existéncia de pastagem permanente nos lameiros,
e nos terrenos mais altos, os baldios, a exploragdo comum € utilizada para floresta ou
pasto. E também uma zona de policultura associada & pecudria, olival, vinha e soutos. A
salsicharia tradicional e os queijos de cabra e ovelha constituem também actividades

bastante promissoras na regido (Mapa 1V.1).

17 valpagos conta com 2 332 explorag8es de castanheiro (RGA, 1999).
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Fonte: Direc¢do Regional de Agricultura de Trés-os-Montes e Alto Douro (DRATM); Universidade de Trés-os-
-Montes e Alto Douro (Edicéo Electrénica Copyright 1997 Centro de Informéatica da UTAD).

Mapa IV.1: Producdo Agricola em Tras-os-Montes.

A NUT ATM é uma regido essencialmente rural, pouco organizada e dispersa, seguindo a
norma da fragmentacdo e dispersdo das parcelas da exploracdo agricola transmontana, de
reduzida dimensdo, (...) a floresta tem-se expandido fortemente para as areas agricolas. Ao
nivel da producdo, h& inimeros problemas a resolver, designadamente: fitossanidade do
castanheiro (tinta e cancro); reconverséo do olival, vinha e amendoal; brucelose nos ovinos e
caprinos. A comercializacdo dos produtos, devido a grande dispersdo da oferta e a débil
organizacdo dos varios sectores produtivos, coloca inumeros problemas (Baptista et al.,
2000:4).

Tratando-se de uma regido essencialmente agricola, com um forte envelhecimento da
populacéo e crescente desertificagdo das zonas rurais, urge repensar o desenvolvimento de

modo a adapta-lo as populages rurais.
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O desenvolvimento local é um processo de maturacdo da economia e da sociedade rural,
que permite alcancar melhores niveis de satisfacdo das necessidades fundamentais das
pessoas e suas aspiracdes. Supde que os cidadaos tém formas de manifestar os seus direitos

e aspiracOes e de intervir responsavelmente na vida civica e na politica local.

O conceito de desenvolvimento é muito pobre quando se esquece do ser humano e da
sociedade, visdo reducionista que pouco ou nada tem a ver com a plenitude do homem. Se
0 desenvolvimento for concebido como uma evolucdo qualitativa ao nivel do
autodesenvolvimento e da auto-estima do individuo, que culmina numa sociedade do
conhecimento, se esta sociedade participar directamente na resolucdo dos seus problemas,
expressando formas de organizagdo social, que conduzem a melhor educacdo e salde,
melhor habitacdo e transportes, mais seguran¢a social, meios de comunicacdo e
aproveitamento dos tempos livres e melhor qualidade de vida, entdo, sim, serd este o

desenvolvimento sustentado que se pretende no Interior Norte.

O quadro anterior ¢ o retrato das caréncias a que estd votada a regido de TM.
Concretamente, escasseiam as redes viarias estruturantes intra e extra-regionais e as
ligacBes ao exterior sdo reduzidas e estdo deterioradas'®, funcionando como um travéo ao
desenvolvimento. Novas vias de acesso sdo imprescindiveis para rasgar o interior em
varias direc¢cdes. O Itinerario Principal Quatro (IP4), além de ser uma via bastante
insegura, deixou de ser funcional porque é a Unica, como tal, ja ndo serve os interesses do
concelho e dos investidores externos, que deste modo, pouco contribuem para 0 aumento
do tecido empresarial. Tanto mais que o recondito isolamento de certas localidades do
Interior Norte esta a confluir para a incessante perda de populacéo, contribuindo para uma
nova interioridade - a interioridade profunda. Os mais jovens fixam-se nas cidades do eixo
Braganca, Macedo de Cavaleiros, Mirandela, Vila Real e Chaves, travando o éxodo ao

nivel urbano, a custa da crescente desertificacdo dos meios rurais.

Face a inoperancia do poder central, votando a regido ao isolamento, quem tem vindo a
beneficiar é o pais vizinho, que aumenta a sua carteira de clientes, ficando com as mais-
-valias das compras de bens e servicos efectuadas pelos residentes nordestinos. Tem sido
mais facil e comodo para a populacdo local procurar os servigos (saude, comércio, lazer e

outros) do pais vizinho, dotado de boas acessibilidades com consultorios médicos situados

18 Cerca de 2 horas para percorrer 100 Km.
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junto & zona fronteirica, do que no préprio pais. Segundo os dados do INE (2001), em
1999, o concelho de Braganca contava apenas com um hospital e 2,28 médicos/1 000
habitantes. A taxa de mortalidade da populacdo representava 12,9%. O concelho de
Vinhais contava com 0,45 médicos/1 000 habitantes e um centro de saide. A taxa de

mortalidade da populacgéo representava 17,8%.

Tendo em atencdo estes constrangimentos, nos ultimos anos, o Interior Norte
Transmontano tem sido alvo de “alguns esfor¢os” rumo ao desenvolvimento sustentado.
Continua, porém, a apresentar indicadores que ficam aquém dos valores médios
apresentados a nivel nacional. Certos indicadores de desenvolvimento econémico e social
apontam, em numerosos casos, para uma tendéncia de alargamento do fosso e do
agravamento das disparidades entre o litoral e o interior. Os maiores constrangimentos da

regido situam-se ao nivel demografico, educacional e das acessibilidades intra-regionais.

Adoptando a divisdo de Portugal por NUTS 3 e tendo por base os dados do Anuario
Estatistico da Regido Norte de 1999 (INE, 2001), a NUT ATM tem uma area total de
8 171 400 Km?, com um peso de 8,9% relativamente ao territério nacional, é constituido
por 395 freguesias com uma area média de 20,7 Km?® A populacio residente na NUT
ATM, em 1999, ascendia a 222 450 habitantes, com uma densidade média populacional de
27,2 habitantes/ Km? (INE, 2001)*°.

E nestas zonas de montanha do Interior Norte do pais que existem produtos alimentares de
grande qualidade, concebidos a base da producdo extensiva, dos recursos end0genos
vegetais e animais e do modo biologico de producdo. Contudo, sdo também estas zonas
que estdo constantemente curvadas perante disformes programas de modernizagao
agricola, que tiveram como consequéncia o acentuado declinio rural com forte emigracéo,
especialmente para Franca, e abandono de terras. No periodo de 1991 a 1999, a
desertificacdo humana, na NUT ATM, sofreu um decréscimo populacional de —5,4% (INE,
2001). Nos concelhos abrangidos pelo nosso estudo, a populacdo residente em 1999
ascendia a 43 450 habitantes, dos quais 32 440 em Braganga e 11 010 em Vinhais (INE,
2001). Em Braganca o decréscimo populacional de 1991 a 1999 atingiu a taxa de —1,9% e

em Vinhais de —13,5% (INE, 2001). A acentuada perda demogréafica € uma das maiores

1 Alguns indicadores sobre a 4rea, populagdo, demografia, literacia, emprego e comércio podem ser visualizados no
anexo Il.
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fragilidades destes concelhos, que, de 1991 a 1999, perderam no seu conjunto 2 332
habitantes (INE, 2001).

O répido envelhecimento da populacdo € outro factor que caracteriza estes concelhos e é
também em Vinhais que ele mais se faz notar. O indice de envelhecimento da populagédo
em Braganca (124,6) é de cerca de metade do de Vinhais (236,4) (INE, 2001). Segundo
Robalo (2002), com o decréscimo das taxas de natalidade e o aumento da esperanca de
vida verificados nas ultimas décadas, o peso de pessoas idosas com idade superior a 65
anos de idade relativamente a populacdo activa, tem aumentado significativamente. De
acordo com o mesmo autor, actualmente, ha cerca de 1,7 activos para cada reformado,
tanto mais que este indicador tem vindo a diminuir aceleradamente, condicionando o
modelo de Seguranca Social a adoptar em Portugal. Em TM, o nimero de pessoas com
idade superior a 65 anos de idade é manifestamente superior ao nimero de pessoas situadas
no grupo etério inferior a 14 anos de idade. Este é de resto um problema que atinge toda a
Europa.

Particularmente em Vinhais, os agricultores enquadram-se numa populacdo bastante
envelhecida, 41% tém idades iguais ou superiores a 65 anos e o seu nivel de instrucao é muito

baixo, possuindo 60% o ensino basico e 37% sao iletrados (INE, 2001).

Todos estamos conscientes que nenhum pais conseguira o autodesenvolvimento com uma
sociedade de leigos. Um bom nivel educacional da sociedade é o meio mais poderoso e o
melhor passaporte para a inovacdo e o desenvolvimento. A literacia promove ou
condiciona a vida socio-econdémica de um pais, e particularmente, de um determinado
local. Apesar da regido ter beneficiado de alguns estabelecimentos de ensino superior
publico e privado, indiscutiveis instrumentos de atracgdo e desenvolvimento, na realidade,

0 peso relativo que ocupam no total nacional é ainda insignificante.

Segundo valores médios do ano 2000, cerca de 9% da populacdo activa portuguesa e 8,5% da
populacdo activa da Regido Norte € iletrada (74,5% da populagédo activa da Regido Norte
possui 0 ensino basico, 10% o ensino secundario e 7% o ensino superior) (INE, 2001).

De acordo com as estatisticas do INE (1999), na Regido Norte, 0 emprego por sectores de
actividade distribui-se em maioria pela industria transformadora, seguida pelo comércio

por grosso e a retalho (reparacdo de veiculos automdveis, motociclos e bens de uso pessoal
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e domeéstico) e pela agricultura, producdo animal, caca, silvicultura e pesca e por ultimo,
pela construgéo.

Devido a insuficiente rede de infra-estruturas fisicas e sociais, as fracas acessibilidades
intra e extra-regionais e a falta de iniciativa empresarial, estes concelhos pouco contribuem
para reforcar o tecido empresarial da regido. A mao-de-obra local é pouco qualificada, as
exploracgdes agricolas de pequena ou muito pequena dimensédo, na sua maioria familiares e
muito dispersas. Relativamente ao nivel de estabelecimentos comerciais por distrito,
Braganca apresenta-se como o distrito cuja contribuicdo a nivel nacional é a mais baixa
(Sociedade de Promocdo de Empresas e Investimentos do Douro e Trés-os-Montes, SA —
SPIDOURO, 1999:60).

O tecido empresarial no concelho de Braganca é constituido essencialmente por empresas
de pequena e micro dimensdo com menos de dez trabalhadores, enquadrando-se a maior
parte no Comércio e Servicos e uma pequena parte no ramo hoteleiro. De acordo com as
estatisticas do INE (2001), das 681 sociedades sediadas no final de 1999 no concelho de
Braganca, 3,4% dedicavam-se ao sector agricola, 22,3% a indUstria e 73,9% aos servicos’.

A industria transformadora dedicavam-se 204 empresas.

J& relativamente aos recursos naturais, a industria extractiva de Braganca, de acordo com o
Instituto Geoldgico e Mineiro, dedicava-se em 1999, a extraccéo de talco, bario, volframio,
estanho, ouro e prata, possuindo ainda 45 pedreiras com licengas (25 de granitos, 4 de
calcarios, 2 de argilas, 2 de areias, 1 de areias comuns e 1 de saibro). Segundo a
SPIDOURO (1999), a industria extractiva assume maior dinamismo na NUT ATM quando
comparada com a NUT Douro. Efectivamente, do total de Douro e Alto Tréas-os-Montes
(DATM), 64% das empresas e 61% das sociedades tém na NUT ATM a sua sede.

De acordo com a SPIDOURO (1999), como infra-estruturas de acolhimento industrial,
apresenta-se desde a década de 80 o Parque Industrial de Braganca, com Optimas
acessibilidades junto ao P4, ocupando uma area de 45 ha, com 120 lotes e uma taxa de
ocupacdo de 50%. Este parque industrial possui 40 empresas instaladas, que abrangem um
leque diverso de actividades econdmicas, como 0 comércio grossista e retalhista, industria
metalomecénica, agro-alimentar, malhas, confecgdes e prestacdo de servigos, e ainda o

Nucleo Empresarial Regional de Braganga (NERBA).

2 Inclui o comércio, transportes, seguros, bancos e profissdes livres.
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O Complexo Agro, uma infra-estrutura que nasceu no tempo da ditadura para apoiar o
sector agricola, além de outras actividades, integra hoje o matadouro para o abate das

carnes com certificados de qualidade da regiao.

A actividade agraria (a tempo inteiro ou parcial) constitui-se como um dos principais
rendimentos para grande parte das familias do concelho de Vinhais, sendo as principais
producdes a pecudria e a castanha, esta com maior rendimento. A arvore, que em Vinhais
mais se planta, cuida, herda, vé e revé ¢, sem ddvida, o castanheiro. (Boletim Municipal de
Vinhais — BMV, 2002:8). A aposta futura da regido é o desenvolvimento da actividade
florestal dadas as favoraveis condicGes edafo-climaticas do concelho.

Tendo por base as estatisticas do INE (2001), das 72 sociedades sediadas no final de 1999
no concelho de Vinhais, 1,4% dedicavam-se ao sector agricola, 30,6% a industria e 68%
aos servicos. A industria transformadora dedicavam-se 67 pequenas e micro empresas
maioritariamente ligadas a outputs agricolas ou a transformacdo de materiais para a
construcao civil. O comercio retalhista é o que prolifera no concelho.

Embora o Nordeste possua uma débil economia, tem sido palco de novas iniciativas
empresariais com algum dinamismo no aproveitamento de inimeros recursos naturais, dos
quais, alguns casos de sucesso se encontram no sector agricola:

- produtos regionais de qualidade (fabricas de fumeiro de carne de porco que
proliferam em Vinhais e Braganca);

- olivicultura, destinada ao consumo nacional e internacional cuja DOP é reconhecida
a nivel comunitario;

- castanha, que mantém grande parte das exploracdes agricolas, com fixacdo de
pessoas nas aldeias e boas receitas em divisas para o pais e para a regiao;

- producdo de cogumelos em estufas por intermédio de tecnologias avancadas (a quase
totalidade da producdo nacional situa-se em Vila Flor) para expedicéo
intracomunitéria;

- mel do Parque de Natural de Montesinho com nome protegido (85% da producéo é
exportada).

Assiste-se ao ressurgir do “saber-fazer” local que tem permanecido intacto ao longo de
geracOes. Assim, tém surgido respostas nalguns ramos de actividade bastante interessantes
como o fumeiro, a caga, a pesca, a producdo pecuaria, a gastronomia, o TER, o patrimoénio
paisagistico, 0 ambiente, os recursos naturais, o artesanato e tantos outros.
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Como ficou dito acima, a criacdo de suinos de raga bizara tem grande expressdao em
Vinhais, j& que este concelho faz parte do seu solar. Aliada a producdo de suinos hd um
forte incremento e valorizacdo da salsicharia tradicional. Em plena regido de montanha com
condicbes climatéricas favoraveis, Vinhais tem conseguido dar resposta aos produtos
tradicionais — 0 que acontece desde os tempos mais remotos — com as reconhecidas feiras
anuais de fumeiro produzido com os saberes das gentes da regido, nomeadamente, salpicao,
chourica de carne, chourico azedo, alheira, butelo e presunto. Além das tasquinhas,
restaurantes e das provas de vinhos e enchidos, os forasteiros tém a possibilidade de apreciar

exposicgdes, espectaculos, mostra de maquinas agricolas e de artesanato.

Recentemente tém surgido no mercado da regido modernas unidades de laboragéo de fumeiro
certificado. Com o emergir destas unidades de laboracdo durante todo o0 ano e com o0 aumento
producdo de suinos de raca bisara aliado a salsicharia tradicional, também Braganca se
expande nesta &rea de produtos, ndo s6 nos mercados de consumo interno como de consumo
externo. Esta actividade assenta numa realidade econdémica sustentada. Contam-se mais de
sete dezenas de pocilgas produtoras de suinos bisaros** com alimentagdo baseada em cereais e
produtos horticolas da regido e um pequeno matadouro local. Na componente da
transformacdo, Vinhais apresenta nesta data, catorze cozinhas regionais de enchidos e quatro
unidades de transformacdo que produzem fumeiro certificado com IGP, assumindo-se este
concelho com toda a legitimidade como “a capital do fumeiro”. Estes investimentos foram
possiveis gracas ao Programa Operacional de financiamento de pequenas accles de
desenvolvimento rural, Programa Agris — ac¢do 1, com financiamento de 50% do

investimento.

A par da intensificacdo da producdo da castanha e sua importancia agricola existe uma
enorme caréncia de tecido industrial para transformacdo, o que se traduz numa dificuldade
para concretizar muitas das potencialidades do fruto na regido. Aquela fragilidade é acentuada
pela auséncia de uma forte e bem enraizada estrutura social, que desencadeia efeitos negativos
nas populacOes rurais. Efectivamente, as suas motivacdes organizativas acabam por perder

entusiasmo e desprender-se da realidade econémica e social.

2! |_jcenciadas pelo Decreto-Lei n°57/99 de 1 de Marco.
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3. Programas Comunitarios e Medidas para o Castanheiro e a Castanha

Teremos como propdsito neste ponto observar o estado das politicas agricolas comunitarias,
programas e medidas locais, associados ao castanheiro e examinar a regulamentacéo politico-
-institucional no que se refere aos incentivos a producéo de castanha e as ajudas ao produtor
na resolucdo dos problemas fitossanitéarios do castanheiro.

3.1. As Condicionantes das Politicas Intra e Extragovernamentais

Em TM continuam a persistir caréncias na gestao dos recursos e integracdo destes com o meio
envolvente, caréncias na capacidade de intervencdo das estruturas organizativas e agentes
locais e caréncias no enquadramento das politicas Estatais e Comunitarias em meio rural. O
caracter centralizador e sectorial das politicas intra e extragovernamentais tem travado, em

boa medida, o funcionamento de alguns programas locais.

Os clusters regionais mais relevantes situam-se em maior nimero no litoral, proximos dos
centros urbanos, e algumas das medidas de politica econémica nacional e comunitéria, ndo
tém contribuido para estreitar o fosso que separa as regides interiores das regiGes mais
desenvolvidas do litoral. Esta constatacdo tem originado, em Portugal, iniciativas de
desenvolvimento regional desajustadas ao contexto em que se inserem, sem terem em conta a

sua integracao no contexto local.

As politicas comunitarias tém sido por outro lado, num passado recente, a base para algumas
iniciativas de dominio regional, nomeadamente, na diversificacdo de actividades e na criacdo
de emprego, incentivando a presenca de pequenas empresas em meio rural, deixando as
populacdes a inovacgdo. No entanto, as dificuldades com as deficientes infra-estruturas fisicas e
sociais, a caréncia de mao-de-obra qualificada e a dificuldade de acesso a informacéo, entre
outras, levaram ao desaparecimento de uma boa parte dos parcos investimentos. Mesmo
assim, embora persistam inimeros casos de politicas desintegradas do contexto rural, e até de
certo modo incoerentes, tém surgido em paralelo algumas medidas adequadas, que langam a
semente ao desenvolvimento in loco, de modo a integré-las numa rede de medidas globais,

todavia de caracter regional, na mira do desenvolvimento sustentado.
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3.1.1. A Agricultura Sustentada/Bioldgica

Tendo como meta a possibilidade de competir e resistir num mercado aberto a concorréncia
europeia, os esforgos nacionais de investimento, no dmbito dos apoios estruturais, para
desenvolver a agricultura portuguesa, ndo tém aumentado a produtividade, tanto a nivel do
solo, como ao nivel do trabalho, expressando desvios bastante abaixo da media europeia. Por
conseguinte, esta baixa produtividade leva a sujeicdo externa em bens alimentares de primeira
necessidade, 0 que traz impactos adversos para a conjuntura econémica portuguesa.

O modo de producdo agricola que é praticado em solos portugueses, caracteriza-se pelas
culturas extensivas, objectivo que a UE pretende atingir no ambito da PAC. De acordo com
um estudo efectuado em 1993 por Pereira (1995), Tras-os-Montes era a regido agraria onde a
agricultura bioldgica estava mais desenvolvida, com a maior Superficie Agricola Utilizada
(SAU) ocupada, maior nimero de produtores e maior diversidade de produtos (azeite e
azeitona, frutos secos, vinho e centeio). Este tipo de agricultura além de fixar popula¢6es no
interior, € menos poluente, enquadrando-se perfeitamente na paisagem e nos usos e costumes
das populages rurais, pelo que deveria compensar-se a populacdo local pela sua luta contra
os excedentes e a polui¢dao da producao intensiva. Quando dizemos “compensar-se”’ nao nos
estamos a referir a atribuicdo de mais um subsidio ao agricultor, mas sim a implementacéao de
medidas de desenvolvimento rural de modo a que ele possa trabalhar a terra sabendo que vai
obter um rendimento que compensara o seu trabalho, o que em regra ndo tem vindo a
acontecer.

No contexto actual, os produtores portugueses véem-se muitas vezes confrontados com a
dificuldade em colocar os seus produtos no mercado. A causa desta situacdo tem origem na
invasdo de produtos oriundos da CE, produtos estes, colocados no mercado portugués a
precos inferiores que os nacionais, devido ao custo dos factores por unidade de producao,
também inferiores aos obtidos pelos agricultores portugueses. Esta reducdo dos custos de
producdo esta relacionada com o tipo de agricultura praticada pelos nossos parceiros,
agricultura intensiva e especializada, em exploragdes de maiores dimensdes, podendo
aproveitar algumas economias de escala. Com esta concorréncia, o destino da produgédo
nacional é frequentemente a destruicdo publica de géneros agricolas, como forma de
protesto pelos danos causados ao rendimento da exploracdo agricola que teve origem em
politicas inadequadas a agricultura praticada pelas sociedades rurais. A par disto, a parte do
mundo que tem fome reclama nas Cimeiras da Globalizac&o pelo absurdo que é pagar aos
paises ricos da Europa para ndo produzir, quando eles estdo a morrer de fome.
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3.1.2. Os Signos de Qualidade

Tém-se atribuido mencgbes de valor a alguns produtos de qualidade, contudo, esta
atribui¢do ¢ e serd com certeza “letra morta”, se apenas existir como norma legal. Na
realidade, uma grande parte dos frutos portugueses protegidos pela CE continuam a
circular no mercado sem qualquer rotulo que os identifique, ou seja, apesar da proteccao
comunitaria, ocorrem problemas que dificultam a comercializacdo de frutos com signos de
qualidade, devido aos custos com o processo de embalamento, aos ténues canais de
comercializacdo, e também em grande medida, devido ao desinteresse/alneamento por

parte dos agricultores que “cruzam os bracos” com muita facilidade.

Dos oitenta nomes reconhecidos até 1998 em Portugal, vinte e dois (27%) sdo produzidos na
regido Transmontana (Comissdo Europeia, 1996). Destes vinte e dois produtos protegidos
(Quadro 1V.2), apenas 50% s&o actualmente comercializados com o signo DOP ou IGP, e
uma parte destes, muito abaixo do seu potencial. Assim, os produtores perdem uma grande
parte do rendimento na venda dos seus produtos protegidos por outras vias, COmo prova o
diferencial nos pregos pagos pelos produtos certificados e pelos produtos homogéneos?.

Quadro 1V.2: Produtos Transmontanos com Nome Protegido

Sector Nome do Produto

Carne Barrosa

Bovinos Carne Maronesa

Carne Mirandesa

Améndoa do Douro

Castanha da Padrela

Castanha da Terra Fria
Castanha dos Soutos da Lapa
Alheira de Mirandela
Chouricga de Carne de Vinhais
Presunto do Barroso

Salpicdo de Vinhais

Mel da Terra Quente

Méis Mel do Barroso

Mel do Parque de Montesinho
Azeite de Tras-os-Montes
Azeitona de Conserva Negrinha de Freixo
Borrego Terrincho

Cabrito do Barroso

Cabrito Transmontano
Cordeiro Bragangano

Queijo de Cabra Transmontana
Queijo Terrincho

Fonte: Comissdo Europeia (1996); Pereira e Carqueja (2001:25).

Frutos Secos

Fumeiro

Olivicultura

Ovinos e Caprinos

Queijos

22 para mais informagdes sobre este assunto consultar Pereira e Carqueja (2001:27).
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Este ndo é um problema exclusivo dos frutos e, concretamente, da castanha da Terra Fria,
ocorrendo em outras categorias de produtos certificados, porém sem comercializagdo com
DOP. No caso da castanha, na Regido Norte as potenciais zonas de producdo distribuem-se
por TM e Douro Sul, que beneficiam de uma DOP para o fruto (Terra Fria, Padrela e Soutos
da Lapa). Quanto a castanha da Padrela, segundo Oliveira (2001), existiam quatro
exploracBes com uma area global de 22 ha e a correspondente quantidade comercializada na
campanha de 1998/99 ascendeu a 7 toneladas. O preco médio por quilograma foi de 200$00,
80% da producéo foi vendida em Novembro e a restante em Dezembro, 20% ao consumidor e
80% a intermediérios. A castanha esterilizada Soutos da Lapa esta a dar os primeiros passos
na comercializacdo com o signo DOP, tendo como maior interveniente um empresario da

regido de producéo.

O processo de comercializacdo da castanha com DOP ndo se concretizou apenas, na castanha
da TFT. Vamos, por isso, centrar a nossa atencéo no processo de certificagdo de castanha da

Terra Fria e suas fragilidades.
3.1.2.1. A Denominagéo de Origem Protegida da Castanha da Terra Fria Transmontana

Em principio, para que o percurso de certificacdo ocorra de modo satisfatério, é obrigatéria a
intervencdo de duas entidades, a entidade certificadora e a entidade gestora. No caso da TFT,
0 Organismo Privado de Controlo e Certificagdo é a Tradicdo e Qualidade - Associacdo
Interprofissional para os Produtos Agro-alimentares de Tras-os-Montes (TQ) e a entidade

gestora, a Associacdo de Produtores de Castanha do Nordeste Transmontano (APCNT).

Em teoria, as entidades que prestam servicos de staff na area da qualidade séo propiciadoras
de geracdo e fixacdo de valor acrescentado com impactos (positivos ou negativos) para o
produtor. A fixacdo de valor ndo depende apenas dos actores directos mas também destas
entidades e da eficiéncia do seu trabalho, que vai influenciar o progresso (ou nao) da

actividade dos produtores, agrupamentos e outras entidades locais.

A entidade gestora, a APCNT, foi constituida em 1984 e possui nesta data 270 associados.
Compete-lhe zelar pelo cumprimento das normas impostas pela legislacdo, organizando os
registos das exploracOes e dos locais de transformacgdo. Qualquer alteracdo que afecte a

qualidade do produto ou outro aspecto de igual relevancia, deve ser comunicada ao
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agrupamento de produtores, a data da ocorréncia. A APCNT tem livre acesso a todos os locais
de producdo e transformacdo, através dos seus agentes, ou outros sob a sua responsabilidade.
Pode recusar qualquer inscricdo de exploragdes que ndo cumpram as normas impostas pela

CE para a Denominacéo de Origem Protegida da Castanha da Terra Fria (DOPCTF).

O Organismo Privado de Controlo e Certificacdo da castanha da Terra Fria foi constituido em
1994. E uma entidade privada sem fins lucrativos, cujo objectivo € o controlo e certificagio de
produtos agro-alimentares, de acordo com a Norma Europeia EN-45011. Este organismo €
co-financiado pelo Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional (FEDER) e pelo Programa
Operacional do Norte (PRONORTE).

Como ja ficou atrds mencionado, a tutela juridica comunitéria relativa ao cumprimento dos
requisitos da legislacdo em vigor para o uso de Denominacdes de Origem Protegida, é o
Reg. (CEE) n°2081/92. O emprego da marca de Certificacdo, instituida desde 1994, obriga a
que o modo de producdo ocorra segundo as normas convencionadas no caderno de
especificacbes, 0 qual estabelece, as condicbes de producdo, de colheita, o

acondicionamento e a rotulagem do produto.

A apresentacdo comercial dos produtos que beneficiam de uma DOP ou IGP esta sujeita a
disposigdes legais em termos de rotulagem, ou seja, o nome do produto com incluséo da
DOP ou IGP e a marca de certificacdo que devera ter inscrito o nome do OPC, a DOP e o

namero de série que permite rastrear o produto.

No registo das exploracdes podem inscrever-se os produtores de castanha proveniente das
variedades regionais situadas na areas geograficas de producdo de castanha, que queiram

aderir & DOP e o solicitem voluntariamente (Quadro 1V.3).

Segundo o mesmo regulamento, a proteccdo comunitaria exige algumas condicOes
basilares relativamente ao meio geografico, que fixam a qualidade ou as caracteristicas dos

produtos, incluindo os factores naturais e humanos.

Poderdo ocorrer consequéncias indesejaveis se persistirem demasiadas normas a cumprir,

especialmente, no caso do produto transformado, isto €, se 0s normativos ndo se coadunam
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Quadro 1V.3: As Denominaces de Origem Protegida de Castanha em TMAD.

Area Geogréfica de Variedades Agrupamento de Organismo Privado de
DOP ~ e Controlo e
Producéo Regionais Produtores e
Certificacdo
. TRADICAO e
AlfindegadaFé, | -ongal, Judia, Cota,) - APCNT - QUALIDADE —
Amarelal, Lamela, | Agrupamento de .
Braganca, Chaves, . Associagéao
Castanha da : Aveleira, Produtores de e
. Macedo de Cavaleiros, Interprofissional para 0s
Terra Fria . Boaventura, Castanha do
Mirandela, Valpacos, Trioueira Martainha Nordeste Produtos Agro-
Vimioso e Vinhais g -Alimentares de Trés-
e Negral Transmontano
-0s-Montes
TRADICAO e
ARATM — QUALIDADE —
Judia, Lada, Negral Asspmagao Associacdo
Castanhada | Chaves, Murga, Valpagos . ' I ' Regional de fissional
Padrela e Vila Pouca de Aguiar Cota, Longal, e Agricultores das Interprofissional para os
Preta Produtos Agro-
Terras de - .
-Alimentares de Tras-
Montenegro.
-0s-Montes
Armamar, Tarouca,
Tabuggo, S. _Joao da BAN DARRA ~ | AciLvo - Associagio
Castanha dos Pesqqelra, Moimenta da . Coop erativa Comercial e Industrial
Soutos da Lapa Beira, Sernancelhe, Martainha e Longal Agricola do de Lamedo e Vale do
P Penedono, Lamego, Concelho de Dgouro
Aguiar da Beira e Trancoso C.R.L.
Trancoso

Fonte: Reg. (CEE) n°2081/92; Diario da Republica Il Série (Despacho Normativo n°293/93, Despacho n°37/94 de
04/02, Despacho Normativo n°42/94 de 03/02, Despacho Normativo n°44/94 de 03/02); Caderno de

Especificagdes da Castanha DOP dos “Soutos da Lapa”. (1993).

com o processo de laboracdo®®, obrigando a uma alteracio em varios pontos do diagrama de
fabrico, o produto final, sujeito a estes condicionalismos, deixa de ser o genuino produto
tradicional, e deste modo, o “saber fazer” das regides extingue-se. Este constrangimento esta a
acontecer, entre outros produtos, com os tradicionais enchidos alentejanos, nomeadamente, as
chouricas de sangue. Sendo os produtos de tecnologia caseira sujeitos as normas impostas
pela UE, nomeadamente, pela ndo utilizacdo de sangue na sua composicao, o produto acaba
por desaparecer. Segundo os normativos da CE, é igualmente vedado o abatimento de animais
na exploracdo agricola, pelo que todos criadores que o pretendam fazer deverdo deslocar-se
ao matadouro mais proximo (Beja). Decorrente desta imposicéo legal e devido ao grande
afastamento geografico dos matadouros tem sido mais comodo para os criadores de gado
alentejano venderem o “porco de pata negra”, raga autoctone da regido, aos espanhois. Estes,
apos a aplicacdo de uma serie de operacOes de transformacéo, tendo em vista o presunto, os
enchidos e outros derivados, expedem os produtos denominados “porco de pata negra” para

os circuitos de comercializagdo europeus, entre eles, o portugués. Agora pergunta-se, nao esta

108



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Espanha sujeita a0s mesmos normativos que Portugal? Sendo a resposta afirmativa, ndo tera o
nosso pais capacidade para adaptar estes normativos as suas realidades, como faz o pais

vizinho?

Exemplo diferente mas igualmente interessante relaciona-se com a actividade vinicola na
regido duriense, adiantados na historia, os portugueses terdo atribuido, ha 250 anos, a
primeira Denominagdo de Origem ou, mais precisamente talvez, a primeira Indicagéo
Geografica do mundo a um produto agrario: o generoso néctar das escarpas do Douro,
armazenado em Gaia e saido pela barra da cidade que lhe havia de dar nome: Vinho do
Porto. Exemplo pioneiro universal de que os produtos regionais ou locais “tém
efectivamente uma patria (...)” (Alarcdo e Silva, 1998:s/p). N&o obstante esta realidade, os
principais beneficios gerados pelo Vinho do Porto desde sempre foram investidos fora do
Douro, ndo tendo este feito produzido qualquer accdo no ‘“desencravar” da regido. A
primeira e a mais antiga denominacdo de origem foi também a primeira excepg¢ao porque o
vinho generoso ndo é produzido no Porto. Assim, a prépria designacdo de producdo de
origem desrespeitou o ber¢co que lhe deu o ser ndo tendo a regido suficiente forca para Ihe

conferir a legitima filiacdo.

O mesmo se passa com o TER, embora a paisagem tenha sido elevada a Patrimonio
Mundial®*, ¢ uma das regides mais pobres do pafs. As pessoas que af vivem constituem, em
grande parte, a mao-de-obra que mantém a riqueza vinhateira da paisagem para fruicdo dos
forasteiros, em especial os turistas de elevado poder de compra. Pode mesmo dizer-se que
as populac@es residentes abandonam a terra ou la ficam de castigo, sem qualidade de vida,
votadas ao esquecimento e ao abandono, por um pais que tem uma divida civica e

estrutural de séculos para com a regido duriense.

No caso especifico da CTF, o problema da comercializacdo do fruto pde-se sobretudo ao nivel
de uma melhor coordenacéo da fase produtiva a fase comercial, ao processo de embalamento
do produto e aos custos suportados com todos os tramites legais, que estdo a ditar 0 insucesso
da comercializagdo do fruto com o signo DOP. Contudo, o factor mais importante € a falta de
uma estratégia organizativa dos produtores da regido, pois a DOPCTF abrange uma area

geografica de produgdo muito extensa®, tornando-se necessario concentrar o mais possivel a

2 A imposicdo de azulejos nas pequenas fabriquetas de enchidos artesanais ou o processo de fabrico dos queijos de
quinta.

2* Em Dezembro de 2001 pela UNESCO.

% Anexo V.
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oferta disponivel na regido. Nos outros dois casos DOP aqui focados, além da area geografica,
também a producéo é diminuta e por isso mais facil se torna a sincronizacéo das ac¢des dos

actores intervenientes no processo de comercializacao e 0S consensos.

Temos entdo que compreender o motivo do desinteresse por parte dos agricultores da TFT
pois acaba por ter algum fundamento. Referem os produtores que a castanha se vende muito
bem e a bom preco sem necessitar de qualquer especificacdo. Especialmente, a Longal, a
Judia e a tempord nunca deixaram de se vender e nenhum cliente, alguma vez, os questionou
se estas variedades possuem DOP. Significa isto que estas cultivares, especialmente a Longal,

sendo consideradas de excelente valor comercial, ndo necessitam de uma DOP.

O dinamismo desta cultura na TFT vem colocando algumas questfes ao nivel técnico,
nomeadamente, sobre as técnicas de plantacdo, tratamentos, doencas, comercializacdo,
méao-de-obra e transformacdo, obrigando ao surgimento de estruturas dotadas de meios

técnicos capazes de dar resposta a estas solicitacdes.

Neste contexto, seria uma mais-valia para a regido, a criagdo de um (...) organismo
pluridisciplinar (onde tenham assento associacfes de produtores, técnicos, instituicdes de
ensino superior, autarquias e o Ministério da Agricultura), que acompanhe a todos 0s
niveis a producdo do castanheiro e da castanha; a reposicdo de novas plantacdes; a
criacdo de um centro de documentacgdo; ao reforco da informacé@o aos produtores ou ao
desenvolvimento de canais préprios de comercializacdo (Avante, 2000). SO deste modo se
podera planear correctamente uma producao que possui ja uma certa dimensdo no mercado

portugués.

O Presidente da APCNT é veemente em dizer que o castanheiro € uma espécie que desde que
entrdmos para a UE, tem sido marginalizada. Ha medidas para a fruticultura, para a
olivicultura, e o castanheiro ndo tem, embora seja uma espécie sensivel. Embora as areas de
castanheiro continuem a aumentar todos os anos, nos ultimos cinco anos, 15 a 20% da area
de soutos foi afectada pelas doencas da tinta e cancro. Mas sem o devido ordenamento,
dada a inexisténcia de um cadastro do castanheiro®®, é impossivel saber quantas &rvores
foram ja infectadas. Identificar as arvores doentes e trata-las ou abaté-las de imediato é
outro problema que preocupa 0s agentes do sector, pois 0 processo efectuado pelas

entidades competentes é muito lento, ao ponto de os agricultores esperarem mais de dois
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anos para que se efectue o corte das arvores danificadas, que, desde entdo, véo

contribuindo para alastrar a enfermidade as areas vizinhas.

3.1.3. Problemas da Fitossanidade do Castanheiro e Implementacdo de Medidas de

Erradicacéo

No segundo quarto do século XX foram dados os primeiros passos em Portugal na
investigacdo da espécie hibrida espontdnea resultante do cruzamento da variedade
Castanea crenata Siebold & Zucc. e Castanea sativa Miller. Foi nessa altura, que alguns
investigadores?’ notaram a particularidade precoce da variedade C. Crenata, cujos frutos
maturavam a meados de Setembro. Estas conclusdes foram de grande interesse para a
economia nacional, por se ter desvendado que algumas destas plantas revelam grande
resisténcia ao fungo que provoca a doenca da tinta do castanheiro. Porém, ainda que os
hibridos eurojaponeses permitam a antecipacdo do calendario de colheita e a obtencdo de
producdes mais abundantes e estaveis com bons requisitos qualitativos, nem todas as

cultivares demonstraram menor susceptibilidade a doenca do cancro.
3.1.3.1. A Doenga da Tinta do Castanheiro

A doenca da tinta do castanheiro é conhecida em Portugal desde o século XIX. O quadro
desolador de castanheiros em declinio estd hoje bem presente em Portugal, tendo-se vindo
a constatar que o estado fitossanitario do souto é inquietante: a doenca da tinta conserva o
seu grau de destruicdo em franca expansdo. Em Tras-os-Montes este fungo esta
directamente associado a redugdo acentuada da area do castanheiro, estimando-se que
15% das arvores estejam afectadas por esta doenca, 0 que representa uma grave ameaca
a expansdo e manutencdo deste agroecossistema na terra fria transmontana (Programa de
Apoio a Modernizacdo Agricola e Florestal - PAMAF 4022, 2000:21).

Devido a inexisténcia de regulamentacéo politico-institucional, para auxiliar os produtores de
castanha na erradicacdo da doenca da tinta do castanheiro (Phytophthora cambivora Rands e
Phytophthora cinnamomi Petri) e, dada a gravidade da situagcdo em Portugal, foram propostas,

pelas Instituicbes de Ensino Superior, DireccOes Regionais de Agricultura e

2 Em Portugal urge fazer uma caracterizacao varietal para a castanha. Os cadastros da vinha e olival fazem parte de um
normativo legal, o do souto continua esquecido pelas entidades competentes.
2" para mais informacdes sobre este assunto consultar Almeida (1947).
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Associacgdes/Cooperativas de Produtores (cursos de formagéo), medidas de aconselhamento

aos produtores sobre as técnicas culturais mais adequadas a prevencdo da doenga:

- foram alteradas algumas praticas culturais nos soutos para um modo de intervencao
mais extensivo;

- foi “proibida” a utilizacdo de equipamento e material vegetativo infectado e de
origem desconhecida;

- foram dadas instrucbes sobre a micorrizacdo como meio de luta bioldgica na

limitacdo da doenca.

Paralelamente s&o dados alguns passos importantes na investigacdo e experimentacao
agricola. Para Gouveia (1999:23), a obtencdo de clones resistentes a doenca da tinta, com
caracteristicas de qualidade e bem adaptados as condicGes ecoldgicas, foi desde muito
cedo encarado como um meio de luta primordial no combate a esta doenca. As vias de
melhoramento utilizadas incluiram as hibridacdes de castanheiros considerados
resistentes (C. Crenata e C. Molissima) com C. Sativa e a procura da caracteristica
resistente na espécie C. Sativa. Assim, desenvolveram-se ac¢des com vista a obtencdo de
clones com estas caracteristicas. Segundo Gomes et al. (1997:48), o clone COLUTAD,
além de (...) ultrapassar o principal factor limitante a cultura do castanheiro pelo facto de
expressar resisténcia a doenca da tinta, apresenta também algumas particularidades
interessantes sob 0 ponto de vista comercial, expressamente, a temporalidade, um calibre
aceitavel e boa qualidade sapida, ndo usufruindo, porém, da caracteristica da monospermia.
A auséncia desta caracteristica implica que o fruto tenha menor aptiddo para a utilizacdo na

indUstria.
3.1.3.2. O Cancro do Castanheiro

Nos Estados Unidos foram ja dizimados mais de 400 mil hectares de souto devido ao
cancro do castanheiro. Detectado pela primeira vez em 1948, em Itélia, a doenga atingia
em 1970 todos os paises da Europa central (PAMAF 4022, 2000:5). Em Portugal, o
cancro do castanheiro s6 foi reconhecido formalmente no inicio da segunda metade do
século XX embora tenha sido noticiado pela primeira vez em 1929 por Sousa da Camara
na Beira Baixa. O agente causal identificado pelos Servigos Regionais de Agricultura de
Tras-os-Montes em 1989 e por Abreu em 1992 (PAMAF 4022, 2000:5).
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Com base no estudo efectuado pelo PAMAF 4022 (2000:8) com a finalidade de avaliar a
distribuicdo da doenca do cancro do castanheiro nos distritos de Braganca, Vila Real,
Viseu e Guarda, de uma maneira geral e de acordo com os varios intervenientes nas
prospeccdes realizadas a percentagem média das arvores infectadas pelo cancro do

castanheiro é de cerca de 10% o que revela uma situagdo preocupante.

De 1998 a 2000, foi desenvolvido o Programa Nacional de Prospeccdo e Erradicacdo do
Cancro do Castanheiro (Cryphonectria parasitica Murrin.), com a finalidade de detectar
focos de doenca, destruir material infectado e indemnizar os proprietarios pela perda das
arvores doentes. Foram, ainda, efectuadas accOes de sensibilizacdo e divulgada informacéo
através de um folheto técnico, com as medidas fitossanitérias estabelecidas para a doenca,
aos produtores e suas organizacGes. Com este programa, diminuiram alguns focos de
infeccdo, contudo os objectivos globais ndo foram conquistados pois o cancro continua em

rapida propagacéo.

Os programas e medidas especificos para proteccdo do souto, no que diz respeito a
erradicacdo da doenca do cancro do castanheiro, tutelados pelo Despacho Conjunto
n°117/98 de 4 de Fevereiro, ndo produziram a eficacia desejada. Através deste despacho,
foi reconhecida a importancia da doenca, a sua declaracdo obrigatoria e concedido um
subsidio para corte e/ou arranque dos castanheiros infectados. Beneficiaram apenas 168
produtores, envolvendo uma despesa a nivel nacional de 114 893 contos, dos quais, 88 609
respeitaram a 152 produtores da Regido de TM (Ministério da Agricultura, do
Desenvolvimento Rural e das Pescas - MADRP, 2001). Assim, a DGPC, através de um
protocolo de cooperagédo (no valor global de 3 280 contos) com a Direccdo Regional de
Agricultura de Tras-os-Montes e Alto Douro (DRATM) e a ARATM, dardo continuidade
ao plano de erradicacdo do cancro do castanheiro, no sentido de levar a cabo as accdes

consideradas necessarias.

Destacam-se algumas das ac¢des, que envolvem tanto os produtores como 0s Servicos do
MADRP, referentes a prevencédo do cancro do castanheiro, com enquadramento no Decreto-
-Lei n°517/99, de 4 de Dezembro:

- todos os produtores séo obrigados a cumprir as normas de prevencdo da doenca

(medidas fitossanitarias estabelecidas);
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-0s Servicos de Inspeccdo Fitossanitaria das DirecgBes Regionais de Agricultura
efectuardo no terreno inspeccdes fitossanitarias. No caso de ser encontrado algum foco
de doenca informardo formalmente os produtores, para 0 emprego as medidas

adequadas;

- sempre que surjam sintomas figurativos da doenca, os produtores devem informar as
entidades responsaveis, e nas épocas apropriadas, proceder a aplicacdo das medidas

fitossanitarias estabelecidas e previamente divulgadas.

Este insucesso teve origem no alheamento e conformismo do Ministério da Agricultura na
extensdo do problema, nos valores em divida aos produtores e no atraso com que 0S
servicos intervinham nos soutos?® e no desleixo e incumprimento da legislacéo sobre a
circulacdo de madeira e material de reproducdo da doenca por parte de alguns produtores.
Estes, por falta de informacédo, por desleixo ou porque a arvore ainda produz bons frutos,

ndo solicitam o abate das arvores afectadas em tempo util.

O plano de prevencdo e erradicacdo da doenca posto em marcha em Portugal, nunca
chegard a bom termo se os proprietarios das arvores doentes e 0s servi¢cos de inspec¢do
fitossanitaria ndo procederem pontualmente a aplicacdo das medidas de fitossanidade
impostas pelo Decreto-Lei n°517/99, de 4 de Dezembro. Se com estas medidas néo se fizer
sentir o efeito desejado, torna-se necessario mudar de estratégia no combate aos problemas
fitossanitarios do castanheiro. Ja era tempo de o poder central olhar para esta cultura como
uma actividade econdmica interessante para a regido e para o pais, através de fortes
medidas legislativas e compensac¢des, para que 0s produtores continuem a plantar e manter

as arvores que geram receitas avultadas em Portugal.

Em resumo, no tocante as doencas da tinta e cancro do castanheiro, a situacdo actual
segundo Martins (1999:26) € a de que ha insuficiente producdo de plantas em viveiros
nacionais certificadas; auséncia de investimento em técnicas de propagacdo vegetativa
convencional, no sentido da producéo de plantas de caracteristicas conhecidas; auséncia
de investimento em técnicas de propagacdo mais sofisticadas em espécies florestais ou
fruteiras; importagdo de plantas frequentemente contaminadas; envelhecimento dos
povoamentos de castanheiro e introdugéo de novas plantagcdes com elevadas taxas de

contaminacéo por doengas como a tinta e o cancro.

%8 Houve produtores que esperaram dois anos pela intervengéo dos servicos.
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Sera, pois, necessario, ultrapassar estes constrangimentos implementando técnicas de

plantio adequadas e gerir as novas (e antigas) areas de soutos de forma sustentada.
3.2. Incentivos Comunitarios a Instalacdo de Soutos29

A parte estes constrangimentos, tem-se vindo a verificar, apés a reforma da PAC, um
aumento, quer na area de souto plantada, quer na producéo de castanha devido a projectos de
reconversdo para a instalacdo de pomares resultantes de incentivos comunitarios do
PAMAF, nomeadamente, o Plano de Desenvolvimento Florestal (PDF) e o Reg. (CEE)
n°2080/92 de 30 de Junho. O castanheiro tem sido de grande importancia social e ecoldgica
em Trés-os-Montes e uma das melhores alternativas para muitas das zonas marginais.
Todavia, para preservar a cultura é necessario seleccionar as areas adequadas e as praticas
culturais, no intuito de melhorar a produtividade e a sustentabilidade do ecossistema. De
facto, 0 aumento dos soutos tem sido sujeito a alguma desorganizagdo, muitas vezes associada
a solos inadequados a uma boa expansdo da cultivar. Nos projectos submetidos pelos
produtores de castanha ao PAMAF, ndo se entende porque existe a obrigatoriedade de uma
area minima de 1 ha numa zona de minifundio. Ndo estamos a falar do Alentejo, mas do
Norte Interior! Isto denota um imenso desprendimento das politicas nacionais as realidades de
cada regido. Politicas inadaptadas confluem muitas vezes em resultados desastrosos. Como
referem Baptista et al. (2000:25), ao nivel do PAMAF a alteracdo da area minima de
plantacéo de 0,5 ha para 1 ha ndo veio contribuir para a melhor localizagio dos soutos.
Tendo em conta a estrutura fundidria existente, com forte predominio de pequenas
parcelas, verificou-se que este requisito obrigou muitos proprietarios a fazer plantacdes
ndo nas parcelas mais adequadas para esta cultura, mas sim nas parcelas com maior
dimenséo, que sdo normalmente parcelas de menor fertilidade, anteriormente ocupadas

com cereal.

Os mesmos autores referem ainda que, do ponto de vista técnico, a afectacdo de solos
menos adequados podera comprometer ainda mais a fitossanidade das plantagdes, que ai
encontram terreno fértil para expansdo as zonas vizinhas; do ponto de vista economico,
este aumento da area das parcelas nunca proporcionara grandes economias de escala.

Relativamente a qualidade do material vegetativo e as garantias dadas pelos viveiristas, o

2 g6 pudemos dar indicacdes qualitativas porque os dados pretendidos sobre os “Incentivos a Produgdo de Soutos”, as
“Medidas Agro-ambientais” e a “Medida Agro” ndo se encontrarem disponiveis, sobretudo devido a reestruturagdo no
sistema interno do IFADAP-INGA (Direcgao de Planeamento Estatistico e Relagdes Comunitarias - DPC).
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que acontece é que tanto ao nivel das plantas produzidas pelo agricultor, como ao nivel do
viveirista, ndo ha grande confianga sobre a qualidade do material vegetativo, ndo s6 pela
insuficiente fiscalizacdo, como também devido a inexisténcia de qualquer controlo a

entrada de plantas oriundas de Espanha em Portugal.

Segundo numeros do Instituto de Financiamento e Apoio ao Desenvolvimento da Agricultura
e Pescas (IFADAP), no pais tém sido incrementados mais de 500 novos ha por ano, devido a
incentivos e beneficios aos produtores de castanha por via de programas de desenvolvimento
local, nomeadamente o Programa de Apoio a Reestruturacdo e Inovacdo do Sector Agricola
(NOVAGRI) e projectos no ambito do Reg. (CEE) n°355/77 e Sistema de Incentivos de Base
Regional (SIBR) para transformacéo e preparagdo de castanha em natureza.

Apbs a adesdo de Portugal a Comunidade Europeia passou-se a dispor das ajudas do Reg.
(CEE) n°797/87, mais tarde Reg. (CEE) n°2328/91. Posteriormente, no ambito do Quadro
Comunitéario de Apoio (1994-1999), ao abrigo do PAMAF, o MADRP publicou em 1994
um conjunto de Portarias e Regulamentos como medidas de apoio e incentivo a actividade
agricola, entre as quais, a Portaria n°809-C/94, medida 2, ac¢do 2.2., onde foram
proporcionadas condi¢des financeiras atractivas a cultura do castanheiro, com ajudas ao
investimento em 65% dos custos de plantacdo; a Portaria n°809-F/94 de 12 de Setembro,
que aprovou a medida de transformacdo e comercializacdo de produtos agricolas e
silvicolas, com incentivos aos produtos tradicionais regionais e as ajudas a criacdo ou
modernizacdo de unidades produtivas, visando a transformacdo e comercializacdo de
produtos agricolas e géneros alimenticios no ambito do Reg. (CEE) n°2081/92 e 2082/92,

como temos vindo a referir.

Outros programas executados por entidades locais em regime de parceria, ao abrigo do
Programa Especifico de Desenvolvimento da Inddstria Portuguesa (PEDIP) no ambito do
Programa 5, Medida 1.4 — MissGes de Produtividade, financiado pelo Ministério da Industria
e Energia — Direccdo Geral da Indastria (DGI) e projectos financiados pelo PAMAF
inseridos em programas de investigacdo-ac¢do, como o projecto PATAMAR, foram
levados a cabo com o objectivo de apoiar e dinamizar o sector. Ainda ao abrigo do
PAMAF 4022, foi efectuado de 1977 a 2000 pela Escola Superior Agraria de Braganca
(ESAB), em parceria com outras institui¢des locais, um trabalho de investigagdo na area da
cultura do castanheiro O objectivo fundamental desta pesquisa foi o de desenvolver
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experimentalmente medidas de protec¢do integrada com vista a protec¢do do ecossistema
no que respeita a doenga da tinta, do cancro, aos clones resistentes as enfermidades do
castanheiro e aos meios de luta integrada, tudo isto, visando a gestdo das novas areas de

plantacdo na regido.
3.2.1. As Medidas Agro-Ambientais

Como ja tivemos oportunidade de referir na fase inicial deste trabalho, os produtores carecem
de informacédo a varios niveis para aumentar a eficiéncia das suas exploragdes agricolas.
Muitos dos programas implementados em Portugal ndo obtiveram os efeitos desejados por
forca do alheamento dos préprios visados. No passado, o (...) agricultor vivia a margem,
ignorado e ignorante de decisbes do governo local ou nacional (...) (Pires, 1998:25),
porém, hoje a situacdo parece manter-se; o fraco nivel de educacdo e conhecimentos
condicionam, em boa medida, a procura de informacdo por parte do agricultor em tempo
atil, a abertura de novos horizontes e a tomada de decisdes hum contexto de mudanca. Foi
0 que aconteceu com grande parte das ajudas fornecidas pelas Medidas Agro-Ambientais
(MAA), que ndo chegaram aos destinatarios logo na fase inicial, por falta de uma répida

circulacéo dessa informacéo.

No entanto, a aplicacdo a Portugal Continental das medidas agro-ambientais veio responder
aos problemas concretos dos agricultores, apoiando os que praticam sistemas de producéao
agricola menos agressivos ao meio ambiente, particularmente, nas regides mais
desfavorecidas, como € o caso das zonas de montanha e zonas afectadas por desvantagens
especificas, com fragilidades infra-estruturais fisicas e humanas, erosdo demogréfica,
deficiente acesso a educacao, envelhecimento das populagdes locais e baixo nivel de vida. Foi
nesta panordmica que o Reg. (CEE) n°2078/92 de 30 de Junho, incentivou os agricultores a
utilizacdo de uma forma mais racional dos agro-quimicos, por via da formacao profissional
agricola, de forma a conter o abandono de terras agricolas e florestais, desafiando as

populacdes locais ao retorno a extensificagéo.

Efectuando uma répida perspectiva, com a reforma da PAC assistiu-se a uma reducdo da
producdo intensiva e da poluicdo ambiental, surgindo as medidas agro-ambientais e
florestais. Com a revisdo da PAC, despontaram 0s ajustamentos estruturais; gerou-se o

fortalecimento e o desenvolvimento da politica rural; protegeu-se 0 meio ambiente com a
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adopcdo de novas préaticas agricolas; preservou-se a vida no campo; reforgaram-se as leis

ambientais e 0s novos programas e medidas agro-ambientais.
Estes programas e medidas tiveram como objectivos:

- incentivar processos de reconversao tecnoldgica que permitissem a minimizacdo dos
efeitos poluidores gerados por algumas das actividades e sistemas de producdo mais

intensivos;

- criar as condicBes necessarias para a manutencdo e desenvolvimento de sistemas de
agricultura com uma contribuicdo potencialmente positiva para a conservacdo do

ambiente e dos recursos naturais e para a promocao do espago natural e da paisagem.

Com isto procurou-se assegurar a continuidade das préaticas agricolas e a viabilidade da
vida rural preservando a paisagem e promovendo a continuidade da sustentabilidade na
agricultura (uso da terra, compativel com a proteccdo e melhoria do ambiente, paisagem,

biodiversidade, recursos naturais, solo e recursos genéticos).

Em 1998/99 é aprovada a proposta de alteracdo das MAA visando a correc¢do das limitacoes
do Programa Portugués aprovado em 1994 e a promocdo das zonas rurais de elevado
potencial em recursos naturais e paisagem. O programa das MAA com aplicacdo a Portugal
Continental contemplou quatro grupos de medidas. O castanheiro enquadrou-se no Grupo II:
Extensificacdo e/ou manutencdo de sistemas agricolas tradicionais extensivos - Medida 13:
Fruteiras de Variedades Regionais.

Com a entrada em vigor do Il Quadro Comunitario de Apoio (QCA), foi aprovado o Plano
de Desenvolvimento Rural abreviadamente designado por RURIS que institui a intervencéao
das MAA, regulamentadas pela Portaria n°475/2001 de 10 de Maio. Esta intervencéo teve
como principio fundamental as exigéncias ambientais como elemento essencial na

preservacado dos recursos naturais e paisagisticos (Portaria n°475/2001 de 10 de Maio).

Surge deste modo um novo regime de ajudas agro-ambientais com aplicacdo a Portugal
Continental. Com esta nova disposi¢éo o castanheiro passou a estar especificamente incluido
no Grupo IV: Conservacdo de manchas residuais de ecossistemas naturais em paisagens
dominantemente agricolas - Sec¢do VI. Pomares Tradicionais. Esta medida dispde de

condigBes de acesso e obrigacGes especificas para a cultura do castanheiro.
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As ajudas agro-ambientais revelaram-se para Portugal, e para o Nordeste Interior em
particular (Medida 13) um bom auxilio para dar continuidade aos sistemas de agricultura
extensiva, com a proteccdo do ambiente e dos recursos endogenos, que contribuem para a
preservacdo do espaco rural e, compensaram 0s agricultores por esse esforco. Conhecer o
castanheiro e a castanha serve, ademais, para reconhecer as conex0es naturais e
inseparaveis entre a economia, a técnica, a tradicdo, a cultura e a conservagdo da natureza
(Serra, 1987:s/p).

3.2.2. O Programa Agro

As propostas apresentadas para o periodo actual (2000-2006) apontam nao s6 para um
reforco dos meios financeiros disponiveis, como também para a aceitacdo de novas
modalidades de aplicacdo deste tipo de apoios, cuja articulagdo, prevista nas referidas
propostas, com as indemnizacfes compensatorias as regibes desfavorecidas poderdo
constituir um instrumento favoravel a reconversdo agro-ambiental e agro-rural de extensas

zonas da UE.

No actual 111 QCA os programas e medidas especificos para ao castanheiro, encontram-se
regulados no Programa Agro. Este programa enquadra-se em estratégias de desenvolvimento
agricola enquanto actividade produtiva, moderna e competitiva aliada ao sector florestal, num
quadro de desenvolvimento sustentavel, integrando num tridngulo interactivo, os territérios e

a sociedade rural, a economia e 0 ambiente.

O Programa Agro pretende contribuir para a melhoria dos rendimentos agricolas, a
renovacao do tecido empresarial do sector, a promocéo do desenvolvimento de actividades e
politicas culturais potenciadoras do aproveitamento das condicdes edafo-climaticas
regionais (Portaria n°533-B/2000 de 1 de Agosto). A medida Agris tem como objectivos
especificos o reforco da competitividade econdmica das actividades e fileiras produtivas
agro-florestais; incentivo a multifuncionalidade das exploracdes agricolas; promoc¢édo da
qualidade e da inovacgdo da producdo agro-florestal e agro-rural; valorizacdo do potencial
especifico dos territorios rurais; reforco da organizacdo e iniciativa de associacdo dos
agricultores (Decreto-Lei n°163-A/2000, de 27 de Julho)

Na Regido Norte a exploracdo do souto destina-se sobretudo & producdo do fruto (soutos

mansos) embora o pais seja deficitario em madeira de qualidade, tendo que recorrer as
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importagBes para alimentar a industria de mobiliario. Assim, para fomentar a cultura do
castanheiro como espécie silvicola, a Medida 3 do Programa Agro desenvolve as seguintes

cinco linhas de ac¢édo, no ambito do desenvolvimento sustentavel das florestas:

- accdo 3.1. —apoio a silvicultura;

- acgdo 3.2. — restabelecimento do potencial de producéo silvicola;

- ac¢do 3.3. —apoio a producdo de plantas e sementes;

- accdo 3.5. — exploracdo florestal, comercializacéo e transformacao de material lenhoso
e gema de pinheiro;

- accdo 3.6. — promogcdao de novos mercados e qualificacdo de produtos florestais.

Porém, esta espécie tem sido apontada fundamentalmente, a nivel nacional e comunitario,
como arvore de fruto. Neste ambito, os investimentos nos soutos, enquadram-se da seguinte

forma:

- programa Agro — medida 1: modernizacéo, reconversao e diversificacdo das exploracoes;
- medida Agris, que integra os Programas Operacionais Regionais:
- accdo 1: diversificacdo da pequena agricultura;
- accdo 2: desenvolvimento de produtos de qualidade:
- subacgdo 2.1. — criagdo e modernizagéo de unidades produtivas;
- subacgdo 2.2. — incentivos a produtos de qualidade.

Em retrospectiva, podemos afirmar que este manancial de Programas governamentais néo
trouxe a regido as infra-estruturas fisicas e sociais necessarias ao desenvolvimento rural,
nomeadamente, 0s canais de comercializacdo, as unidades produtivas com vista a
transformacdo e a comercializacdo de produtos agricolas e géneros alimenticios, a
sincronizacdo das organizacgdes de produtores com as instituicdes locais e outras estruturas
essenciais ao bom funcionamento do sector agrario. E certo que os proprios visados ou por
desinformacdo ou por desleixo ndo tém aproveitado alguns incentivos do governo, quica,
por forca dos constrangimentos técnicos e burocraticos que tém que transpor para o

tratamento de todos os tramites legais ao bom funcionamento dos projectos.

Esta inactividade tém originado grandes desvantagens no seio do sector agricola quando
comparado com outros sectores da economia portuguesa, sendo urgente uma “revolugdo
cultural” tanto ao nivel dos residentes como ao nivel dos diversos centros de decisao local

e central.
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SECCAO V - METODOLOGIA DE INVESTIGACAO

Com vista a atingir os objectivos propostos, ou seja, a analise do sistema de
comercializacdo da Terra Fria Transmontana e sua cadeia de valor, sera definida nesta
seccdo a metodologia adoptada e identificada a amostra que serviu de base a presente

investigacao.

Verificada a auséncia de informacdo secundaria consistente e actualizada sobre a
comercializagdo de castanha na Terra Fria Transmontana na sua totalidade, recorreu-se a
informacdo primaria por meio de entrevista aos agentes responsaveis pela comercializacao

do produto em estudo.

1. Recolha da Informacéo

A metodologia de investigacdo integra um processo de seleccdo de métodos e técnicas, de
extrema importancia para efectuar um estudo sistematico adequado ao tema a pesquisar.
Para a execucdo do estudo torna-se necessario construir o quadro tedrico de referéncia
orientador da pesquisa, por meio de uma revisdo bibliogréfica rigorosa e selectiva, com
vista a tomar conhecimento do leque de conceitos a incluir na problemética. A
concentracdo na leitura de textos de analise e interpretacdo dos fendmenos de estudo, com
um ambito diversificado, permite retirar uma ideia mais clara da abordagem pretendida.
Estas teorias sdo importantes na medida em que permitem a construcdo do quadro

conceptual inerente ao fendmeno de estudo.

Segundo Quivy e Campenhoudt (1992), um projecto de investigacdo cientifica &
constituido por trés momentos que englobam sete etapas. O primeiro momento passa pela
ruptura com os preconceitos e as falsas evidéncias e enquadra duas etapas, a pergunta de
partida e o estudo exploratério; este inclui a leitura de documentos analogos ao tema em
estudo e a realizacdo de entrevistas. O segundo momento, o da construcdo, pretende

articular teorias e factos enquadrando trés etapas, a problematica (quadro teorico), a
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construcdo do modelo de analise (quadro conceptual) e a observagdo. O terceiro momento,
o da verificacdo, engloba as duas Ultimas etapas do projecto de investigacdo: a analise dos
dados e a apresentacdo das conclusdes. Na analise dos dados, seleccionam-se os métodos e
as técnicas adequados a pesquisa e na conclusao tecem-se as ilagcdes conclusivas com base
nos resultados obtidos. Como se pode depreender, este procedimento s6 tem direito ao
estatuto cientifico se for validado pelos factos.

De acordo com Kotler (1994), um projecto de investigacdo cientifica divide-se em cinco
etapas, a problematica e os objectivos de investigacdo, a definicdo da natureza do estudo a
desenvolver, a recolha de informacdo adequada ao tema, o tratamento e analise das

informac0es e a interpretacdo dos resultados e exposicao das conclusdes.

Critérios de investigacdo deste tipo sdo propostos por varios autores com diferencas
muitas vezes de pormenor entre eles. Aqui, adoptamos o critério proposto por Kotler por
nos parecer usufruir de maior simplicidade e se apresentar particularmente bem

sistematizado.

Nesta perspectiva, a problematica e os objectivos de investigagdo foram tratados na
Seccdo | — Introducdo; a definicdo da natureza do estudo a desenvolver, nas Seccdes Il —
Enquadramento Tedrico, Il — A Fileira da Castanha e IV — A Terra Fria Transmontana e
Suas Condicionantes; a Metodologia de Investigagdo é tratada nesta seccao; o tratamento e
andlise das informacdes, na Seccdo VI — A Comercializacdo de Castanha na Terra Fria
Transmontana e, finalmente, a interpretacdo dos resultados e exposicdo das conclusdes na

Secc¢do VII — Conclusdes e Recomendacoes.
1.1. Técnicas e Procedimentos Metodolégicos

Convencionalmente existem dois tipos de técnicas ou fontes de informacdo: as fontes de
informacgdo documentais (ou secundarias) e as fontes de informacdo ndo documentais (ou
primarias). Metodologicamente, esta dissertacdo pode dividir-se em duas fases. Na
primeira fase, recorreu-se fundamentalmente a fontes de informagdo documentais e na

segunda fase, a fontes de informacao ndo documentais.

Para Almeida e Pinto (1982:95), as fontes de informacdo documentais envolvem
procedimentos muito diversificados, desde logo porque sdo muito diversos também os

documentos reveladores de fendmenos sociais. Para estes autores, as fontes documentais
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abarcam uma multiplicidade de documentos escritos e ndo escritos gerados para outros

fins mas que s&o utilizados por todas as ciéncias sociais.

Para Greenwood (1965) a vantagem da utilizacdo das fontes documentais esta associada a
quantidade e diversidade de informacdo, que permite a comparacao de dados de diferentes
épocas com diferentes abordagens, a menor custo em termos de recolha de informag&o.
Contudo, o autor considera que muitos destes dados ndo estdo comprovados cientificamente,
fornecendo-nos uma verdade contada por outros, pelo que o investigador ndo controla o

processo de producéo destes documentos, cujos dados, na sua recolha, estdo sujeitos a erros.

Tomando em linha de conta esta op¢do metodoldgica, para concretizar a primeira fase da
pesquisa, foi efectuado o estudo exploratorio, constituindo este o pano de fundo que
pretende dar sentido ao texto explicativo, sendo na totalidade, pelo menos em parte, das
interaccdes entre os diversos intervenientes no sistema de comercializacdo. Esta ac¢éo teve
como primeiro recurso a técnica de consulta de documentos escritos, facultados pelos
arquivos publicos e privados. Foram consultados documentos oficiais (legislagdo nacional
e europeia sob a forma de estatisticas ou ndo) centrais e locais, de origem governamental
ou administrativa e trabalhos de investigacao (artigos, estudos, relatorios) relacionados com

0 Nnosso estudo.

Ao analisarmos esta bibliografia, constatamos que por um lado essa analise nos foi util, na
medida em que a mesma tematica pode ser abordada sob varias perspectivas consoante 0s
autores e nos faculta indicacGes preciosas de documentos de interesse, mas por outro, nos
foi um pouco infrutifera dada a caréncia de material (insuficiéncia, inexisténcia,
indisponibilidade) com a abordagem pretendida (a informacdo adquirida ndo se encontra
desagregada ou é inadequada ao estudo). Esta limitacdo, funcionou como um entrave a
analise de pormenor, dado ndo nos permitir aprofundar alguns aspectos de interesse para a
pesquisa. Existe, de facto, um vasto manancial de bibliografia sobre o castanheiro e a
castanha no ambito da investigacdo agricola, técnicas culturais, fitossanidade e fisiologia,
porém, sobre a comercializacdo de castanha na Terra Fria Transmontana € escasso, 0O

material bibliografico publicado.

Nesta perspectiva, a primeira fase da dissertacdo, teve fundamentalmente origem em
fontes de informacdo documentais, que permitiram a articulacdo de teorias e factos, de

modo a proceder a definicdo de alguns conceitos inerentes ao objecto de estudo. Assim,
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efectuou-se o enquadramento da comercializacdo, seguindo-se uma meng¢do sumaria sobre
a qualidade e consumo dos produtos agricolas numa perspectiva comunitaria e
identificaram-se 0s processos de conservacdo da castanha a luz da legislacdo ambiental,
tendo em atencdo os diferentes métodos utilizados. Integrou ainda esta fase, uma breve
apreciacao sobre a evolugdo do souto na segunda metade do século passado e fez-se a
caracterizagdo da fileira da castanha e da Terra Fria Transmontana e seus

constrangimentos socio-economicos.

As fontes ndo documentais integram a informacao produzida por meio de entrevistas para um
assunto especifico. Uma das caracteristicas deste tipo de informacdo é o facto de ser
confidencial e responder com precisdo as questdes colocadas. Greenwood (1965) e Helfer e
Orsoni (1996) consideram que a maior vantagem das fontes ndo documentais, é que o
investigador pode recolher ele proprio os factos, percepcdes, opinides, e ao contrario da
técnica documental, pode formular o tipo de questdes adequadas ao seu estudo e recolher os
dados pertinentes. As restrigdes prendem-se com o custo e a morosidade desta técnica. Assim,
sO se deve utilizar a entrevista como processo de recolha, quando os dados ndo estdo

disponiveis de outra forma.

Neste contexto, para complementar a técnica documental adoptada na primeira fase da
investigacgdo, recorreu-se, numa segunda fase, a recolha informacdo ndo documental. Esta
técnica implicou a colecta de dados primarios pelo contacto directo com os individuos
relacionados com o objectivo de estudo. Este recurso foi imprescindivel na analise do

sistema de comercializacdo da castanha na Terra Fria Transmontana e sua cadeia de valor.

A titulo de uma primeira abordagem a esta problematica, foi efectuado um levantamento
de dados em apenas um concelho, no &mbito de um projecto de investigacdo — Projecto
PATAMAR: Identificacdo, Avaliacdo, Priorizacdo e Valorizacdo das Potencialidade
Agrarias de Tras-os-Montes e Alto Douro®. Este projecto visou o estudo dos pares de
concelhos Macedo de Cavaleiros, Vinhais e Vimioso (Terra Quente/Terra Fria/Planalto
Mirandés). Na sequéncia deste projecto foi elaborada uma comunicacdo subordinada ao
tema: Constrangimentos a Valorizacdo de Produtos Agricolas Tradicionais: O Caso da

Castanha de Vinhais®!

% Financiado pelo PAMAF e executado para a DRATM, pelo Departamento de Economia e Sociologia da UTAD,
durante o periodo de 1998-2001.

31 por Alda Matos, Ldcia de Jesus e Chris Gerry, em 2001, no 1° Congresso de Estudos Rurais. Territorio, Agricultura e
Desenvolvimento. UTAD. Vila Real.
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Numa segunda abordagem e na certeza de ndo existirem métodos e técnicas ideais que
contemplem uma analise cientifica total, foram efectuadas entrevistas aos agentes de
comercializacdo de castanha, que nos permitiram elaborar uma descricdo integrada do
estudo. Foram ordenados os dados resultantes das entrevistas, com a finalidade de obter a
compreensdo do fendmeno de modo a identificar, descrever, enquadrar e relacionar os
factos recolhidos e seleccionados de acordo com 0 nosso objectivo. Neste contexto, foi
apresentado o perfil dos agentes de comercializacdo e suas estratégias na transaccéo da
castanha, desde a producdo aos mercados de destino e aplicou-se a fileira da castanha,
embora de uma maneira critica, a chamada analise SWOT, a fim de se avaliarem as suas
forcas, oportunidades, fraquezas, ameacas e a competitividade da fileira. Foi também nesta

fase que se teceram as conclusdes do estudo.

Segundo Morin (1984), a entrevista em profundidade examina todas as ramificacdes de uma
dada conjuntura, podendo definir-se como um encontro verbal e de carécter interactivo entre o
investigador e o entrevistado. De acordo com 0 mesmo autor, na entrevista intensiva com
perguntas abertas, o entrevistado tem grande liberdade no contexto das perguntas que lhe sdo
feitas, tornando-se extremamente ricas as suas respostas. Para Kotler e Armstrong (1993), as
questbes abertas sdo mais reveladoras que as questdes fechadas na medida em que os
entrevistados ndo ficam limitados nas suas respostas, sendo especialmente Uteis em pesquisas
exploratorias, nas quais o pesquisador deseja descobrir 0 que as pessoas pensam, em vez de
determinar quantas pessoas pensam de uma determinada forma. Para estes autores, as

questBes fechadas, pelo contréario, contém respostas mais faceis de interpretar e ordenar.

Estas reflexdes metodoldgicas serviram para nos situar no “como” e “a quem” fazer as
entrevistas. Neste sentido, foram efectuadas entrevistas em profundidade aos produtores de
castanha, associacdo de produtores, ajuntadores, armazenistas-exportadores e
“magusteiros”, com o auxilio de dois guides semi-estruturados em questdes abertas (ver
Anexo 111). Nestas entrevistas, foi apenas utilizado o lapis e o papel para a recolha de
informacdo. As entrevistas foram integralmente executadas pela prépria, a investigadora — aos
produtores, no segundo semestre de 2001 e aos intermediarios, no primeiro semestre de 2002.
Cada entrevista ao produtor prolongou-se por cerca de uma hora a uma hora e meia e ao

intermedidrios, por cerca de duas a trés horas.
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No periodo em que foi recolhida a informacdo secundaria® e no periodo em que
decorreram as entrevistas ao produtor, a moeda corrente no nosso pais era o escudo.
Assim, para evitar a presenca de dupla moeda, foi esta a adoptada ao longo de toda a

dissertacéo.

Sempre que possivel, é desejavel que o local permita a identificagdo das circunstancias em
que o sistema analisado se desenrola (Beebe cit. in Pereira 1992:42). A entrevista devera
ocorrer preferencialmente no local de trabalho do inquirido, e como é particularmente do
interesse do investigador, deve-lhe ser dada a op¢do da marcacédo da hora e local de entrevista.
Este € um aspecto muito importante na relacdo entrevistador-entrevistado que traz vantagens a
ambos, pois para além do entrevistado se sentir mais confiante no seu ambiente de trabalho,
pode, caso seja necessario, expressar exemplos praticos do ambito da pesquisa. Para o
investigador, é particularmente importante que a entrevista se efectue no local de trabalho,
pois permite-lhe observar e contactar directamente com a situagdo real estudada. Embora
tenhamos que reconhecer que esta ndo é condi¢do sine qua non para 0 bom resultado da
entrevista, quase todos 0s nossos respondentes elegeram como local de entrevista o seu local
de trabalho, nomeadamente, nas exploracdes agricolas, na associacdo, nos armazéns, nos

escritérios ou nos restaurantes e nas suas casas.

Efectuaram-se quatro pré-testes junto de dois produtores e dois armazenistas-exportadores
(um destes incorpora também a transformacdo de castanha na sua actividade de AE) com
vista a melhorar a qualidade e pertinéncia das questdes propostas, no sentido da obtencédo
de informacdo concisa e rigorosa. Apds a reelaboracdo dos guides, as entrevistas aos
produtores sucederam-se até se considerar um certo esgotamento na variedade das
respostas e situacoes. As questdes foram colocadas directamente aos chefes da exploracéo
agricola no caso dos produtores (houve casos em que outros elementos do agregado
familiar também participaram) e ao empresario ou ao responsavel pela comercializagdo da

castanha, no caso dos AE.

A elaboragdo dos guides de entrevista foi posterior a recolha de material bibliografico
relativo a fileira, de modo a proporcionar uma visdo mais proxima da realidade socio-
-econdmica a explorar. O objectivo das entrevistas foi o de captar o modo de transacc¢ao de

castanha e sua cadeia de valor, por isso, as questdes centraram-se na actuacdo dos AE e nas

%2 Referimo-nos principalmente aos dados do INE recolhidos em 2001, que no nosso trabalho remontam & segunda
metade do século XX.
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suas relacbes com os outros elos da cadeia. Assim, como estas relagdes se estendem a

multiplos elos da cadeia de comercializacdo, houve necessidade os incluir.

A comercializacdo compreende todo um processo que tem inicio no momento em que 0
agricultor toma a decisdo de produzir um produto com a finalidade de o vender, e neste
processo intervém indmeras operac¢Ges desde a colheita, & desinfeccdo até ao transporte e
distribuicdo final. Neste ambito, o guido de entrevista ao produtor® foi elaborado com o
objectivo de recolher informacdo mais directamente ligada a fase de expedicdo de
castanha. Ndo foi nosso proposito efectuar uma analise exaustiva e rigorosa sobre a
estrutura fisica da exploracdo agricola, mas sim, recolher elementos que afectam a
racionalidade do agricultor na producgéo (como por exemplo a selec¢do dos porta-enxertos)

e transac¢do da castanha, e as repercussdes desta racionalidade a jusante da producéo.

Assim, com o guido de entrevista ao produtor, pretenderam-se captar os elementos que a

seguir se enunciam:

- estrutura fisica e nivel tecnologico (seleccdo das cultivares para plantio, caracteristicas
das plantacdes e colheita);

- investimentos realizados no ambito da estrutura fisica da exploracdo (alteracdo da
dimensdo da area de exploracéo);

- ajudas provenientes do Estado ou de Programas Comunitarios (Medidas Agro-
-ambientais, subsidios);

- recursos humanos da exploragdo (grupo etario, nivel de instrucdo, formacéo profissional,
tipo de méo-de-obra, grau de associativismo);

- producdo e distribuicdo (quantidade produzida, destinos da producéo, precos de venda,
politicas de venda, mais-valias, caracteristicas das variedades);

- aspectos relativos ao meio envolvente transaccional (fornecedores, concorrentes) que
afectam a competitividade da exploragéo agricola.

Casualmente, foi necessario aclarar determinados aspectos pontuais que ficaram menos
explicitos no acto da entrevista, conseguido posteriormente, por via de entrevista

complementar.

3 Anexo IlI-A.
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O guido de entrevista a Associacdo de Produtores de Castanha da Terra Fria
Transmontana* teve como finalidade recolher elementos gerais sobre o funcionamento da
Associacdo e sobre o grau de participacdo dos membros na actividade da mesma.
Pretendeu-se igualmente efectuar a recolha de informacdo junto do Agrupamento de
Produtores para a comercializacdo de castanha DOP. Este Agrupamento foi constituido por
iniciativa do presidente da APCNT e de alguns dos seus membros, com a finalidade de
comercializar a castanha certificada dos sdcios. Nesta conformidade, foi nossa intengédo
saber em que medida os produtores agrupados se fixaram a jusante para escoar a castanha
por meio dos circuitos curtos e quais os beneficios que dai resultaram para o elo da
producdo. Porém, este Agrupamento encontra-se inactivo. Além da consulta e andlise de
dados estatisticos e documentais, a pesquisa incidiu também na obtencdo de dados nédo
publicados oficialmente, expressamente 0s elementos constantes nos processos de
candidatura dos agricultores as Medidas Agro-ambientais, que nos foram facultados pela
APCNT. A referida Associacdo facultou-nos ainda elementos sobre a incidéncia das

doencas do cancro e da tinta do castanheiro nos concelhos de Braganca e Vinhais.

No elo da comercializagdo foram recolhidos por entrevista inimeros dados qualitativos e
quantitativos. Na perspectiva analitica, o objectivo principal destas entrevistas foi o de
clarificar o papel e a dindmica dos elementos que efectivamente comercializam a castanha.
Para tal, recolheu-se informagcdo inerente a interligacdo destes elos com todos os outros que

se situam a montante e a jusante.
O guido de entrevista®™ pretendeu captar os seguintes elementos:

- identificacdo da empresa, dados pessoais e outras actividades do empresario;

- comercializacdo (compra, tipo de fornecedores, aspectos relacionados com as variedades
comercializadas, armazenamento, tipo de desinfeccdo ministrada a castanha, locais de
venda, tipo de clientes, nivel tecnoldgico da empresa, valor acrescentado, o transporte
do produto, itinerarios comerciais, expedicdo e mercados geograficos, evolucdo dos
mercados e politica de distribuicdo, concorréncia e industrializacéo),

- competitividade (encargos e rendibilidade);

- envolvente (aspectos relativos a fileira e a comercializacéo).

3 Anexo I11-B.
% Anexo I11-C.
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Foi necessario recorrer a uma entrevista complementar a cada uma das unidades agro-
-alimentares para coligir dados referentes ao destino da castanha transformada
internamente. Esta accdo deveu-se ao facto de terem surgido algumas duvidas no
tratamento dos dados, originadas pela imprecisdo com que foi colocada a questdo aos
inquiridos. Assim, foi solicitado as unidades industriais o preenchimento de um quadro
elaborado para o efeito, que foi posteriormente incluido no ponto 5 do respectivo guido.
Ainda no ambito destas unidades, foi importante averiguar em que medida a
industrializacdo da castanha é um complemento da comercializacdo ou se estamos perante

verdadeiras agro-industrias.

Sendo dominante a informacdo qualitativa, foi efectuada a analise de conteddo, pela
seleccdo e organizacdo racional de vérias categorias. Com base nas regularidades que
emergiram da recolha dos dados, foi possivel, tracar um perfil caracterizador dos agentes
de comercializacdo e proceder aos registos interpretativos dos seus comportamentos, tendo
em conta as dindmicas e articulagfes que se potenciam entre os distintos elos da cadeia de

valor.

No ambito da informacdo quantitativa, depois de sistematizados e ordenados os resultados,
procedeu-se a construcdo das bases de dados necessarias a elaboracdo de quadros, gréaficos

e figuras para melhor percepcao, leitura e interpretacdo dos resultados.

A delimitacdo territorial do nosso estudo, concelhos de Braganca e Vinhais, como area

geografica de observacdo obedeceu aos seguintes critérios:

- serem dois concelhos com elevado peso, a nivel nacional, na cultura do castanheiro (o
concelho de Braganca detém a maior area de souto e 0 maior nimero de exploragdes do
pais e o de Vinhais ocupa o segundo lugar relativamente a area de castanheiros e o

terceiro relativamente ao nimero de exploracées™®);

- elevada importancia economica do fruto com a estreita dependéncia de um
consideravel nimero de familias, no contexto da regido em apreco;

- concentracdo de um elevado nimero de agentes de comercializagéo.

No que respeita as notas escritas retiradas em trabalhos de campo, uma das normas
apontadas por Patton cit. in Pereira (1992:26-27) prende-se com a presenca de citagoes
efectuadas pelos proprios inquiridos no trabalho de investigacdo, transcrevendo as suas

% Ver quadro IV.1.
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palavras, dando-lhe o sentido exacto e pessoal que lhe foi atribuido no momento pelo
observador e descrevendo em pormenor as acgdes observadas. O autor releva a
importancia desses registos porque (...) as observacdes e as palavras dos entrevistados
podem nunca mais ser captadas, precisamente da mesma maneira, mesmo quando é
possivel repetir essas observacdes e entrevistas. Elas sdo matéria preciosa e devem ser
tratadas como tal. Assim, na organizacdo de todo o processo de andlise de dados, teve-se
em conta a atitude e as motivacGes dos agentes com influéncia na comercializagcdo de
castanha e as relacGes sociais que se estabelecem entre eles. Foram transcritas algumas
citacbes com as palavras exactas dos entrevistados por nos parecer pertinente fazer
ressaltar algumas situacfes que ndo se conseguiriam expressar se nao fossem reproduzidas
no modo original. Estas declaracdes foram integradas no texto, por vezes de uma forma
mais generalizada, por figurarem, apenas nestes casos, como factos representativos do
modo de agir do todo.

A partir das fontes de informagao documental e ndo documental, foi efectuada a anélise de
conteddo, técnica de tratamento de informacdo privilegiada para organizar e classificar
dados recolhidos de forma controlada e sistematizada com a vantagem de permitir
trabalhar sob entrevistas abertas. Esta andlise permitiu identificar os distintos elos do
sistema de comercializagéo, descrever os perfis dos agentes integrantes na cadeia de valor,
analisar as estratégias dos varios intervenientes na compra e venda de castanha e as mais-
-valias geradas/retidas em cada elo, distribuir os agentes por varios elos da cadeia de valor,
identificando os problemas comuns, permitindo assim a analise externa e interna da fileira.

Assinaladas as técnicas passamos a identificar os individuos a inquirir.
1.2. Identificacdo dos Individuos a Inquirir

Ouvir as revelacdes sobre a experiéncia das pessoas que constituem a unidade de anélise da
nossa pesquisa foi um suporte valioso, na medida em que nos proporcionou um
conhecimento mais aprofundado da realidade em estudo. Daqui resultou a produgéo de
informacdo muito Gtil e pertinente ndo prevista inicialmente, o que nos alertou para
variaveis e fendmenos que de outro modo poderiam escapar a nossa interpretacao.

Para obter a informac&o necesséria a pesquisa, foi eleito um universo de estudo onde foram
seleccionados os individuos a inquirir. Foram realizadas 52 entrevistas a diversos agentes
intervenientes no sistema de comercializagdo com experiéncia no sector: produtores,
APCNT, ajuntadores, armazenistas-exportadores (elementos grossistas onde se incluem
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duas agro-industrias no caso particular do nosso trabalho), “magusteiros” e um informante-
-chave (Quadro V.1). Reuniram-se também contactos de pessoas e entidades (DRATM e
Zonas Agrarias, Associacdes de Produtores, OPC, Organismos de Administracdo Local e
outras entidades prestadoras de servicos da regido) directa ou indirectamente envolvidas na
fileira da castanha.

Quadro V.1: Quadro-Resumo das Entrevistas Efectuadas em 2001-2002.

Agentes Integrantes na Cadeia de Valor Numer_o de
Entrevistas
e Agentes que produzem castanha
Produtores |e 15 GP e 20 PMP 35
e 24 em Braganca e 11 em Vinhais
APCNT e Associacdo de Produtores de Castanha do Nordeste 2
Transmontano
Ajuntadores e Agentes que efectuam o ajuntamento da castanha no local 1
de producéo
Armazenistas- | e Agentes grossistas, entre 0s quais, duas unidades de 13
-Exportadores | transformagéo
“Magusteiros” | e Agentes retalhistas do mercado hacional 1
Total 52

O produtor é o primeiro interveniente do sistema de comercializacdo; a ele cabe a decisao
de produzir um produto com a finalidade de o vender. Foram entrevistados trinta e cinco
produtores da TFT, vinte e quatro do concelho de Braganca e onze do concelho Vinhais.
Dos trinta e cinco produtores, 15 sdo considerados Grandes Produtores (GP) e 20,
Pequenos e Médios Produtores (PMP). No ambito da APCNT foram realizadas duas
entrevistas formais baseadas num guido elaborado para o efeito. Uma dirigida ao
presidente e outra a técnica responsavel pela area de gestdo agricola.

A saida da exploragio agricola, entram no sistema de comercializagdo os agentes

intermediarios, nomeadamente os ajuntadores, os grossistas (AE) e os “magusteiros”.

Os ajuntadores sdo elementos que unem o elo Produtor-AE. Foi entrevistado apenas um
ajuntador por entrevista aberta baseada num guido®’. Dada a dificuldade/subtileza em
conseguir esta entrevista, devido a eventuais receios de que a informacao prestada viesse a
causar danos/embaragos ao inquirido, houve necessidade de recorrer a um tipo de
entrevista um pouco mais flexivel e informal. Quando o inquirido se sente hesitante, a
entrevista revela-se contraproducente e em consequéncia disso, poderd eventualmente
ocorrer maior probabilidade de enviesamento e perda de rigor da informacdo. Nestas

37 Anexo 111-C.
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circunstancias, com a finalidade de descontrair o inquirido, ndo foram retiradas notas
escritas nesta entrevista.

Porém, como uma parte dos agentes armazenistas-exportadores pertencentes a nossa
amostra j& ocupou a posicdo de ajuntador e outros, acumulam actualmente na sua
actividade comercial os dois elos da fileira (quase metade dos armazenistas-exportadores
entrevistados fazem eles proprios o ajuntamento da castanha directamente ao produtor), na
realizacdo das entrevistas, este facto foi por nés ponderado. Assim, a informacédo sobre o
modo de operar dos ajuntadores na cadeia de valor, surgia espontaneamente e em
simultaneo. Devido a dindmica da cadeia de valor, com reposicionamento em mais do que
um elo, estes actores assumiam complementarmente o papel de ajuntador e de armazenista-
-exportador, sendo deste modo superado o défice de individuos entrevistados neste elo de
comercializagéo.

Os armazenistas-exportadores além de exportarem o fruto também Ihe acrescentam valor —
embora tipicamente comercial®® — pelo que o seu perfil é, & semelhanca do produtor, de
vital importancia para uma analise integrada do sistema comercializacdo de castanha.
Foram entrevistados todos os elementos que movimentam quantidades proximas ou
superiores a 1 000 toneladas, pelo que todo o universo (13) a operar na actividade com

carécter sistemético e de regularidade, foi inquirido®.

Este elo da cadeia de valor integra 0os agentes que compram a castanha ao produtor ou ao
ajuntador, efectuam a desinfeccdo, calibragem e a expedem para 0 mercado interno e
externo. Foi, pois, neste contexto que se incluiram neste elo os grossistas que, além
daquelas operacGes, também transformam a castanha. Optdmos por esta tipologia porque
todos estes operadores se comportam de modo idéntico na cadeia de valor. Outro factor
gue nos levou a tomar esta op¢do prendeu-se com a sistematizacdo da informacdo. Com
esta tipologia €, no nosso entender, mais evidente a leitura dos dados quantitativos
(volume comprado, vendido, exportado, etc.) pois agrupam a dindmica de todos o0s

armazenistas-exportadores da fileira.

Os “magusteiros” sdo agentes de comercializagdo que compram a castanha no local de

producdo e a vendem aos retalhistas no mercado nacional. Apenas foi possivel entrevistar

% Poucos amarzenistas-exportadores dispem de uma linha de transformagdo que permita a incorporacdo de valor
estritamente industrial
% Em 2001 dois dos inquiridos transaccionaram um quantitativo inferior ao habitual (Quadro V1.13).
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um “magusteiro” (entrevista aberta baseada num guido®) devido ao secretismo inerente a
este elo da cadeia de valor. Houve, pois, necessidade de recorrer a um modelo de

inquiri¢do idéntico ao do ajuntador.

Vale a pena realcar a dificuldade em exprimir informacéo Gtil neste elo da cadeia de valor
directamente. Contudo, foi possivel construir uma visdo mais objectiva por inquiri¢do a
outros elos do sistema de comercializagdo. Assim, esta contrariedade foi ultrapassada por
via da triangularizacdo da informacao: quer pela informacao fornecida pelos AE que ja
ocuparam esta posicdo na cadeia de valor e presentemente ocupam outro elo, quer pela

informacdo fornecida pelas instituicdes de suporte e pelos produtores.

Finalmente, uma parte da producao de castanha vendida pelos AE para o mercado externo
é controlada por intermediarios no destino (agentes de controlo e/ou homens de confianca
dos AE). Devido a sua permanéncia no estrangeiro, ndo foram entrevistados quaisquer
intermediérios no destino. Para o efeito coligiu-se informacdo junto dos AE, por
possuirem uma forte relagdo comercial com este elo da cadeia.

Para superar falhas de informacdo e melhor compreender determinados fenémenos
relacionados com a pesquisa, foi repetidamente entrevistado um informador-chave, dado o
seu conhecimento e experiéncia em matérias relacionadas com o nosso estudo. O seu
tributo foi imprescindivel, quer ao nivel da prestacdio de informacBes sobre o
comportamento dos agentes de comercializacdo, quer ao nivel da rede de relagdes
informais de conhecimentos na regido, especialmente no fornecimento dos contactos para
inquiricdo dos produtores de castanha.

Devido a uma relacdo especial e intensiva, este individuo serviu de elo a multiplas
questdes que se nos colocaram no decorrer da investigacdo. Nestas entrevistas
(espontaneas baseadas num guido), o processo de colecta de informacdo surgia
casualmente no local de trabalho, na rua ou no café, onde os assuntos abordados, com
interesse para a pesquisa, emergiam da continuidade do dialogo, resultando naturalmente
da relacédo de confianca existente entre entrevistador e entrevistado.

Como ja mencionado, produtores e armazenistas-exportadores foram igualmente
interlocutores passiveis de colmatar lacunas na nossa investigacao.

Recolhida a informacdo e definidas as suas fontes, estamos em condicGes de efectuar o
tratamento e anélise da informagéo.

40 Anexo Il1-C.
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SECCAO VI - A COMERCIALIZACAO DE CASTANHA NA TERRA
FRIA TRANSMONTANA

Os elementos apontados nesta sec¢do foram obtidos a partir de entrevistas a diversos
operadores que intervém na cadeia de comercializacdo de castanha da TFT, ja identificados
na metodologia. A organizacdo interna segue uma determinada ldogica sistematica que
caracteriza e situa os agentes em varios elos da cadeia de valor do sistema de
comercializacdo. Os diferentes elos distinguem-se por assimetrias, situando-se a diferenca
fundamental no elo da producéo relativamente aos elos que efectivamente comercializam a
castanha. Por conseguinte, vamos apresentar o perfil dos agentes de comercializacéo,

centrando maior atencdo na actuacgao dos produtores e dos armazenistas-exportadores.

1. Identificagdo e Comportamento dos Actores

Genericamente, o sistema de comercializagdo de castanha é constituido, numa primeira
fase, pelos produtores, os quais, vendem toda a sua producéo a granel aos ajuntadores, aos
grossistas e aos ‘“magusteiros”. As interacgdes entre os diversos actores presentes no

sistema de comercializagédo da TFT estéo representadas na figura VI.1.

1.1. O Perfil do Produtor

Dentro do grupo dos produtores inquiridos na TFT, 26 possuem o 1° ciclo (dentro deste
grupo, 20 tém a 42 classe e 6 0 2° ano do ciclo preparatorio). Dos que possuem 0 ensino

secundario (9), apenas um obteve o0 12° ano completo (Quadro VI.1).

Quadro VI.1: Habilitacbes Literarias dos Produtores de Castanha da TFT.

Nivel de Instrucéo Produtores
1° Ciclo (antigo) 26
Ensino Secundario 9
Ensino Superior 0
Total 35

Fonte: Dados recolhidos directamente.
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Segundo os valores da Comissdo Europeia (2003), a idade média dos agricultores da CE é
de 55 anos. Portugal é o pais da Comunidade com agricultores mais envelhecidos, cuja
média é superior a 55 anos de idade, ou seja, mais de metade dos agricultores portugueses

ultrapassam este grupo etério.

| Produtor
{
! !
Armazenista- > Ag,ro»_ .
-Exportador -Indastria
v l \ 4 \ 4

Mercado
Abastecedor

“Magusteiro” I

< \\'
N
\

Grande Superf.
Supermercado
Peq. Comércio
|  Assadorderua | A 4
Restauracéo
\ 4
3> I " b
[l | Consumidor I
L Exportacéo <
~ -

Figura V1.1: Circuitos de Comercializagdo.

Relativamente aos nossos entrevistados aquela situagdo acentua-se: mais de metade dos

agricultores (20) possui idades superiores a 60 anos (Quadro VI.2).
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Quadro VI1.2: Grupo Etério dos Produtores da TFT.

Produtores
Grupo Etario

(n°) (%)

[30-40[ 3 8,6
[40-50[ 6 17,1
[50-60[ 6 17,1
[60-70[ 9 25,7
[70-80[ 5 14,3
[80-90] 6 17,1
Total 35 100

Fonte: Dados recolhidos directamente.

A idade média dos produtores é de sensivelmente 62 anos (Grafico V1.1).
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Fonte: Dados recolhidos directamente.

Graéfico VI.1: Grupo Etério dos Produtores da TFT.

Dos agricultores entrevistados na TFT, 11 dedicam-se a agricultura a tempo inteiro, 6 estdo
empregados, utilizando a agricultura como complemento daquela actividade e 18 sdo
reformados, dedicando neste momento todo o seu tempo a lavoura. Todos eles, desde
sempre estiveram ligados a agricultura devido a ancestrais associados a actividade. A
forma de exploragdo constitui-se por conta propria (heranga e compra) e cedéncia familiar

gratuita. O arrendamento ndo tem grande expressao nos dois concelhos.

As exploracbes agricolas sdo de reduzida dimensdo (area média de 7 ha) e muito
pulverizadas. Relativamente a cultura do castanheiro, prevalece a producdo do fruto em

detrimento da producdo de madeira. Contudo, proprietarios ausentes optam por florestar,
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devido ao custo e escassez da mao-de-obra e ao incentivo oferecido por subsidios que

favorecem a obtencdo simultanea da madeira e do fruto.

A idade dos castanheiros na TFT é muito diversificada, podendo distribuir-se por trés
classes segundo a sua idade. Castanheiros com mais de 50 anos, castanheiros com idade
compreendida entre os 10 e 0s 50 anos e castanheiros jovens com idade inferior a 10 anos.
Estes ultimos s&o pomares ordenados com variedades seleccionadas, visando a introducéo

de maquinas para colheita mecanica.

Todos os produtores plantam anualmente alguns pés de castanheiro, cujos fornecedores sao a
Sortegel (agro-industria local), os feirantes de Braganca, a Ribadouro (viveiros em Vila Real)

e alguns produtores tém mesmo 0s seus proprios viveiros que também comercializam.

Os agricultores da Terra Fria ddo grande preferéncia a cultura do castanheiro porque além
de ser a unica actividade agricola local com um rendimento acima da média, sentem uma
afeicdo especial pela actividade, extremamente enraizada nos valores culturais de geragdes.
Contudo, tanto os soutos mais antigos como 0s mais jovens, tém sido dizimados pelas
doencas da tinta e cancro levando-os a morte. Segundo as entrevistas efectuadas aos
produtores do concelho de Vinhais em 1999-2000, 20 a 25% da producédo de castanha foi

afectada pela doenca da tinta e por condi¢des climatéricas adversas.

Em Vinhais e Braganga é regra os agricultores recorrerem também a outras actividades
para autoconsumo da familia (criacdo de animais, fumeiro, cultivo de horta, alguma vinha

e cereais) e como forma de complementar os seus rendimentos familiares.

A mao-de-obra para a colheita de castanha na TFT € de natureza familiar e assalariada. Por
insuficiéncia de mdao-de-obra familiar devido ao éxodo rural e ao envelhecimento da
populacdo, e na impossibilidade de entreajuda na época de colheita, recorre-se a pessoal
assalariado, recrutando sobretudo méo-de-obra feminina na propria aldeia e/ou nas aldeias

vizinhas, 0 que torna esta operacao bastante onerosa.

A semelhanca do que se passa por toda a Europa, as variedades de pequeno calibre na TFT
ficam mesmo por colher. S6 desta forma o agricultor consegue economizar na mao-de-
-obra, uma vez que é na apanha que se perde uma parte consideravel do rendimento da
castanha. Conscientes deste facto, familiares préximos dos agricultores fazem coincidir uns

dias de férias com a época da colheita fornecendo alguma méo-de-obra gratuita.
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Podemos constatar no quadro V1.3 que, em Italia, os problemas associados & mao-de-obra
eram precisamente 0S mesmos que 0S que persistem nos Ultimos anos em Portugal. Na
producdo de castanha, 0s custos com a mao-de-obra eram quatro vezes mais elevados que o
total dos outros custos. A colheita mecéanica foi a forma encontrada para a resolucédo do

problema do custo e escassez com a mao-de-obra para a colheita do fruto.

Quadro V1.3: Custo de Producédo de Castanha em Bolognese - Italia (1989)

Elementos de Custo Lira/ha %
Outros custos 381 064 20
Mao-de-obra 1531000 80

TOTAL 1912 064 100

Fonte: Adaptado de Pirazzoli (1991).

Na TFT, na época da colheita da castanha € utilizada, num curto periodo de tempo, méo-
-de-obra intensiva, sazonal, familiar, de idosos, feminina, escassa e cara, 0 que leva ao
abandono de certas variedades de pequeno calibre ndo rentaveis e cujos frutos sdo pouco
valorizados na esfera comercial. Para salvaguardar estas variedades menores deste tipo de
problemas e aliviar desta carga a méo-de-obra, a mecanizagdo da apanha na regido seria
uma hipotese a considerar. Porém, a apanha mecanica ndo é assim tao rapida e perfeita. Os
maiores inconvenientes desta técnica, segundo Bergougnoux et al. (1978), estdo
relacionados com a morosidade do processo, que deriva do relevo dificil nas zonas de
producdo (o0 que ja& ndo acontece tanto com 0s pomares), do grande volume de folhas e
ouricos que sdo aspirados juntamente com a castanha e da dificuldade na extrac¢do do
fruto, que teima em permanecer no ourico. Por estes motivos a colheita mecanica ndo esta

ainda generalizada.
1.1.1. Estratégias dos Produtores na Venda de Castanha

Vamos dividir os produtores em duas categorias por se comportarem de forma diferente no
sistema de comercializacdo de castanha na TFT: os grandes produtores e os Pequenos e

Médios Produtores.

O grupo dos GP é reduzido mas ndo pretende depender de intermediarios, optando por
vender ele proprio o produto e transporta-lo na sua viatura até ao destino. Do total dos 15
GP, 2 apanham a castanha, ensacam-na em sacos de 30 Kg e vao por varias vezes ao Porto

vendé-la ao mercado abastecedor em viatura préopria, 4 vendem a castanha na prépria
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exploragdo aos grossistas, 8 transportam-na a unidade de transformacdo local, aos
armazenistas ou aos mercados abastecedores e 1, como é simultaneamente produtor e AE,
comercializa a sua propria producéo. Este ultimo deteve na década de 70 a 90 o monopdlio
da castanha na regido, possuindo a maior casa agricola de cereais do Norte, cujas empresas
empregavam mais de 200 trabalhadores. Este operador é também produtor e comerciante
de uma vasta gama de produtos agricolas. Possui lagares de azeite, fbrica de moagem e
fabrica de preparacdo de castanha para limpeza e expurgo, apetrechada para exportar 30 a
50 toneladas por dia, actualmente inactiva. Comecgou a exportar castanha para o Brasil por
intermédio de um familiar, mas em 1999 deixou a exportacdo devido a avultada quantia de

divisas que ficou em terras Latinas.

Os PMP vendem toda a sua producdo® aos ajuntadores, armazenistas, agro-industrias e
“magusteiros”. Ap0s a apanha, os produtores optam por vérias modalidades, ndo estanques,

de venda:
- vendem a quem oferecer maior cotacao;
- vendem a um cliente certo, mas se ele tarda, vendem a outro qualquer que passe na
regiao;
- vendem a granel juntando todas as variedades de qualquer qualidade;

-ensacam e armazenam a castanha para vender mais tarde ou vendem-na

imediatamente;

- escolhem apenas a castanha boa e vendem sO essa para fidelizar clientes, e
consequentemente, fazer bons negdcios nos anos seguintes. As de inferior qualidade

guardam-na para 0s animais;
- vendem castanha a granel fazendo apenas a selec¢do da Judia durante a apanha;

- vendem o primeiro lote de castanha tempord no cedo porque é mais rentavel e o

segundo na época normal;

- Se 0 preco no inicio da campanha néo agrada aos produtores, vendem a produgéo em
varias fases, deixando alguma em armazém para 0 caso da cota¢do subir. Esperam
pelos “magusteiros” (pequenos comerciantes que possuem carrinhas com capacidade

para 200-300 Kg) que vém do Porto, Pdvoa, Lisboa e outros pontos do pais que se

1 Segundo as nossas entrevistas, a castanha que fica para autoconsumo nio passa de um valor residual (1,5 a 2%).
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deslocam a TFT para comprar o produto a granel e o vender no Porto, Lisboa,
mercados abastecedores, assadores de rua, Malveira, etc. Estes operadores pagam
bem, pelo que os produtores aumentam a cotacdo do fruto a sua chegada. Por sua vez
0 “magusteiro” queixa-se desta situacdo alegando: se pago numa aldeia um preco
mais elevado a um lavrador por a sua castanha ser melhor, todos os outros querem

0 mesmo preco, quer se trate de castanha fraca quer se trate de castanha boa!

O produtor tem maior poder negocial quando os “magusteiros” vém comprar a castanha a
origem, quando os grossistas fazem a concentracdo do fruto em grandes quantidades para
exportar para o Brasil, quando os frutos possuem grande calibre e quando a oferta é

escassa.

Os “magusteiros” vém de varios pontos do pais, ao local de producédo logo no cedo para levar
a tempora. Devido ao seu afastamento da origem, ndo tém facilidade de voltar em varias fases
da campanha de comercializacdo para regatear precos, incidindo a sua procura no inicio e no
final da campanha. E nestas alturas que o produtor tem maior poder de negociagdo, porque
sabe a partida, que se o comprador nao levar a carga repleta 0s encargos com o transporte se

tornardo mais elevados, e portanto, ndo ird dali com a carrinha vazia.

Para vender a castanha tardia aos “magusteiros”, os produtores que utilizam esta estratégia,
ensacam a castanha e guardam-na até final de Novembro, preferindo perder um pouco no
peso da castanha mas ganhar no preco por quilo. Esta atitude dos produtores esta a
diminuir pois os “magusteiros” pagam bem mas sdo muito incertos, falham
frequentemente, podendo o produtor vender a castanha a melhor preco num ano e ndo nos
subsequentes. E aqui que uma das unidades agro-industriais, e em menor escala 0s
armazenistas locais, ocupam um papel preponderante no escoamento dos frutos da regiéo.
Assim, quando os “magusteiros” ndo aparecem para comprar o fruto, os produtores acabam
por vender a castanha a pregos irrisorios no final da campanha. E por estas razdes que
actualmente aqueles produtores tendem a alterar a sua estratégia, alegando um deles que
ndo se pode deixar a venda para muito tarde pois se os “magusteiros” falham, a castanha

fica ao prego que os grossistas querem.

O produtor também tem algum poder de negociagdo na época da exportacdo para o Brasil
porgue tem conhecimento que tanto a unidade de transformacdo como os grossistas locais

tém de satisfazer contratos internacionais de grande volume. Portanto, quando a cotacéo
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oferecida pela castanha ndo é aceitavel, produtores de varias aldeias entram em consenso
para ndo vender abaixo de determinado preco, pois sabem que os grossistas, sendo da

regido, voltardo posteriormente com precos mais satisfatorios.

O produtor sabe bem como agir perante o leque de situacdes criadas, se por exemplo, a sua
castanha possui grande calibre, pode-se dar ao luxo de misturar as fracas e vende sempre.
Referem os grossistas e o “magusteiro” que ¢ a castanha de melhor preco que traz sempre

muita mistura.

De qualquer modo, o risco e a especulacdo estdo sempre presentes no sistema de
comercializa¢do de castanha, sofrendo o seu preco oscilacbes diarias. Os PMP de Vinhais
queixam-se que o problema na venda séo os intermediérios, porque se levassemos a castanha
para um local fixo, mesmo que ndo pagassem logo, era optimo... agora, vem um e leva a
100$, vem outro mais tarde e leva a 150$ e nds perdemos dinheiro. Se esperassemos
vendiamos melhor... ou ndo!?! corremos muito este risco. Devia haver cooperativas para
levarmos a castanha e fichvamos n6s com a pior para 0s animais, porque 0 nosso fumeiro é
melhor por causa disso (...) (Matos et al., 2001:10). Os produtores referem que embora a
unidade de transformacéo Ihes fiqgue com a producdo, o que é hoje mais favoravel que
antigamente, seria melhor colocarem eles proprios em associa¢do as castanhas no mercado,

tratando da comercializagdo, para ndo depender dos intermediarios.

As Cooperativas tém como objectivo principal a ajuda mutua entre 0s membros no ambito
da reparticdo dos lucros pelos socios, na criacdo de melhores condicdes de producdo aos
associados e na permissdo de um mais facil escoamento dos produtos. A existéncia de uma
Cooperativa ou uma entidade semelhante as Estacfes Hortofruticolas seria uma Optima
ajuda a producdo. Estes centros de acondicionamento limpam, embalam e armazenam o
produto antes de sair para o comércio. Como se pode depreender, uma prestacdo de
servigos ao produtor, visando a preparacdo e acondicionamento do fruto antes da

comercializacdo, so se tornaria possivel através de consensos no seio dos PMP.
1.1.2. As Mais-Valias na Producéo

De um modo geral, a castanha nédo é acrescida qualquer valia na origem pelo produtor.
Efectivamente, a maioria dos agricultores “mete no mesmo saco” para venda, castanhas de

qualquer variedade e calibre ou até, castanha imprépria para consumo, diminuindo
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consequentemente a qualidade global do fruto. Referem os produtores mais atentos que
esta situagdo podera vir a alterar-se com o aumento das &reas de pomares ordenados, onde
se podera fazer uma seleccdo mais homogenea da producdo, condicdo imposta pelos
hipermercados e clientes estrangeiros. Entretanto, muitos soutos estdo velhos e ha algumas
variedades bravias que ndo tém grande aproveitamento comercial. Assim, a grande
heterogeneidade da producdo de castanheiros bravios, quer ao nivel da qualidade quer da
quantidade, poderia ser mais utilizada na alimentacdo animal e na industria de subprodutos.
Todavia, quando esta castanha ndo fica por apanhar, vende-se misturada com a outra

producao.

Todos 0s nossos entrevistados grossistas foram unanimes em dizer que se ocupassem o elo
da producdo, aumentariam as plantacGes da variedade Longal. Sdo de opinido que na
apanha da castanha poderia fazer-se uma pré-seleccdo manual do fruto, formando lotes de
diferente qualidade (para consumo e para 0s animais) e separacdo das variedades. Esta
primeira escolha beneficiaria os dois intervenientes: o produtor aumentaria o Sseu
rendimento pois 0 comerciante pagaria mais pelos calibres maiores, e o AE, diminuiria 0s

custos de armazém com o pessoal.

Compreende-se porém, que o agricultor ndo faga um investimento em maquinaria pesada
para efectuar esta selecgdo, uma vez que a maior parte destes operadores sdo pequenos
agricultores, assim sendo, para comprar uma maquina de calibragem, seria um
investimento muito avultado. No entanto, em Espanha, os produtores ddo uma ajuda ao elo
de comercializacdo, distribuindo as castanhas por lotes com pelo menos dois calibres e
uma limpeza. Para este efeito, possuem uma maquineta pequena e barata para melhorar o
seu proprio rendimento, consequentemente, a mais-valia desta pré-selec¢do traduz-se em

moeda.

Uma das razdes porque os lavradores portugueses ndo fazem a separagdo da castanha na
origem, esta bastante relacionada com os estratagemas de compra de dois dos agentes de
comercializacdo: o ajuntador e o “magusteiro”. Estes operadores compram a castanha a
granel, deitando por terra qualquer hipotese de encadeamento do produtor num esquema

mais integrante com a cadeia de comercializagéo.

Alguma falta de transparéncia e clima de desconfianga constituem igualmente entraves a

valia do produto na origem, dada a introducdo, na colheita e na venda, de tudo o que esta
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ligado & apanha de castanha, nomeadamente, pedras, macas, nozes, batatas e até ferragens,
ressaltando a vista as castanhas mais bonitas, e escondendo no interior dos sacos, castanhas

nao comercializaveis.

Esta estratégia prende-se com critérios de quantidade em detrimento da qualidade,
menosprezando as caracteristicas minimas exigidas pelos clientes/compradores. As
variedades de bom calibre sdo colocadas a vista do comprador por forma a dar uma
imagem de qualidade ndo correspondente ao produto oferecido. Lastimam os AE que seja a
castanha mais cotada a que traz sempre mais mistura, o0 que provoca grandes quebras de
armazeém. Se isto ndo acontecesse, 0s 5-10% que se perdem na calibragem, ficariam em
cifras na posse do produtor. Para minorar este problema, os grossistas Exteriores a Tras-0s-
-Montes (ETM) enviam para a regido de produgdo empregados da sua confianga durante a

época de colheita.
1.1.3. O Escoamento da Producéo

As guantidades vendidas pelos produtores entrevistados vao desde os dois ou trés sacos de

30 Kg até volumes superiores 40 toneladas, especialmente das variedades Longal e Judia.

Em anos em que a oferta é reduzida e a castanha é fraca vende-se bem embora a menor preco,
mas se o fruto é grande vende-se bem e a bom preco. Todos os produtores alegam ndo haver
dificuldade no escoamento da producdo, ou seja, caras ou baratas, as castanhas vendem-se
sempre. A dificuldade ndo reside portanto no escoamento da produc¢do, mas sim em vender ao
preco pretendido pelos produtores. Vendo tudo aos intermediarios e tenho que ficar
agradecido pelo preco que eles disserem, se ndo houvesse embarques de castanha para o
Brasil em quantidade davam-nos uma miséria - refere um produtor - neste caso da dinheiro.

A tempora ¢é imediatamente vendida e a mais fraca em 1999 e 2000 foi para Espanha.
1.1.4. O Transporte

Devido a producdo muito atomizada, caracteristica da Terra Fria, o esquema de
comercializacdo é ainda dependente dos ajuntadores, essencialmente por parte dos
pequenos agricultores, que ndo obtém producdo suficiente que cubra o custo de transporte
até ao local de destino. Assim, em 70% dos casos, a venda da castanha dos produtores

inquiridos ocorre na propria exploracdo ou na aldeia, em 15%, € o produtor que transporta
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a castanha aos armazéns grossistas, e nos restantes 15%, estdo presentes as duas

alternativas anteriores em simultaneo.

Os compradores do maior volume de producéo sdo 0s negociantes grossistas da regidao. No
entanto, o grosso da producdo da TFT € canalizado para a unidade de transformacéo local
(directamente ou por via de ajuntadores*?), que possui acordos com alguns ajuntadores
para a recolha dos frutos junto dos produtores. Neste caso, os precos oferecidos pelo
ajuntador ao produtor sdo previamente estabelecidos pela agro-industria, em fungédo das
encomendas efectuadas pelo mercado interno e externo. A unidade agro-industrial ndo
paga muito por quilo, referem os produtores, mas € um canal de escoamento da producéao
seguro, tendo em atencdo que nos maus anos agricolas esta industria compra toda a

producdo dos agricultores para transformacao e exportacao.
1.1.5. As Preferéncias dos Clientes

Os clientes tém como primeira preferéncia a castanha grada e com boa apresentacdo, a juntar
a estas preferéncias, os precos baixos, a castanha nao bichada e a separagéo das variedades em
lotes na origem. Porém, acabam por comprar toda a castanha do produtor sem qualquer destas
exigéncias, pelo que se podera concluir, que toda a castanha tem a sua utilizacdo. Contudo,
refere um dos nossos respondentes, se forem gordas e com bom calibre pagam mais, se forem
miudas h& mais encargos com a apanha e mais dificuldades para as vender, mas se ha menos

oferta que procura vai toda (gorda ou magra) sem qualquer problema com o escoamento.
1.1.6. Os Precos da Castanha

Os precos da castanha dependem essencialmente das variedades, da época de maturacdo,
da qualidade e do calibre. O refugo (miudas, fracas, bichadas) foi vendido de 80 a
120$00/Kg entre 1999 e 2001 (Quadro V1.4).

Na campanha de 1999 a cotacdo da tempora de Vinhais chegou a valores superiores a
400%$/Kg logo no inicio da campanha, devido ao seu enorme calibre e a caracteristica da
temporalidade. Segundo alguns relatos de produtores de Vinhais, algumas destas castanhas
chegavam a pesar 50 a 60 g cada e a perfazer um quilo com apenas 26 a 30 frutos. Esta é a

variedade mais rentadvel tanto na apanha, em termos de rapidez, como na venda,
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traduzindo-se em mais moeda, sendo frequente estar o comprador a espera durante a colheita
para a levar. As variedades precoces sdo muito apreciadas no inicio da campanha mas
depois desvalorizam porque se deterioram muito facilmente, chegando a ser vendidas
subrepticiamente com outras variedades ou como refugo, neste caso, muito abaixo da sua

cotacdo inicial.

A Judia é também muito bem cotada devido ao grosso calibre. De um modo geral, a
Longal do concelho de Vinhais é menos apreciada que a Longal do concelho de Braganca

por possuir menor calibre.

Quadro V1.4: Prego da Castanha na TFT de 1999 a 2001 no Inicio da Campanha (em esc.).

Concelhos Ano Longal Judia Tempord Refugo
1999 140-170 150-250 250-300 80-100

Braganca 2000 160-180 200-240 260-340 80-100
2001 180-230 300-360 300-320 100-120

1999 120-150 150-300 300-400 80-100

Vinhais 2000 120-150 220-240 300-350 80-100
2001 150-190 300-350 300-350 100-110

Nota: Estes precos ndo sdo validos para toda a campanha uma vez que vao oscilando ao longo da época
de comercializagao.
Fonte: Dados recolhidos directamente.

O mecanismo no recebimento do valor da producdo é quase imediato a venda: se 0s
compradores sdo desconhecidos ou ETM pagam no acto de compra, se sdo da regido, como
existe uma relacdo de confianga muatua, é-lhes permitido pagar mais tarde pois nunca faltaram
com as suas obrigacfes. Em regra, os compradores pagam sempre ao produtor dentro de um a

trés meses.
1.1.7. O Rendimento da Actividade

O rendimento da castanha ao lavrador, é por assim dizer, a vaca leiteira do modelo Boston
Consulting Group (BCG), d& lucro e faz a diferenca relativamente as restantes actividades
agricolas. O rendimento que fica ao fim do ano é o da castanha - diz o lavrador - € 0 que
cobre os outros prejuizos. Considerando um exemplo do ano de 1999, ano em que a castanha
nem foi muito bem cotada na origem, um dos produtores inquiridos, com 9,5 toneladas
vendidas, obteve um rendimento de exploragdo de 1 320 contos. A este valor, houve a

acrescer 913 contos que recebeu de subsidio pela medida 13 das agro-ambientais para o

2 Uma parte dos ajuntadores trabalha directamente com a unidade agro-industrial, outra, com os restantes grossistas da
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castanheiro, o que perfez 2 233 contos de rendimento por ano, ou seja, 186 contos por més.
Todavia, ha casos de 400 contos mensais de lucro, tudo depende do ano agricola e da cotacéo

da castanha ao produtor.
1.1.7.1. A Medida 13 das Agro-Ambientais

Quando a medida 13 das agro-ambientais foi instituida ndo era uma medida especifica para o
castanheiro, e por isso, muitos foram os produtores de castanha que, ou por falta de
informacéo, ou por uma falha técnica na instituicdo da Medida 13 ndo aderiram. De facto, as
variedades indigenas mais representativas do Nordeste Transmontano, Longal e Judia, ndo
constavam na lista das variedades regionais elegiveis. A Associacdo de Produtores de
Castanha da TFT consciente da importancia em termos econdmicos, ambientais e sociais das
variedades Longal e Judia para a regido, pressionou os responsaveis da DRATM para o lapso
da ndo introducdo daquelas variedades na instituicdo da Medida 13, pelo que as referidas
cultivares passaram a constar da lista de variedades fruteiras regionais abrangidas pela
Medida. Posteriormente, alertou os associados para se candidatarem as medidas agro-

ambientais.

Em 1999 a APCNT efectuou 169 processos de candidatura as medidas agro-ambientais,
122 no concelho de Braganca, 46 no concelho de Vinhais e 1 no concelho de Vimioso. E
importante realgcar que destes 169 processos, 159 (94%) respeitaram ao castanheiro —
Fruteiras de Variedades Regionais (Medida 13), cifrando-se os outros frutos da regido
pelos 6%.

Quadro VI1.5: Processos de Candidatura as Medidas Agro-ambientais em 1999.

CONCELHOS Total CONCELHOS Total
Braganca Vimioso Vinhais Braganca Vimioso Vinhais
Area-Med. 13| 459 ha 7 ha 174 ha 640 ha | 71,7% 1,1% 27,2% | 100%

Arvores (pés) | 26353 108 12 129 38 590 68,3% 0,3% 31,4% | 100%

Fonte: APCNT (2000).

Pela observacdo do quadro V1.5 facilmente se deduz que a maior parte das ajudas foram

para os produtores de castanha do concelho de Braganca. No concelho de Vimioso apenas

regido ou por sua conta e risco, vendendo a quem oferecer maior cotag&o.
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um agricultor foi beneficiado pela Medida 13. Isto deveu-se, segundo a APCNT, a falta de
informacdo dos produtores, resultante do afastamento geogréafico da sua area de influéncia.

Durante todo o periodo de funcionamento daquela ajuda, o agricultor tinha como obrigacdes
manter o pomar em boas condi¢fes de producdo, bem como, proceder a poda, limpeza,

controlo de infestantes e a colheita anual dos frutos.

Dos 35 produtores inquiridos em Braganga e Vinhais, 63% (22) receberam em 1999
subsidios no @mbito da Medida 13 das agro-ambientais e 77% (27) em 2000. Quatro dos
nossos entrevistados nao pretendem fazer agricultura ‘“na corda bamba dos subsidios
governamentais” aludindo que estes criam vicios, nas palavras de um deles, porque quem
ndo trabalha recebe subsidios e vice-versa, o governo devia antes dar descontos em
adubos, remédios (ndo aos herbicidas e pesticidas) e outros factores de producdo
necessarios a actividade, mas dinheiro liquido ndo, pois é facil de ver que se me dessem
100 contos para ndo trabalhar ou se me dessem 200 contos para trabalhar eu néo
trabalhava.

1.1.8. As OrganizagOes Colectivas de Produtores na Terra Fria Transmontana

Apo6s um periodo de inactividade ressurge no concelho de Braganca em 1998, com uma
ampliada area geogréfica de intervencdo,”® a APCNT, associacdo sem fins lucrativos, com
cerca de 90 membros e lideranga renovada. Esta Associacdo trabalha em parceria com a
Monteval (Associacdo para o Desenvolvimento Agricola e Rural da Terra Fria) no
desenvolvimento rural da TFT com algumas sinergias dai resultantes. A Monteval possui 212
associados, alguns dos quais também pertencentes & APCNT. E sustentada pelas quotas dos
sOcios, servicos prestados (projectos, contabilidade, ...), subsidios e ajudas (aos técnicos de
gestdo da seccdo de contabilidade e formacéo profissional para apoiar os membros na

actividade agricola em geral).

Com este novo quadro associativo, 0 objectivo da APCNT inseriu-se na defesa da
producéo de castanha da regido, na preparagdo dos agricultores para um mercado cada vez
mais organizado, na investigacdo de novas técnicas culturais, na prevencdo das doencas
através de um selo de qualidade para os porta-enxertos, na intervencgdo técnica junto dos

soutos, no sentido de promover os aumentos de produtividade e defesa sanitaria e na
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comercializa¢do de castanha com o estatuto DOP. Os recursos através dos quais a APCNT
se manteve desde 1998 resultaram de um Projecto de Reforco da Capacidade Técnica e de

Gestdo das Organizacdes Agricolas (PROAGRI) e das quotas dos associados.

Um dos principais handicapes dos meios rurais € a vulnerabilidade das associacdes colectivas
de agricultores devido a auséncia de lideres a altura. O rumo da APCNT mudou radicalmente
desde 1998 com a presenca de uma lideranca rodeada de colaboradores com objectivos claros,
que inferiram uma nova performance na associacdo, quer através de accles de
desenvolvimento rural quer na manutencdo da prépria associacdo, como tivemos
oportunidade de verificar no ponto anterior relativamente as medidas agro-ambientais. Porém,

passados dois anos, a situacao alterou-se sobremaneira.

Com o trabalho conjunto das duas instituicbes (APCNT e Monteval com sede em
instalacBes comuns) teve o Presidente como estratégia concentrar recursos humanos e
materiais, dando, deste modo, maior facilidade aos sécios para resolverem os problemas
nas duas instituices em simultdneo. Em termos de gestdo interna, seria também mais

rentavel a parceria entre as duas associagdes, uma vez que custos totais diminuiriam.

O Presidente efectivo das duas associa¢fes concentra fungbes na mesma pessoa, pelo que
tanto em termos de lideranca como em termos de comunicacdo interna entre 0S
colaboradores dos varios niveis hierarquicos e mesmo em relagdo aos préprios associados,
resultou em alguma confusdo. Com esta estratégia deixou de haver uma clara distin¢do das
tarefas e papéis de cada colaborador, o que gerou algum mal-estar que acabou por
“sufocar” a APCNT. Dado que a reactivacdo da APCNT foi conduzida pela Monteval,
levou a que houvesse partilha de espaco fisico, recursos e associados, facto que em si
mesmo ndo tem nada de grave mas que, indiscutivelmente leva a alguma “confusdo” entre
os associados acerca das actividades desenvolvidas por ambas. Por exemplo alguns
associados atribuiam importancia a disponibilizacdo de Formacgéo Profissional quando,

de facto esta era da responsabilidade da Monteval e ndo da APCNT (Gomes, 2001:34).

Assim, a APCNT esta hoje de novo estagnada®* ou até “engolida” pela Monteval, os s6cios
ndo participam, as suas castanhas sdo vendidas em particular (cada um por si) e
relativamente a DOP da castanha nada mais se acrescentou. Transcrevendo as palavras de

3 Oito concelhos: Alfandega da Fé, Braganca, Chaves, Macedo de Cavaleiros, Mirandela, Valpagos, Vimioso e Vinhais
(Anexo 1V).
*“ Desde 2000.
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Gomes (2001:33), existe pouco espirito de associativismo entre os associados. Por vezes, e
neste caso em concreto, 0 associativismo ndo funciona em pleno, devido a interesses
pessoais que prevalecem e se tornam muitas vezes mais importantes que 0s objectivos
comuns da associagao.

A castanha € um produto agricola com escoamento garantido, o problema coloca-se na
diferente distribuicdo das valias que ela proporciona aos varios operadores no sistema de
comercializacdo. Conforme Pereira e Carqueja (2001:14), devido a facilidade de escoamento,
e ainda ao facto da margem bruta da castanha, comparativamente a de outros produtos, ser
elevada, o produtor ndo “sente” que esta a receber pouco pelo seu produto em relagdo ao
que poderia receber se estendesse a sua ac¢do ao processo de transformacgdo e/ou
comercializacdo (o diferencial de precos entre produtores e consumidor final € muito
elevado). Assim, pelo facto de existir na regido uma ‘“rede de intermedidrios” que
controlam os precos da castanha, obrigou os produtores a fazer uma reflexdo sobre o
destino da castanha (Gomes, 2001:20).

Foi pois com a iniciativa do Presidente da APCNT e de alguns membros associados que foi
constituido um Agrupamento de Produtores de Castanha® com vista & comercializacdo de
castanha DOP. Com esta unidade situada na Zona Industrial de Braganca, com capacidade
para 500 a 1 000 toneladas numa fase inicial e cerca de trés dezenas de membros*® em 2000,
além de se proceder a luta contra as pragas e a conservacao do fruto por meios adequados,
pretendeu-se efectuar a concentracdo da oferta, dando resposta as aspiracGes dos
produtores associados, que desejam ver reconhecida a importancia econémica do fruto.
Deste modo, os sécios, além de deterem a comercializacdo do fruto fazendo-o chegar
directamente ao mercado retalhista, pretendiam valoriza-lo visando um sistema de
acondicionamento de primeira transformacdo (unidade de desinfeccdo, calibragem e
ensacagem) com laboragao prevista para a campanha de 2001.

E de salientar que o agrupamento ndo pretendia comercializar grandes quantidades de
castanha no inicio, mas salvaguardar, como primeiro objectivo, o escoamento da producéao
dos associados, colocando no mercado a castanha DOP da TFT. Seria assim lancada a
semente para outras iniciativas do genero na regido. Contudo, também este agrupamento esta

inactivo. Pesem embora os esforgcos dos associados, 0 organismo associativo ndo conseguiu

% 0 projecto do Agrupamento de Produtores de castanha foi submetido em 1996 & DRATM e por ela posteriormente
aprovado. O Agrupamento foi constituido para comercializar castanha DOP da TFT por néo ser permitida as associagoes
de produtores (sem fins lucrativos) aquela actividade.

% Com o0s seguintes requisitos: possuir obrigatoriamente 0,5 ha de souto e ser associado da APCNT. Cinco dos
produtores inquiridos sdo membros da APCNT e oito da Monteval.
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controlar uma parte da producdo, ainda que modesta. Precisa portanto de repensar uma
melhor coordenacdo da fase produtiva a fase comercial. Seria, no entanto, de todo o
interesse o funcionamento na regido deste agrupamento ja que, a unidade tem um caracter
industrial e destina-se a toda a regido Nordeste, sendo a Unica de cariz associativo, que

tera capacidade para desenvolver a actividade descrita (Gomes, 2001:20).

Com o intuito de reestruturar a fileira e valorizar a producdo torna-se necessario
concretizar estas iniciativas na regido, de modo a que sejam os produtores a colocar o
produto no mercado, concentrando a oferta e promovendo o produto, dando-lhe uma
imagem de qualidade e originalidade. Assim, sendo a regido carente em iniciativas
associativas e falta de participacdo dos associados, pretende, mais uma vez o Presidente,
extinguir a APCNT, e com o0s membros actuais, constituir uma Cooperativa ou
Agrupamento para a comercializa¢do, de modo a incutir aos associados uma participacao
mais activa e garantir o escoamento da castanha dos produtores directamente. Cré o
Presidente da APCNT, que se 0s associados virem 0S seus montantes monetarios
investidos, sentirdo mais responsabilidades e, com certeza, terdo mais interesse no sucesso
da sua Organizacéo.

No ambito da cultura do castanheiro como espécie silvicola, a regido conta com outra
associacdo — a ARBOREA — Associacio Florestal da Terra Fria Transmontana, constituida
em 1997, com sede em Vinhais, por proprietarios de terras arborizadas nos concelhos de
Braganca, Vinhais e Vimioso. Sem influéncia directa sobre a comercializacdo da castanha,
0 seu objectivo é o de combater as dificuldades no sector da arborizagdo/florestacdo. Entre
outros aspectos de interesse para o ecossistema florestal, a associacdo faculta aos
associados cursos de formacdo na area do castanheiro, especialmente na prevencdo dos
problemas fitossanitarios, nomeadamente, no maneio dos soutos e podas e colabora com
outras instituicdes em projectos que defendem a floresta e preconizam a comercializagao
do castanheiro.

1.2. O Perfil do Ajuntador

Os ajuntadores sdo elementos endégenos da zona de producgdo que fazem o ajuntamento do
fruto junto do produtor para garantir o aprovisionamento aos exportadores e a0 cOmércio
interno. Apos a apanha da castanha, concentram a producéo ao nivel da aldeia, percorrendo

a regido em varias épocas da campanha de comercializagéo.

A parte as afinidades como o parentesco e a amizade, que estio bem presentes no sistema
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de comercializagdo de castanha na TFT, estes operadores como residentes, conhecem
perfeitamente as variedades e qualidade da castanha de cada produtor, o que minimiza o
risco na compra do produto. Os que possuem transporte também comercializam batata,

cereais, lenha e mel.

Os ajuntadores podem apresentar perfis bastante diversificados, desde os merceeiros da
aldeia, pessoas em part-time, funcionarios publicos no activo e individuos residentes no
local que fazem coincidir uns dias de férias com a época da campanha. Contudo, a maior
parte destes agentes pertence ao grupo dos reformados, dispondo de muito tempo para
procurar os melhores negocios: os reformados sdo vistos como tendo muito tempo
disponivel e, por isso, “vao aqui e ali, podem perder tempo nas aldeias, comecam a
comprar castanhas (Tempora ou Cota) logo no cedo, baratas aqui e caras ali, e depois
misturam”’ (Fragata e Condado, 1996:19).

Ressaltou das nossas entrevistas, tratar-se este um elo muito complexo na comercializacéo
de castanha, que é determinado por um conjunto de condicbes sociais complexas de
natureza diversa, confrontando-se praticas sociais com normas de conduta menos proprias
ao bom funcionamento do sistema de comercializa¢do. Alguns intervenientes sao mesmo
“obrigados” a fazer negd6cio com um elemento com algum poder publico, contrariamente
ao que pretendem, por via da coaccdo psicoldgica, como alids parecem elucidativos 0s
negdcios realizados entre um grossista e um agente da autoridade, que exerce em part-time
a actividade de ajuntador, como pode presumir-se pelo sentido das palavras que proferiu

reproduzidas pelo grossista: conheco 0s seus carros...

Embora a especulacédo do preco da castanha esteja presente em todos os elos da cadeia de
comercializa¢do, ajuntadores e “magusteiros” sdo 0S operadores mais apontados pelos
restantes agentes de comercializacdo. O ajuntador é conhecido pelos jogos que faz com os
clientes, retendo a castanha em armazéns na expectativa da subida dos precos e com 0s
produtores, pagando boas quantias a certos agricultores para reter a producdo em
determinado local. Porém, estas sdo estratégias que abordaremos em momentos oportunos

ao longo do nosso trabalho.
1.3. O Perfil Do Grossista/Armazenista-Exportador

O armazenista de TM é um intermediario grossista na origem, faz o ajuntamento da
producdo no local, calibra, desinfecta e coloca o fruto no mercado interno e externo. A
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diferenca entre o0 armazenista de TM e o armazenista ETM reside no local onde estdo
instalados os seus armazéns, no entanto, também o grossista ETM possui um pequeno
armazem na TFT para maior controlo do produto na época de comercializagdo, sendo este
posteriormente transportado até ao armazém principal para calibragem. Ambos unem,
grosso modo, o elo produtor-retalhista.

Das treze empresas grossistas em analise, que se dedicam a comercializa¢do de castanha,

doze estdo situadas em Tras-0s-Montes, entre estas, sete situam-se na TFT (Quadro V1.6).

Quadro V1.6: Estabelecimento Comercial do Grossista na Origem.

NUTS Empresas Grossistas Concelho
. 6 Braganca
Terra Fria 1 Vinhais
1 Macedo de Cavaleiros
Terra Quente 1 Mirandela
A 1 Chaves
Alto Tamega 1 Valpacos
Vale do Douro Sul 1 Sernancelhe
Oeste 1 Arruda dos Vinhos

Fonte: Dados recolhidos directamente.

De entre estas empresas, duas tém como actividade, para além da comercializacdo, a

transformacéo de castanha, nomeadamente, a castanha descascada e congelada.

Os principais incentivos que conduziram 0s nossos entrevistados a integrar-se na cadeia de
comercializacdo de castanha foram, em primeiro lugar, a sua afinidade com a actividade
agricola e comercial e a grande expressdo de castanha na regido onde residem. Outros

estimulos que os levaram a praticar o comércio da castanha estdo relacionados com:

- a reproducdo da actividade familiar, que constitui por parte de trés individuos, o
fundamento da sua actividade;

- dois, tiveram como estimulo comercial a presenca de familiares, amigos ou clientes

na Europa e/ou no Brasil, portanto pessoas da sua confianca no inicio da actividade;

- dois, admitiram que sendo a comercializacdo de castanha uma actividade rentéavel
pretendiam dai obter rendimento, um destes admite ser esta actividade como o vicio

do jogo;

- dois, viram uma oportunidade de negdcio na dificuldade sentida pelos produtores da
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regido ao venderem individualmente o fruto;
- um, objectou que a sua actividade se deve a um bichinho profissional pelo comércio;

- um, porque tinha a sua disposicdo castanha, cereal e uma camioneta, iniciando a

actividade com estes meios;

- por altimo, uma das agro-industrias em estudo, constatou que existia uma lacuna na
expedicdo de castanha portuguesa, relativamente a castanha miuda, com destino a
Franca para transformacdo (congelacdo e purés). Assim, esta unidade de
transformacéo penetrou no segmento de mercado de castanha milda para exportacao.
Decidiu ainda esta agro-industria efectuar também a congelacdo, ficando com as
mais-valias desta transformacdo. A outra, dedicou-se a actividade, porque viu uma
oportunidade de negdcio na comercializacdo de castanha relativamente a congelacao,

ou seja, uma forma de escoar mais rapidamente e a melhor preco a castanha miuda.

Tendo em consideracdo a nossa amostra, foi na década de oitenta que surgiram na cadeia
de comercializacdo de castanha mais operadores, o que fez aumentar a concorréncia
grossista, especialmente na compra, como veremos adiante. Durante este periodo, dos oito
agentes grossistas que se dedicavam a actividade, reformaram-se quatro (ndo representados
no quadro VI.7) e um reduziu a sua ac¢do como exportador, mantendo, no entanto, um
certo dinamismo no mercado nacional. Em termos evolutivos, o nimero de agentes que
constitui actualmente a fileira é superior ao nimero de agentes que constituia a fileira na
década de 70-80.

Quadro VI1.7: Inicio de Actividade dos Grossistas na Comercializa¢do de Castanha.

Inicio da Actividade 1040 | 1950 1960 1970 1980 1990 | Total
(Décadas)
Empresas Grossistas 1 2 1 2 4 3 13

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Dos grossistas entrevistados, dois possuem o 11° ano e seis a 42 classe. Dentro do grupo
dos licenciados, dois possuem o curso de Economia, dois o de Engenharia Agronémica e

um o de Engenharia de Minas (Quadro V1.8).
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Quadro V1.8: Habilitagbes Literarias do Grossista.

Nivel de Instrucéo Grossistas (%)
1° Ciclo (antigo) 6 46
Ensino Secundério 2 15
Ensino Superior 5 39
Total 13 100

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Apenas 23% dos grossistas entrevistados tém idades superiores a 60 anos, situando-se 77%
entre 0s 30 e 0s 60 anos (Quadro V1.9).

Quadro VI1.9: Grupo Etario do Grossista.

Grossistas
Grupo Etério

(n°) (%)
[30-40[ 3 23
[40-50[ 2 15
[50-60[ 5 38
[60-70[ 1 8
[70-80[ 1 8
[80-90] 1 8
Total 13 100

Fonte: Dados recolhidos directamente.

A idade média dos AE é de 53 anos, menor que a dos produtores (Grafico VI1.2).

ne

S

[30-40[ [40-50[ [50-60[ [60-70[ [70-80[ [80-90]

Grupo Etario

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Grafico VI1.2: Grupo Etério do Grossista.

Dos treze empresarios grossistas, um € simultaneamente produtor e AE, um produz e

comercializa p6 talco, dois transformam e comercializam frutos e horticolas e um dedica-
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-se ao aluguer de transportes de produtos agricolas. Todavia, todos ttm em comum o

comércio por grosso de frutos e outros produtos agricolas como actividade principal

(Quadro VI1.10). Pode-se mesmo dizer que o AE portugués de castanha é um comerciante

de produtos agricolas. Para além da castanha, 0 AE compra batata, cereais e azeitona ao

lavrador e vende-lhe adubos e sementes.

Quadro VI1.10: Actividades do Grossista.

Empresas .. .. Lo
Grossistas Actividade Principal Produtos que Comercializa
N = castanhas frescas e castanhas congeladas
= laboragdo de castanha descascada e congelada; descascadas: 9
A = comercializacdo de produtos agricolas frescos e ' . .
congelados = morangos, framboesas, figos, amoras silvestres e
' grelos de nabo congelados.
= comercializa¢do de produtos agricolas; = castanhas;
B = comercializagdo de agro-quimicos, fertilizantes e | = cereais e batatas;
racoes. = adubos, fertilizantes e ragdes.
= transporte de aluguer de produtos agricolas; = castanhas e cerejas;
C . «
= materiais de construcgo. = batatas.
T ; = castanhas, amoras, figos e morangos;
D = comercializacdo de produtos agricolas.
= cogumelos.
= producdo e comercializagdo de produtos agricolas. | = frutos e horticolas.
= comercializacdo de produtos agricolas; = castanhas;
F = comercializagdo de agro-quimicos, fertilizantes e | = cereais, batatas de consumo e de semente e feno;
racdes. = adubos, fertilizantes e ragdes.
= extrac¢do e produgdo de po talco; = castanhas;
G N .
= comercializag&o de castanha. = po de talco.
= comercializa¢do de produtos agricolas; = castanhas e améndoas com casca;
H = comercializagdo de agro-quimicos, fertilizantes e | = cereais, batatas de consumo e de semente;
racoes. = adubos, fertilizantes e ragdes.
= castanhas e frutos secos (améndoas, nozes e
figos);
| = comercializacdo de produtos agricolas. = fruta para a indUstria;
= cereais (centeio e trigo) e batatas de consumo e de
semente.
3 = comercializagdo de produtos agricolas e agro- | = castanhas;
alimentares. = produtos agro-alimentares.
S . = castanhas, cerejas, péssegos, magas e nozes;
K = comercializagdo de produtos agricolas. 125, pesseq ¢
= batatas e cebolas.
= comercializagdo de produtos agricolas. = frutos e horticolas.
= castanhas frescas e castanhas congeladas
M = laboragdo de castanha descascada e congelada; descascadas;
= indUstria de produtos pecudrios. = amoras silvestres e nozes
= porco bisaro

Fonte: Dados recolhidos directamente.

De entre os nossos respondentes, apenas trés ndo possuem castanheiros. Os restantes,

dispbem por diversdo, de castanheiros dispersos ou pomares ainda jovens de reduzida
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dimensdo e plantam anualmente alguns espacgos no sentido de repor as arvores doentes e/ou
aumentar a producdo. Na instalagdo dos soutos, 0s grossistas com maior producdo, tiveram
0 cuidado de os ordenar em compassos 10 m x 10 m, quica para futura mecanizacao e
seleccdo das variedades na época da colheita. No entanto, sé dois grossistas pretendem

posicionar-se a montante e dois a jusante.

Todos os armazenistas possuem maquinas para calibrar o fruto, mas sé as unidades agro-

-transformadoras fazem a descasca completa e o congelamento.

Uma destas unidades, constituida em 1993 com o apoio do PEDIP, além de concentrar e
transformar o produto, procede também a distribuicdo pelo mercado nacional, a exportacdo
e garante ainda o escoamento de outros frutos e derivados da regido. Esta unidade de
transformacdo congela castanha, morango Camansa de Almeirim, framboesa Meker e
Heritage, morango Marra de Bois, figo, amora silvestre e grelos de nabo. A castanha
descascada e congelada possui varios calibres e categorias: mal pelada 1 (com um pouco
de pele interior), mal pelada 2 (com praticamente toda a pele interior) e partida (bichada)

para exportacdo, sendo os maiores clientes destes produtos Italia, Franca e Espanha.

A laboracdo decorre ao longo de todo o ano, com periodos de paragem obrigatoria. Quando
a producdo entra na unidade de transformacdo ja estd vendida, sendo a base anual (para
fresco e congelado) as 4 000 toneladas. Esta industria tentou diversificar o leque de
produtos transformados fabricando o puré de castanha mas sem sucesso, pois 0 know-how
(o receitudrio varia muito) esta em Franca e Italia. Assim, do leque de produtos
transformados a base da castanha, executa apenas a congelacdo para 0 mercado interno e
externo. Internamente, a castanha descascada e congelada é distribuida as centrais de
compras das grandes superficies e uma infima parte, a restauracdo. Externamente, destina-
-se sobretudo as unidades de transformacdo como matéria-prima para a laboracdo de outros

produtos.

Para ndo ter problemas no recebimento do valor da mercadoria exportada, esta unidade

exige sempre garantias bancarias aos clientes.

Refere o industrial que os custos fixos da agro-industria sdo muito elevados,

principalmente devido as linhas de descasque e congelacdo como também devido a linha
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de esterilizacdo®’. Para esterilizar a castanha por via himida foi necesséario formar os seus
empregados. Posada (2000), refere que em Espanha j& fracassaram algumas industrias de
transformacdo de castanha devido aos elevados custos fixos, pelo que € necessario
rentabilizar as maquinas com outros produtos do mesmo ramo e ter um mercado seguro, e
isto, € o mais dificil. No entanto, esta agro-industria tem conseguido manter a sua
actividade movimentando cada vez maior volume de produgdo a nivel nacional. Nos
ultimos cinco anos, esta agro-industria aumentou as suas vendas de castanha congelada
para 0 mercado interno de 10 para 500 toneladas, o que denota um grande crescimento
desta fatia de mercado consumidor. Esta unidade detém o monopdlio no mercado da

castanha congelada a nivel nacional.

A agro-industria efectua o escoamento de grande parte da producdo de castanha e outros
produtos da regido, estendendo-se as suas compras até aos armazenistas, mas sobretudo,
apoia o lavrador através dos tipicos contratos que as unidades de transformacdo efectuam
nas zonas de producédo: juntamente com a Associagdo de Desenvolvimento dos Concelhos
da Raia Nordestina (CORANE), apoia a producdo de framboesa e morango, fornecendo
todo o material necessario ao agricultor. Este, apenas fornece a mao-de-obra, sendo a agro-
-indUstria a garantia do escoamento dos produtos. A falta de uma Cooperativa, referem o0s
agricultores que esta unidade tem prestado um bom servigo aos agricultores da regiéo, que
podem desta forma escoar uma parte da sua producéo agricola.

A outra unidade de transformacao, constituida em 1999, descasca e congela a castanha que
ndo consegue vender rapidamente em fresco, designadamente, a Longal mais pequena e a
Aveleira. Exporta toda a sua castanha para a Europa (Franca, Italia, Espanha e Suica), 50%
congelada e 50% em natureza. A castanha congelada é expedida nas categorias: castanha
descascada de 12 qualidade, 22 qualidade, partida e mal pelada. Pode-se dizer que esta
unidade ndo vende castanha congelada no mercado nacional, restringindo-se estas vendas a
um valor irrisorio (alguns restaurantes e um hotel). O industrial prefere a Longal para
industria (80%) e ndo gosta de transformar a Judia (10%) devido a grande incidéncia de
frutos polispermicos. Quanto a Martainha vende-a em fresco pois embora possua boa
aptiddo para a industria, € muito cara para transformar.

Para o mercado fresco exporta 60% da variedades Longal, 30% da Judia e 10% do
conjunto das restantes. Este industrial diz ndo vender para hipermercados para nao perder o

47 Esta unidade utiliza 0 método de esterilizagdo por via himida pelo frio.
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seu poder de negociacao.

Né&o faz qualquer tratamento ao produto quer a castanha se dirija a0 mercado interno quer
se dirija a0 mercado externo, sendo apenas sujeita a uma limpeza e escolha manual. Refere
este industrial que a unidade de transformagdo concorrente lhe pode causar alguns
problemas com a dumping®, no entanto, encontra-se em vantagem ao nivel dos baixos
custos fixos, embora os custos com a méo-de-obra (40-45%) sejam sempre superiores aos
total dos restantes: gas, energia eléctrica e outros custos (55-60%).

Pretende este industrial efectuar, a curto prazo, mais um investimento numa nova unidade
de descasque e congelacdo, mas nesta, tenciona executar a desinfec¢do de castanha por via
hdmida, cujo projecto ja esta elaborado, tendo como meta a movimentacdo de quatro a
cinco mil toneladas de castanha num futuro préximo.

Devido a transformacdo, estas duas unidades tém um maior leque de possibilidades de
jogar com os calibres de castanha que os restantes AE. Depois de congelada, a castanha é
vendida e depois transformada por unidades de transformacdo europeias de grande
dimensao, que se dedicam a laboracdo de produtos de confeitaria e docaria.

1.4. O Perfil do “Magusteiro”

Os “magusteiros”, embora se situem entre os intermediarios de pequena dimensdo, sdo
desde longa data os detentores de uma grande fatia do mercado nacional. Possuem as suas
instalacBes junto das zonas urbanas (especialmente Lisboa), compram a castanha
directamente ao produtor, ao ajuntador e ao AE e distribuem-na em pequenas carrinhas, a
granel, pelo mercado retalhista (mercados abastecedores, comércio tradicional, assadores
de rua, entre outros).

A maior parte destes operadores sdo elementos estranhos a regido de producdo, vivem nas
grandes cidades e deslocam-se a origem apenas para comprar castanha. Sdo considerados
pelos produtores e pelos AE elementos especuladores por provocarem frequentemente o
aumento desproporcionado de precos da castanha na origem. Nas palavras de um
experiente armazenista de Braganca estes motoristas-comerciantes sdo ‘“homens que
compram a castanha a duzentos e trezentos mil réis, prendem o lavrador e depois param
(deixam de comprar); o lavrador vé trezentos mil réis e depois ndo quer menos; eu abri o
preco a duzentos escudos e nao me entregaram” (Fragata e Condado, 1996:23).

8 Venda do produto a mais baixo prego no mercado externo que no mercado interno com o objectivo de dominar o
mercado e afastar os concorrentes.
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1.5. Os Agentes de Controlo no Destino (ACD)

Os “agentes de controlo no destino” recebem a castanha do grossista na origem e
distribuem-na no estrangeiro onde residem. Estes agentes surgem no sistema de
comercializacdo, devido as limitaces sentidas pelos AE com o afastamento geografico e
com os diferentes idiomas praticados pelos seus clientes. Os “homens de confianga” sdo
igualmente agentes intermediarios no destino, diferindo dos agentes de controlo apenas
pela confianga que os AE neles depositam. Estas pessoas de confianga (familiares ou
amigos) e 0s ACD, residem em locais estratégicos como o Brasil, Italia, Franca, Espanha e
outros paises.

2. O Negocio da Castanha
2.1. A Concentragéo da Oferta — O Elo Produtor-Grossista

Embora a maior parte da producdo se situe em TM, estd muito dispersa por pequenas
exploracGes, deste modo, a concentracdo da oferta no local é executada quer pelos
ajuntadores, quer pelos grossistas (onde se incluem as agro-industrias). Como os GP nédo
pretendem depender dos intermediarios, vendem a sua castanha directamente no destino.
Assim, as compras efectuadas na origem pelos AE, ocorrem com maior frequéncia junto
dos PMP, quer directamente, quer através dos ajuntadores (Figura V1.2).

GP + PMP

AE (Empregados)

AE PRODUTOR

Ajuntador fixo

Ajuntador eventual

Figura V1.2: O Elo Produtor-Grossista.

Se dividirmos de um lado o produtor e do outro o ajuntador, as compras do AE
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representaram, em 2001, um peso médio de 67% aos produtores e de 33% aos ajuntadores

(Gréfico VI.3).

60 ’
(%) @ Ajuntador

0 Produtor

pE SIS SR SR SE SR S0/S0Sh =) =p Sy >
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Empresas grossistas

0 Produtor
@ Ajuntador

67%

Fonte: Dados recolhidos directamente.
Gréfico VI1.3: Peso das Compras Efectuadas pelo AE ao Produtor e Ajuntador em 2001.

N&o estamos aqui a ter em consideracdo as compras efectuadas aos mesmos fornecedores
por outros agentes de comercializacio,*® no entanto, esta representada uma grande fatia do
mercado grossista nacional. As nossas entrevistas evidenciam essencialmente trés
categorias de AE: cinco, compram a castanha extensivamente ao produtor e ao ajuntador,

seis, compram apenas ao produtor e dois, compram maioritariamente ou exclusivamente ao

ajuntador (Quadro VI.11).

Quadro VI1.11: Os Fornecedores do AE (2001).

Empresas Fornecedor
Grossistas Produtor Ajuntador
ACFILK X X
B,D,E G,J L X -
H, M X X

Fonte: Dados recolhidos directamente.

4! .
® “Magusteiros”.
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Pode presumir-se que os ajuntadores® ja ndo controlam todo o mercado da castanha na
origem. Este mercado € hoje igualmente conduzido pelos AE. Alguns antigos ajuntadores
integraram-se a jusante, sendo hoje o0s armazenistas-exportadores, bastante mais
organizados, fazendo o ajuntamento, o tratamento do produto e a exportacdo. Ainda que se
tenha constatado alguma autonomia do produtor (referimo-nos basicamente ao GP)
relativamente ao ajuntador, este ainda estd bem presente, mantendo na sua posse uma

consideravel fatia de mercado de castanha.

Os pequenos agricultores transportam eles proprios a castanha em pequenas carrinhas até
ao armazenista (sdo poucos 0s que o fazem) ou organizam a producdo nas aldeias para o
grossista receber, continuando, portanto, na dependéncia dos intermediarios. Por sua vez,
como ja tivemos oportunidade de referir, os AE possuem varios ajuntadores, homens de
confianca ou mesmo empregados a tempo inteiro. Todos estes agentes fazem o
ajuntamento nas aldeias para entregar ao grossista. Até 0s pequenos comerciantes da
aldeia® compram a castanha de porta em porta ao produtor, para a vender principalmente
nos mercados de Lisboa e Porto. Trabalham por sua conta e risco e vendem a quem oferecer

melhor preco. Excepto o AE, todos estes agentes compram e vendem a castanha a granel.

E, pois, de todos estes agentes que os PMP dependem para escoar o seu produto, ndo se
conseguindo colocar ainda a jusante da producéo.

Para um melhor funcionamento do processo de comercializagdo, nomeadamente, a
diminuicdo do risco de compra, a diminuicdo da especulacdo dos precos da castanha, a
falta de tempo para procurar o produto, entre outros motivos, seis dos AE em estudo tém
acordos com alguns ajuntadores (negociantes certos). Estes, recolhem os frutos junto dos
diversos produtores, com precos previamente estabelecidos pelos AE em funcdo das
encomendas. Assim, alguns destes ajuntadores, desfrutam de uma espécie de contrato com
0s grossistas. Voltando as categorias acima discriminadas, temos agora dois grupos de
agentes grossistas: 0s que recorrem a todo o tipo de agentes para a compra de castanha e 0s
que se abastecem directa e exclusivamente no produtor (Quadro V1.12).

%0 N#o estdo aqui incluidos os AE que também fazem este servico.
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Quadro V1.12: Distribui¢do do Ajuntamento da Castanha pelos Varios Agentes em 2001.

Ajuntadores | Ajuntadores | Empregados
AE Fixos Eventuais (AE) Produtor
7 X X ®) X
6 - - - X

(*) Apenas dois dos sete AE possuem empregados.
Fonte: Dados recolhidos directamente.

Dois AE, embora comprem esporadicamente aos ajuntadores, possuem empregados para a
recolha da castanha na regido. Para este efeito, desloca-se uma equipa as aldeias fazendo a
compra e o transporte da producdo até ao armazém. A empresa sediada na regido de
Lisboa, e consequentemente mais afastada da origem, destaca dois funcionarios da sua
inteira confianga para o local de producéo, para proceder a um controlo mais apertado do
produto que vai ser alvo de comercializacdo. Este procedimento € repetido anualmente e
logo desde o inicio da campanha para se inteirar in loco das condicGes de preco e qualidade

junto do produtor. Para este efeito possui um armazém na TFT.

Seis grossistas fazem o ajuntamento da producéo directamente ao produtor para minimizar
a diferenca entre o preco ao produtor e ao consumidor. A titulo de curiosidade, segundo o
relato de um dos nossos entrevistados, um conhecido ajuntador da regido arrecadou numa
s6 campanha 50 000 contos de lucro. Este agente nada investiu. E o produtor quem mais
perde com isto, pois “anda-se a picar” na apanha da castanha para ver compensado o

“trabalho” de terceiros.
2.2. As Estratégias de Compra

Grosso modo, os fornecedores® fixos do grossista em 2001 ascenderam, em média, a 65%
do total e os fornecedores eventuais a 35%. Estes valores sdo susceptiveis de alteracdo
porque também os fornecedores fixos eventualmente se movem. Esta mobilidade esta

relacionada com a grande concorréncia na compra. Nas palavras dos AE:
- Ha sempre fornecedores fixos e eventuais porque € muita gente a comprar!

- S6 no fim da campanha se consegue avaliar com serenidade como decorreu o0 acto
de compra pois tudo se move num periodo de tempo muito curto, até ha quem se
comprometa com a venda a um individuo, mas depois passa outro que oferece mais

51 «“Magusteiros™ que residem proximo ao local de produgdo.
52 produtores e ajuntadores.
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5%/Kg e o agricultor falta a palavra dada.

- Alguns ndo vendem a terceiros mesmo que aumentem a cota¢do da castanha e
cumprem rigorosamente 0s compromissos assumidos, independentemente de verem o
negocio menos rentavel.

A venda de castanha ao AE, quer seja efectuada pelo produtor, quer pelo ajuntador, ocorre
sempre sem contrato porque nenhum destes agentes tenciona sentir-se “amarrado” aos

clientes, podendo deste modo negociar com quem pague mais.

Para maior seguranga na compra, 0s grossistas avaliam a qualidade do produto quando
ainda esta verde. Para isso, deslocam-se a varios soutos na zona de producéo, nos meses de

Junho ou Julho, chegando a percorrer mais de 1 000 Km.

E a partir desta altura que os compradores vdo contactando 0s grossistas via fax ou
telefone, no sentido de efectuar reservas do produto a partir de Setembro, sem contudo se

combinarem ainda precos.

Para o efeito, sob o ponto de vista qualitativo, os grossistas recolhem amostras em zonas de
grande expressdo: abrem os ourigos, retiram os frutos, tomam uma amostra de 1 Kg de
castanha e abrem-na a meio para verificar a percentagem de bichadas. Por fim, estimam a
média. Analisam ainda os calibres, contam as castanhas e fazem a previsdo das

quantidades.

Estas operacdes permitem avaliar o estado de desenvolvimento dos frutos para fazer uma
ideia do preco na proxima campanha. Quando chega o produto final, j& na época de
producdo, é avaliado de novo o calibre, e em funcdo disso, é oferecido um preco ao
produtor. Posteriormente, acertam-se 0s precos e as quantidades com os clientes. Grosso
modo, depois do produto calibrado, se possuir menos de 100 frutos por quilo vai para

fresco, se possuir mais terd como destino a industria.

Como se compreende, isto nem sempre se passa desta maneira, tudo depende do timing da
campanha, mas constitui a forma mais segura de negociar. Chegada a época critica, as
decisbes tomam-se no momento. Por exemplo, quando o grossista visita uma aldeia com a
intencdo de comprar castanha mas nao conhece o produtor, ou 0 preco ja esta generalizado,
0 negocio ocorre forgosamente na base da confianga. Foi referido por todos os
entrevistados que € comum realizarem-se estes negdcios através de contactos telefonicos,

sem mesmo se verificar a qualidade do produto. Esta é a forma mais comum do grossista
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se antecipar aos concorrentes para poder satisfazer grandes encomendas numa campanha
que é curta (em poucos minutos conseguem-se centenas de toneladas de castanha por

contacto telefonico).

Desde sempre os grossistas elegem como locais preferenciais para a compra da castanha,
os concelhos de Braganga e Vinhais. Outras zonas de grande procura s&o Macedo de
Cavaleiros, Vila Real, Chaves, Boticas, Montalegre e Guarda. A empresa situada no
distrito de Lisboa possui fornecedores em Braga, Carrazedo de Montenegro, Braganca,

Vinhais e Trancoso.

A quantidade de castanha adquirida pelos grossistas sofre algumas oscilacGes anuais que
dependem, entre outros factores, da producgdo, dos stockes existentes em Espanha, Italia e
Franca e da variacdo dos precos. Quando a producdo nacional diminui, ou se existe algum
problema grave como em 1995°, é a Espanha que 0s nossos exportadores se deslocam

para satisfazer as encomendas dos clientes.

Do total de castanha vendida em 2001, cerca de 75% teve como destino o mercado
externo. A quantidade comprada na zona de producédo pelos grossistas entrevistados foi de
19 276 toneladas e a quantidade vendida de 17 099 toneladas (Quadro VI.13).

Quadro V1.13: Quantidades Comercializadas pelos AE em 2001.

- Quantidade Quantidade Vendida
mpresas Comprada ©
pra
Grossistas Mercado Mercado
® Naci Total
acional Externo
A 3926 711 2 365 3076
B 900 5 850 855
C 1100 0 1067 1067
D 350 14 316 330
E 600 582 0 582
F 1500 42 1346 1388
G 2200 14 1986 2000
H 1750 0 1698 1698
I 1250 200 800 1000
J 750 405 330 735
K 1750 616 924 1540
L 2000 1295 555 1850
M 1200 51 927 978
Total 19 276 3935 13 164 17 099
Média 1483 303 1013 1315

Fonte: Dados recolhidos directamente.

5% Em 1995 a produgdo nacional de castanha foi abundante mas quase toda se queimou. Ficou negra devido & geada, foi
um ano péssimo para o produtor e para 0 grossista.
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As quebras de armazém ascenderam a 2 177 toneladas, das quais, cerca de 800 foram
perdas de transformacdo das agro-industrias. Do total de castanha que vai para
transformacdo numa das agro-industrias em estudo, apenas 55% corresponde a castanha
liquida, perdendo 45% do total na congelacdo, designadamente, a casca, a pele, as podres,
a diminuicdo de peso pela desidratacdo e as perdas pela propria transformagdo. Na outra
unidade de transformacéo apenas 30% sédo perdas de transformacao.

As perdas de armazém dos restantes AE sdo muito inferiores as das unidades de
transformacéo, estando apenas associadas a calibragem. Representam entre 7% a 12% do
total. Porém, se o tratamento da castanha for efectuado pelo processo de imersdo, como é o
caso da primeira agro-industria atras mencionada e de um outro AE nosso entrevistado, as
quebras de armazém aumentam para aproximadamente 15-20%. No dizer dos nossos

entrevistados, uma gquebra de armazém de 5 a 10% é sempre garantida.

4000 1 1
3500 11
3000 11
t 2500 1]
0 2000 11
n 1500 1] O Quantidade comprada
1000 1] B Quantidade vendida
500 11
0 4
A B C DEF G H I J KL M
Empresas grossistas

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Gréfico VI.4: Quantidades Comercializadas pelos AE em 2001.

2.3. Organizacao da Producao no Armazém do Grossista

E o produtor que organiza a producdo no terreno durante a apanha. No armazém do
grossista faz-se a selecgéo, a calibragem e a limpeza. Como a castanha, por norma, chega a
granel ao armazém, € necessario selecciona-la, apesar de em cada aldeia a variabilidade

entre a mesma cultivar ser muito pequena.

O produtor da TFT ndo tem o habito de fazer uma primeira selec¢cdo ou limpeza as

variedades, separando apenas a Judia porque possui maior valor comercial para fresco.

165



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

O maior problema da jungdo das variedades na Terra Fria estd na mistura das cultivares
precoces (que sdo vendidas em pequenas quantidades) com as tardias. Quando as
variedades precoces ndo se vendem no cedo ja ndo encontram comprador, pois uma das
particularidades que anda associada a estas cultivares prende-se com a sua perecibilidade.
Assim, quando ndo sdo absorvidas pelo mercado, sdo introduzidas juntamente com as
outras variedades, na formagdo de grandes lotes. E deste modo que o AE acaba,
involuntariamente, por comprar as variedades precoces que obviamente véo prejudicar, em
termos de conservacgdo, a qualidade do produto. Ao proceder a calibragem, esta operagédo
exige cuidados redobrados, aumentando os custos globais, e por essa via, diminuem o0s
rendimentos do grossista. Por este motivo, nos Ultimos anos, um dos empresarios do nosso
estudo, que possui 0s seus armazéns situados na area metropolitana de Lisboa, tem
preferido abastecer-se junto dos armazenistas da TF, portanto no mesmo elo. Para comprar
directamente ao produtor, destaca empregados da sua confianca para o local de producao

durante a apanha, para obter mais qualidade e melhor servir os clientes mais exigentes.

Na Beira Interior, o produtor efectua uma separacdo rudimentar das variedades, mas
qguando vende a Judia introduz também a Lada, que amadura na mesma altura, o que
envolve, a semelhanca do que se passa na TF, alguns problemas de conservacao dos lotes.
A pedido dos AE, na zona de Chaves e Vila Real, alguns produtores também véo
separando uma ou duas variedades durante a apanha.

Esta primeira separacdo das variedades é de extrema importancia para a actividade do
grossista uma vez que diminui os custos com a mao-de-obra na preparacdo do produto em
armazem e pode servir com maior eficiéncia e rapidez os clientes. Por outro lado, o

produtor ao criar mais-valias na origem aumenta o seu rendimento de exploragéo.

Quando os clientes exigem castanha muito boa em tamanho e aspecto, com bom calibre
para mesa, ou castanha com certo formato para confeitaria de qualidade, o AE tem de ser
muito rigoroso na calibragem pois o produto estd a ser bem pago. J& quando o fruto se
destina a pasta de castanha, faz-se o aproveitamento dos frutos polispérmicos sem

especificacdo de variedade, bichados, pequenos e defeituosos.

Esta castanha, € no dizer dos nossos entrevistados, a preferida pelas agro-industrias
alimentares, em especial em Franga. O produto que apresenta estas caracteristicas é desde

0 inicio seleccionado pelos AE para esse fim. A castanha miuda (=120 frutos/Kg) e a de
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inferior qualidade é vendida pelo AE a menor preco, no entanto, é também
intencionalmente misturada, a montante, com a outra producdo, tal como acontece com as

variedades precoces.

Este aspecto € indiciador de alguma falta de ética negocial, prejudicando bastante a
comercializacéo, pois retira as mais-valias associadas as diferentes variedades de castanha.
A este propésito foi-nos referido por um dos nossos entrevistados: os produtores espanhois
quando entram no souto ndo sdo ingénuos como 0S N0ssos agricultores, eles s6 apanham a
castanha grande, depois se houver mercado para pasta, vao buscar a pequena e bichada.
N&o ha como aprender com eles, pois problemas de escassez de mao-de-obra todos tém,

seria bom pensar em agir de igual modo.

A castanha é armazenada pelos AE por muito pouco tempo pois o0 negdcio da castanha é
um negodcio rotativo. O grossista ¢ “forcado” a comprar castanha em épocas imprevisiveis
para aproveitar precos de ocasido e antecipar-se a concorréncia, por forma a garantir a
satisfacdo das encomendas de todos 0s seus clientes. Por esta razao, juntam-se no armazém
varias toneladas de castanha, de tal forma, que as maquinas de calibragem ndo conseguem
dar resposta a tanta producdo. Por outro lado, o fruto s6 deve ficar retido em armazém por
um periodo méximo de quinze dias, devido a desidratacdo e consequente perda de peso.
Por isso, 0os AE que possuem mais que uma linha de calibragem, conseguem expedir a
mercadoria mais rapidamente, evitando a perda atras referida e respondendo mais

rapidamente a procura de mercado.

Quando o fruto é vendido em fresco, ap0s o tratamento e limpeza é expedido de imediato,
quando € vendido congelado, surgem duas situacfes: para 0 mercado externo, a expedi¢do
¢ também imediata, para 0 mercado interno, como a procura de castanha congelada é
menor, o industrial vé-se na necessidade de produzir stockes para satisfazer gradualmente

0 pedido das encomendas.
2.3.1. Limpeza e Tratamento da Castanha para o Mercado Interno e Externo

Todos os AE possuem empilhadores, maquinas para embalamento e calibragem e
maquinas de rolos para dar brilho & castanha. Além deste equipamento, um dos industriais
possui ainda mais duas linhas de calibragem e uma linha de congelacéo e esterilizagéo por

via himida, e o outro, uma linha de congelag&o, pretendendo este, a curto prazo, criar uma
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segunda unidade de congelagdo (a 15 Km do local onde estd instalada a primeira)

preparada com uma linha de esterilizagdo por via himida.

A capacidade dos armazéns grossistas situa-se entre os 1 000 m? e os 5 000 m? de é&rea

coberta. Refira-se que todos os AE possuem mais que um armazem.

Quatro grossistas estdo empenhados em redimensionar a sua empresa. Dois deles, na
ampliacdo das suas instalacbes e na modernizagcdo do equipamento para responder com
maior eficacia ao cliente no tratamento do produto. Dos outros dois, um, possuindo ja uma
linha completa de esterilizacdo por via humida, pretende investir numa linha de descasque
e congelacdo de castanha. O outro, pretende investir no tratamento da castanha por via
hamida, descasque e congelacdo. Para melhor compreensdo da verticalidade dos AE, a

figura V1.3 mostra-nos essas relacdes.

2001 : CURTO PRAZO

congelacao congelacao

13 AE 1 1 1.v.h. 1 v.h.

Nota: v.h. — Esterilizagéo por via himida.

Figura V1.3: A Futura Integracdo a Jusante por Parte dos Armazenistas-Exportadores.

Logo que chegam ao armazém, as castanhas sdo submetidas a uma operagdo de limpeza ou
pré-calibragem para lhes serem retiradas as folhas, o pb6 e o0s objectos estranhos.
Posteriormente, sdo calibradas de acordo com as exigéncias do mercado fresco ou
transformado. Como fica sempre alguma castanha mitda complementa-se esta operacéo
com uma revisdo manual, pois as castanhas que ndo servem os calibres pedidos tém que ser
retiradas. Esta ultima operagdo, sendo manual, absorve grande quantidade de médo-de-obra.
Todas estas actividades se destinam a retirar o lixo as castanhas, tornando-as mais
brilhantes, ou seja, mais agradaveis a vista.
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Numa fase posterior, separam-se as castanhas que tém como destino o mercado fresco nos
paises terceiros® das que se destinam a Europa e consumo interno. As primeiras, S&o
submetidas a desinfeccdo (expurgadas com brometo de metilo ou esterilizadas por via

himida), as segundas, sdo apenas limpas e calibradas.

Apesar da ndo obrigatoriedade de desinfeccdo da castanha esta operacdo é realizada
quando o cliente assim o exige. Assim, conforme o pedido do cliente intra ou
extracomunitario, um AE do nosso estudo emprega qualquer dos métodos referidos, outro
utiliza sempre a esterilizacdo por via humida, um terceiro ndo utiliza qualquer processo e

0s restantes, expurgam a castanha com brometo de metilo.

Os EUA e o Brasil sdo de tal forma exigentes com a desinfecgdo de castanha que alguns
importadores chegam mesmo a expurga-la de novo na sua recepc¢do. Tal, é prejudicial para
o fruto, pois passados dois ou trés dias, ndo se consegue ingerir devido a rigidez adquirida,

e dai, decorrem as reclamagdes ao exportador.
2.3.1.1. Exigéncias ao Nivel do Tratamento da Castanha

Segundo reunido promovida pela Comissdo Europeia em Lisboa em Julho de 2002, onde
estiveram presentes trés dos grossistas entrevistados, esta em estudo uma solugdo para a
resolucdo do problema que afecta a qualidade do ambiente em Portugal e no mundo, pela
utilizacdo na actividade agricola de produtos quimicos (neste caso particular o brometo de
metilo) perigosos a qualidade de vida e ao ambiente.

O que tem estado a suscitar problemas relativamente a utilizacdo de brometo de metilo em
Portugal, é que qualquer agricultor ou armazenista pode usar indistintamente o produto,
sem mesmo conhecer as dosagens a utilizar. Perante este facto, a situagcdo pode tomar
proporcOes desastrosas em termos ambientais!

Os valores de utilizagdo de brometo de metilo recolhidos em Portugal, no dizer dos trés AE
presentes na reunido, apontam para uma utilizacdo média anual de 200 toneladas, ndo
incluindo o que é utilizado em estufas, 0 que é notoriamente exagerado. Este tipo de
produtos deveria ser usado por um técnico ou uma empresa credenciada, no entanto, 0s
exportadores garantem que conhecem as quantidades a utilizar e que globalmente séo
poucos a aplica-lo, enquanto que os agricultores sdo muitos. E disto um bom exemplo que

% Para os paises geograficamente mais afastados é necessério desinfectar a castanha para destruir as larvas de carpocapsa
e balaninos. O expurgo com brometo de metilo é controlado pela DRATM, que também verifica a qualidade das
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foi debatido na reunido e nos foi relatado por um dos AE presentes: se um exportador no
expurgo da castanha exportada gasta 1 tonelada no ano todo, que sejam 10 ou 15
exportadores grandes (que ndo séo!), ndo é possivel consumirem-se 200 toneladas no pais.
Portanto, ndo é com certeza o tratamento efectuado a castanha o responsavel por tais
niveis de consumo de brometo de metilo em Portugal!?! Estas grandes dosagens sdo
utilizadas em estufas, principalmente nos morangos, tomate e outros. As entidades
governamentais em vez de se preocuparem com o brometo de metilo na castanha, devem
preocupar-se com aspectos mais importantes como a tinta e o cancro, isso sim!... Eu até ja
disse ao Ministro para ir comprando moto-serras...

Numa perspectiva diferente, os utilizadores dos métodos naturais de desinfeccdo de
castanha alegam que os AE que expurgam o fruto com brometo de metilo ndo conhecem
assim tdo bem a técnica de fumigacdo. Mediante a quantidade de castanha a expurgar e o
espaco fisico onde estdo localizadas é necessario calcular muito bem as dosagens a utilizar
e 0 tempo de exposicdo das castanhas ao quimico. Este trabalho ndo é assim tdo simples e
deve ser efectuado por um técnico especializado. O unico controlo existente € efectuado a
posteriori pela DRATM que nédo visualiza a execucdo do trabalho. Com este processo —
retorquiu um dos utilizadores do método de imersdo — sdo expurgadas castanhas com o
bicho & dentro, podres e vendem na mesma. Matam o bicho mas vendem-na com ele, vai
tudo. As perdas de armazém sao assim muito menores.

Ficou assente na reunido, segundo os nossos respondentes, que até finais de 2004, ndo
havera entraves por parte da UE, a utilizagdo de brometo de metilo na actividade agricola
em geral. Contudo, a partir de Janeiro de 2005 e por um periodo aproximado de 10-15
anos, apenas sera permitida a utilizacdo de brometo de metilo no expurgo da castanha,
sendo interdita a sua aplicacdo noutros produtos agricolas. Posteriormente, entrardo no
mercado produtos fitossanitarios alternativos para o mesmo efeito. Neste momento, em
teoria, foi restringida a sua utilizacdo nas culturas agricolas, estando atribuida a Portugal
uma quota de Bruxelas (Reg. CE n°2037/2000 de 24 de Junho) que os importadores de
brometo de metilo ndo poderéo exceder.

Neste contexto, e no caso da castanha, a curto prazo nao havera alteragcdes. No entanto, com o
decorrer dos acontecimentos, a atitude dos AE perante a utilizacdo deste produto tem vindo
tambem a modificar-se para uma possivel alteracdo do método de tratamento da castanha.

Face ao questionamento sobre as intengfes dos AE se prepararem para as novas exigéncias

castanhas exportadas para estes paises.

170



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

dos mercados (interno e externo) se 0 método de expurgo com brometo de metilo fosse
interditado na desinfeccdo da castanha, recolhemos dados que nos levam a afirmar que seis
AE estariam dispostos a realizar investimentos em material e equipamento necessario a
esterilizacdo por imersdo. Destes seis AE, trés, ja estdo incondicionalmente rendidos ao
método, como fica claro pelas palavras de um deles: embora 90% das minhas vendas
sejam para a Europa e 10% para o Brasil, pretendo fazer a esterilizagéo, pois os clientes
europeus pedem a castanha isenta de quimicos, vou investir mesmo sem que a legislacao
me obrigue. Os restantes trés, investiriam na esterilizacdo por ser uma imposi¢do de um
normativo legal para a sua continuidade no sistema de comercializagdo de castanha,

embora prefiram utilizar a fumigacgao (Quadro V1.14).

Quadro VI1.14: Métodos de Desinfeccao de Castanha Utilizados pelos AE e Suas Intengdes
no Caso de uma Mudanga Legislativa.

AE Brome_to - Via Hiimida
Metilo
1 X X
1 X
2001 10 v A
1 - -
Com Mudanca 8> - X
Legislativa 5 X -

Fonte: Dados recolhidos directamente.

O tratamento pelo método de imersdo exige grandes investimentos em maquinaria, do
mesmo modo, 0s custos em know-how sdo muito avultados. Como sabemos, dois dos AE
ja tém na sua posse os equipamentos como forma de enfrentar uma mudanca na legislacao
portuguesa face a utilizacdo do brometo de metilo. Um ja se encontra perfeitamente
familiarizado com a técnica de esterilizacdo e integra pessoal com formacao adequada ao
tratamento do produto afecto a estas operagdes. Dai, podermos afirmar que possui o0 know-
-how necessario para a utilizacdo correcta dessa tecnologia. O outro encontra-se numa fase
de adaptacéo, tendo vindo a preparar-se nesse sentido desde o ano 2000.

Na perspectiva deste Gltimo AE, a esterilizagdo por via himida tem duas vantagens e duas
desvantagens. Relativamente as desvantagens, refere 0 aumento do risco de humidade do
fruto e a morosidade do método. Quanto as vantagens, a primeira é que mata o bicho, que é

condicdo fundamental, a segunda, é que este método elimina imediatamente uma

% Dois j& possuem o equipamento, trés ja tém intengdo de investir no equipamento mesmo que a legislacdo os ndo
obrigue e trés apenas investiriam para continuar na actividade.
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percentagem de 10 a 20% de castanha furada, sem peso, que vem a tona da agua e que o

mercado viria a rejeitar.

Como este AE intervém no mercado interno com um peso de 40% do total da castanha que
comercializa, considera que essa quebra no produto, mesmo sendo excessiva, acaba por ser

proveitosa pois traduz-se em ganhos de mercado.

O mercado nacional estd a tornar-se muito exigente e este operador ndo pode arriscar a
qualidade dos seus frutos. Os hipermercados nacionais absorvem uma quantidade
consideravel das suas vendas e exigem frutos sdos. Desta forma, as perdas ficam no
armazém, mas, em contrapartida, os clientes agradam-se. Do mesmo modo, as reclamacdes
do mercado externo relativamente as perdas verificadas no destino, foram também
diminuindo, sendo hoje reconhecido a nivel interno e externo pela qualidade dos seus

frutos.

Actualmente, este AE s6 utiliza o brometo de metilo quando h&d muita pressao dos clientes
para o cumprimento dos prazos de entrega, pois lidando com prazos de comercializacéo téo
curtos, ndo consegue processar todas as encomendas atempadamente s6 com uma linha de
esterilizacdo por via himida®. Assim, mantém dia e noite em simultaneo os dois processos

a funcionar nos periodos mais criticos da campanha de comercializacao.

Relativamente aos restantes cinco, em caso algum efectivariam tais investimentos dados os
altos montantes requeridos e a concomitante baixa de rentabilizagcdo que iriam obter. As
opiniBes dos entrevistados que partilham desta opinido estdo associadas a inexisténcia de
ajudas ao financiamento. Alegam que “a ser obrigados” a efectuar tal investimento,
prefeririam constituir uma unidade de transformacdo para descasque e congelagéo do fruto
porque rentabilizariam a actividade durante todo o ano. Nunca fariam tal investimento s6
para vender castanha numa época tdo curta. Além disso, 0 mercado brasileiro tem dado
problemas com o0s pagamentos, e sendo este um investimento tdo avultado, seria muito
arriscado efectua-lo praticamente para vender uma boa parte da sua castanha num pais que

ndo oferece garantias na assun¢do dos seus cCompromissos.

Como vimos, as opinides sobre a utilizacdo de brometo de metilo ou a via himida no

tratamento da castanha variam muito no seio dos AE. Referem alguns utilizadores de

% 0 nosso inquirido refere que este processo permite o tratamento de apenas 500 Kg de cada vez, ja no processo de
expurgo com brometo de metilo ndo existe limite para as quantidades a utilizar no tratamento.
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brometo de metilo, que o método de esterilizacdo preconizado pelos italianos esta
associado a uma estratégia concorrencial propria para retirar protagonismo a castanha
portuguesa, pelo facto de relegar para segundo plano a fumigacdo com brometo de metilo.
Acrescentam ainda os grossistas que os fabricantes italianos destes equipamentos sO
apresentam vantagens ao valoriza-los pois tém que os vender. Pelo contrério, os proprios
operarios italianos que se ocupam da esterilizacdo do fruto por via himida, referem que

depois de tratadas por este processo, as castanhas ficam com um aspecto baco e apagado.

Algumas desvantagens apontadas pelos AE pela utilizacdo deste método estéo relacionadas
com a sua ineficicia as eventuais altas temperaturas suportadas pelo produto durante o
transporte para o Brasil, que propiciam um bom ambiente para o desenvolvimento da larva;
com as quebras de armazém, que sdo bastante superiores e com a morosidade do método,
pois como os AE tratam muitas toneladas de uma s6 vez, € mais rapido e comodo o

expurgo com brometo de metilo.

Assim, reforcam estes grossistas que o Unico método eficaz é a fumigacdo com brometo de
metilo e que ndo é prejudicial para os consumidores do fruto se for usado na dosagem
adequada. Portanto, tudo aponta para que estes operadores continuem a efectuar o
tratamento da castanha pela via da fumigacdo com brometo de metilo enquanto a
legislagdo o permitir. Os motivos apontados prendem-se com a rapidez, o baixo custo, o
menor consumo de méo-de-obra e de energia. Assim, configura-se-lhes um método impar

em termos de eficacia, ndo proibido por lei e de menor custo.

O que os AE ndo estdo a vislumbrar é que no mercado europeu, como de uma maneira
geral no resto do mundo, consumidores, empresarios e governos também ja vdo exigindo
0s métodos naturais no tratamento dos produtos alimentares! No Canada é mesmo norma
interna importar apenas castanha tratada por métodos naturais, pelo que o tratamento com
brometo de metilo estd interdito. Mudancas externas que impulsionem a compra de
maquinas de esterilizacdo poderdo fazer com que as empresas que apostem neste processo,
transformem as fraquezas em forcgas agarrando as oportunidades do meio envolvente pela

transacgdo de um produto tratado com processos naturais.

Certo, é que neste momento, apenas dois AE utilizam os métodos naturais de esterilizacéo
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da castanha em Portugal, dez utilizam®’ o expurgo com brometo de metilo sempre que

necessario e um ndo utiliza qualquer processo de desinfeccao.

3. Os Clientes

Do mesmo modo que o AE possui fornecedores fixos e eventuais, também os seus clientes
sdo fixos ou eventuais. Assim, onze AE possuem quase todos os clientes fixos e dois, pelo
contrario, possuem quase todos os clientes eventuais. Estes ultimos clientes vao circulando

por todos os armazenistas sem qualquer empatia.

Uma grande parte dos clientes fixos mantém uma relacdo de confianca de longa data com
0os AE, existindo afinidades e relacbes de amizade, palavra e honra que se foram
solidificando ao longo dos anos. Ha clientes que se mantém fiéis ao fornecedor ha mais de

vinte anos.

Antigamente no comércio havia palavra, dizem os AE mais idosos, 0s negociantes tinham
um nome, adquiriam relagfes de estima ap0s as trocas comerciais e compartilhavam-se
almocos e jantares com as familias. Hoje, deixou de haver aquela filosofia de tradicdo, os
antigos negociantes foram vendendo as empresas, entraram para a reforma ocupando

outros o seu lugar®,
3.1. Preferéncias dos Clientes/fCompradores pelas Variedades Regionais

No computo geral, as variedades preferidas pelo consumidor séo essencialmente, a Longal,
a Martainha, a Judia e a tempora. Contudo, ha épocas para todas as variedades, incluindo
as bravias, o que muito depende do periodo de maturacdo de cada uma. No concelho de
Chaves é a Cota a variedade que melhor se apresenta, de tal modo, que o produtor guarda-a
para seu consumo. E uma variedade muito saborosa, porém, exclui-se do comércio para

consumo de mesa porque € miuda.

Das variedades comercializadas pelos AE, a Judia, a Martainha e a Lada, sdo as variedades
de maior calibre e portanto mais procuradas para 0 mercado fresco. A tempora e a Longal
possuem calibre intermédio seguindo-se as bravias e a Longal de Vinhais. A mais pequena

de todas € a Cota. Assim, de acordo com a experiéncia dos nossos inquiridos, a Longal

57 Trés destes grossistas como no presente momento ja néo exportam castanha para o Brasil, utilizam o produto apenas
quando o cliente o exige.
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possui calibres muito variados, oscilando entre os 60-70 e os 140-160 frutos/Kg. A Judia
de 50 ate 60-70 frutos/Kg e a temporad é muito irregular, podendo estar entre as variedades
de maior calibre num ano perfazendo menos de 60-70 frutos/Kg e ndo nos anos
subsequentes, como aconteceu em 2001, que foi bastante pequena chegando aos 100-110

frutos/Kg.

De acordo com a opinido de sete grossistas entrevistados, dentro da variedade Judia, a que
é produzida em Carrazedo de Montenegro é a melhor do pais, pois além de possuir bom
calibre possui também boa conservacdo. A Negral perde um pouco da aceitacdo pela

apresentacdo, por isso, sé é vendida no fim da campanha.

As preferéncias de 89% dos clientes incidem na variedade Longal, 9% na Martainha e
apenas 2% nas restantes, mas o que se verifica no quadro VI.15 e VI.16, é que a

percentagem média de Longal vendida representa 70% do total de todas as variedades.

Quadro VI1.15: Peso Relativo das Variedades Comercializadas pelos AE em 2001.

VARIEDADES COMERCIALIZADAS
Empresas Longal Judia Outras®
Grossistas (%) (%) (%)
A 90 5 5
B 85 10 5
C 80 15 5
D 70 20 10
E 85 10 5
F 90 5 5
G 80 18 2
H 75 20 5
| 45 25 30
J 40 40 20
K 50 30 20
L 45 50 5
M 70 20 10
Média 70 20 10

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Isto vem confirmar o que afirmam os AE, ou seja, que se houvesse mais oferta da cultivar
Longal mais se venderia. No acto de venda, grande parte dos clientes estrangeiros exige
mesmo que conste na factura a designacdo da variedade: “Longal Castanha de TM —

Portugal”. Esta ¢, alids, a cultivar que serve de charneira para a compra das outras

%8 Esta mudanca é mais not6ria no mercado brasileiro como veremos adiante.
% As restantes variedades incluindo as bravias e temporés.
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variedades.

10%

O Longal
8 Judia
0 Outras

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Grafico VI.5: Peso Relativo das Variedades Comercializadas pelos AE em 2001.

Porém, uma coisa sdo as preferéncias, outra, é a distribuicdo das quantidades de facto
vendidas. Por isso, relativamente a Martainha, também pelo quadro VI.15 e V1.16 se pode
verificar que a quantidade vendida € de longe inferior a 9%, conforme as preferéncias dos
consumidores, uma vez que todas as variedades (onde se inclui também a Martainha e as
temporas) ascendem a 10% do total das vendas dos AE, em média. Pode-se daqui concluir
que, como o0 mercado requer mais castanhas desta cultivar, dado o seu bom calibre e
portanto grande aptiddo para o consumo fresco, um aumento da sua producdo seria uma

boa aposta por parte dos produtores.

Quadro V1.16: As Preferéncias dos Clientes/Compradores e as Vendas Efectuadas (2001).

Longal | Martainha | Outras | Total

Preferéncias dos Clientes 89 9 2 100
(%)
Cultivares Efectivamente
Comercializadas (%0) 70 20 10 100

Fonte: Dados recolhidos directamente.
3.1.1. No Mercado Interno

No mercado interno, se o destino for a industria, é preferida por exceléncia a variedade
Longal pela sua aptiddo tecnologica. Para 0 consumo em natureza, as preferéncias dos
consumidores apontam também para a variedade Longal devido ao excelente sabor (se esta
apresentar grandes calibres) e para a Judia devido ao calibre (Quadro V1.17). Em Lisboa e

Porto, a partir do dia de Sdo Martinho até Janeiro, o maior sucesso da castanha esta
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relacionado com a castanha assada. E nesta época que os assadores de rua tém muito peso
na regido. Para este mercado, se a castanha for muito pequena ndo se vende pois 0
consumidor ndo a quer, e se for muito grande, ndo da rendimento aos assadores pois
vendem-na a unidade. Assim, estes operadores preferem a castanha média com calibre 60-
-70, em que 1 Kg d& 5 dudzias, e cujas variedades preferidas sdo a Martainha, a Judia e a
Longal, por forga do calibre, sabor e facilidade ao descasque.

Quadro VI1.17: Preferéncias dos Compradores no Mercado Interno.

Mercado Longal Judia Martainha
Fresco X X X
Transformado X - -

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Os cenérios descritos anteriormente tém-se mantido nos Ultimos anos, ndo existindo
alteracbes de fundo nas preferéncias dos clientes pelas variedades regionais, 0 que € o
mesmo que dizer que os clientes mantém as suas preferéncias pela variedade Longal.
Assiste-se no entanto, a uma mudanca particularmente interessante em Vinhais, onde a
producdo das cultivares Judia e tempord estd a aumentar, em substituicdo da Longal. Esta
mudanca visa ultrapassar as dificuldades com a oferta de mao-de-obra disponivel na
regido®. A mao-de-obra utilizada, maioritariamente feminina, menospreza a Longal por ser
mais penosa a apanha devido ao pequeno calibre®. Esta cultivar implica mais trabalho na
apanha a que se associam dificuldades na obtencdo de mao-de-obra na regido. O pessoal
afecto a esta actividade prefere apanhar castanha grada (Judia e tempord) porque rende

mais o esforco aplicado na referida operacéo.

Com este cenario, os agricultores optam por cultivar a Judia e as variedades precoces de
grande calibre. Este aumento de calibre suprime os constrangimentos enunciados atras,
tanto mais que, a diferenca nos precos de venda das variedades também pesa na deciséo do
agricultor.

Quanto a aceitacdo das variedades tempords por parte dos AE, as opinides divergem. No
parecer de 75% dos entrevistados e no dizer de um deles, as temporas sdo muito bonitas

8 Vinhais é dos concelhos transmontanos que tem sofrido as maiores taxas de repulsdo da populacdo, perdeu trés vezes
mais habitantes que Braganca num periodo de 10 anos: 1 717 individuos em Vinhais e 615 em Braganca (INE, 2001).
Relativamente ao indice de envelhecimento da populagdo, Vinhais possui uma taxa de 236,4% e Braganga uma taxa de
124,6%.

81 Os calibres desta variedade sdo bastante diferentes de aldeia para aldeia. A Longal de Vinhais possui menor calibre
relativamente a Longal dos concelhos vizinhos.
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mas ndo as quero, de diferente opinido, 25%, referem que a tempord é boa, tanto ao nivel
do paladar como da qualidade, sendo a que melhor se vende por ser precoce, e portanto,
ndo ter muitas cultivares a concorrer com ela em Portugal no inicio da campanha.
Consideram 0s AE que a tempora de Vinhais € a variedade mais procurada por ter bom
calibre e ser a mais precoce da TF.

3.1.2. No Mercado Externo

Os compradores externos exigem castanha bem calibrada e limpa, dotada de qualidade e
sanidade (isenta de bicho, podriddo e reentrancias), a bom preco e com bom aspecto. Para a
seleccdo ser bem feita, os AE tratam cada calibre a seu tamanho sem misturas. Referem
estes agentes que se nao for possivel perfazer por exemplo 200 toneladas do calibre 85-100
para um determinado cliente, 0 melhor é ndo vender. Isto € muito importante pois perdem-
-se clientes devido a ma calibragem do fruto. No mercado externo brasileiro para consumo
fresco, as maiores exigéncias prendem-se com os calibres, e para evitar problemas no

recebimento, é importante que o cliente ndo tenha reclamacdes.

No mercado fresco externo, a variedade favorita € a Judia devido ao grosso calibre, mas
como a oferta é limitada, os clientes procuram também outros mercados pela Europa onde
encontram mais oferta a melhores precos. Por exemplo, em Espanha existe castanha de
grande calibre e mais barata que a Judia. As nossas variedades precoces de maior calibre
sdo ainda produzidas em pequenas quantidades, ndo satisfazendo, também estas, as

necessidades da procura externa.

A Longal tem um segmento proprio de preferéncias devido as caracteristicas que
apresenta. E de tal modo valorizada na indstria, que os clientes externos quando procuram
0 mercado portugués, praticamente, € para comprar a Longal. Para este mercado, esta
cultivar € vendida como mateéria-prima em lotes de diferentes calibres para a laboracdo de
varios produtos de castanha, preferindo a maioria destes compradores os calibres 85-100
(Quadro V1.18).

Para os AE a Longal é a variedade preferida por melhor permitir a gestdo dos calibres

dados os grandes montantes requeridos externamente.

Quadro V1.18: Preferéncias dos Compradores no Mercado Externo.

[ Mercado | Longal | Judia | Temporad |
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Fresco - X X

Transformado X - -
Fonte: Dados recolhidos directamente.

4. A Expedicao - O Elo Grossista-Destino

4.1. O Escoamento da Castanha

No nosso pais, em Setembro ja se comercializa a castanha tempora e até ao Natal ndo ha
problemas de escoamento das outras variedades. Porém, é habitual o periodo de
comercializacdo ter inicio em meados de Outubro e finalizar em Janeiro, porque existe
tradicdo no consumo entre os Santos e o S. Martinho e no Natal; passados esses dias 0
consumo diminui. No Norte, os magustos e as feiras da castanha assada favorecem em
simultaneo a promogéo do produto e da regido, nas grandes cidades, consomem-se assadas

nas ruas. No estrangeiro, 0 consumo aumenta no Natal tanto na Europa como no Brasil.

Uma das empresas grossistas em estudo iniciou, excepcionalmente, em Maio de 2002, a
comercializa¢do da castanha. Importou o fruto do Chile, porém, néo teve grande procura,
quicé, por forga da tradicdo e dos habitos alimentares, uma vez que em Portugal os habitos

de consumo incidem no tempo frio.

A facilidade no escoamento da castanha esta fortemente associada as variedades endogenas
de cada regido, as colheitas anuais, as épocas de maturacdo e conservacao, as quantidades
que os compradores pretendem de cada variedade, ao timing para comercializagdo, ao

calibre e as caracteristicas de cada uma, tendo em conta que existem varios mercados.

Verifica-se grande velocidade no escoamento da castanha, quer nos refiramos ao mercado
do fruto em natureza quer ao mercado do fruto congelado. No entanto, a castanha
congelada pode armazenar-se em grandes quantidades, ja o0 mercado da castanha em verde
é um pouco mais complicado porque o timing para a colocar no destino apds tratamento é

muito curto.

A forma ou o feitio da castanha vai também condicionar a venda do produto, consoante as
finalidades de transformacéo. Os industriais europeus solicitam ao grossista as variedades
adequadas, tendo em atencdo as que melhor se adaptam a confec¢do do produto final.
Assim, as castanhas que oferecem melhor aptiddo por exemplo para o fabrico do marron

glacé, segundo Pereira et al. (1992), sdo a Lamela a Lada e a Longal. Ainda de acordo com
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0S mesmos autores, a Longal de Carrazedo de Montenegro e de Vinhais sdo as mais
adequadas a industria de conserva, docaria, creme, farinha e confeitaria. Segundo 0s nossos
entrevistados, se o cliente pretender uma castanha redonda para a inddstria solicita em
primeiro lugar a Martainha, em segundo a Judia, depois a Longal (precisamente porque é

mais alongada) e por fim a Negral.

As épocas de maturacdo e conservagdo tém também grande influéncia no escoamento da
castanha. O periodo entre a primeira e a Ultima maturacdo dos frutos é muito curto (inferior
a dois meses) por isso, juntam-se muito frequentemente no mesmo periodo de maturagéo a
Judia, a Negral e a Longal. Quando isto ndo acontece, é habitual que a Judia e a Longal
amadurem com um compasso de tempo muito préoximo. As variedades precoces tém muita
procura no cedo, mas vao perdendo as caracteristicas organolépticas muito rapidamente,
baixando com o passar do tempo o interesse dos compradores na sua aquisi¢ao. Neste caso,
solicitam outra cultivar acabada de madurar porque oferece melhor qualidade e garantia de

conservacao.

O escoamento da castanha é efectuado directamente pelo AE ou por agentes de controlo no
destino/homens de confianca. A fatia dos grossistas entrevistados que ndo trabalha com
intermediarios no destino é muito pequena — o equivalente a dois AE. Onze, possuem ACD
nos mercados geograficamente mais afastados para efectuar as transacgdes, e destes onze,

quatro vendem apenas a ACD (Quadro V1.19).

Quadro VI1.19: Agentes de Distribui¢do de Castanha no Mercado Externo em 2001.

AE ACD AE

2 - X
I X X
4 X -

Fonte: Dados recolhidos directamente.

A situacdo geogréafica em alguns casos e o desconhecimento da lingua noutros coloca
algumas limitacbes aos AE. Estes constrangimentos implicam que se vejam forcados a
“contratualizar” com entrepostas pessoas no destino. EsteS intervenientes, que integram a
cadeia de comercializagéo, oneram o preco final do produto ao consumidor. A partir deste
estddio de comercializacdo os intermedidrios no destino desenvolvem o neg6cio nos

moldes que melhor lhes aprouver. Daqui resulta que os AE perdem parcialmente 0s
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comandos da comercializacdo do produto no destino, melhor dizendo, além de perderem
uma parte do rendimento que fica na posse do ACD, dificilmente saberdo se foram

efectuados os tramites legais de comercializagdo com as “suas” castanhas.

Para ndo ter de se confrontar com esta situacdo, um dos nossos entrevistados, ja de si
portador de maior background, informou-nos que quando iniciou a sua actividade como
grossista, foi aperfeicoar os seus conhecimentos em linguas nos paises com que estabelece
mais relacbes comerciais, para ndo se sentir na dependéncia de terceiros. Além disso,
ampliou os seus conhecimentos de informatica para diminuir as barreiras geogréficas,
podendo contactar electronicamente com os clientes e ter acesso em primeira méo aos
precos da castanha. Enfim! Para permanecer informado sobre o ambiente que rodeia o
produto nos paises de destino. A este respeito, comenta 0 nosso entrevistado: € exportador
guem quer, ndo é quem tem capacidade. Tenho 32 anos de castanha e vejo colegas meus
que exportam produtos agricolas mas nem sabem ir a Internet ver o preco da castanha em
Paris. Além disso, s@o enganados pelos intermediarios no destino porque ndo sabem falar
0s seus idiomas. Para ter sucesso nesta actividade é preciso ir ao estrangeiro, fazer
negocios sem intermediarios, praticar o Inglés e o Francés e ir a Internet ver os precos da

castanha.
4.2. O Transporte

Todos 0s grossistas possuem carros proprios destinados ao transporte de mercadorias. A
capacidade dos veiculos dos AE oscila entre as cinco e as quarenta toneladas. Os de maior
dimensdo sdo mais frequentemente utilizados na exportacdo de produtos agricolas ou para
fazer o ajuntamento de castanha nas aldeias. Neste Gltimo percurso, entre a zona de
producdo e os armazéns, sao também utilizadas as pequenas carrinhas dos produtores e/ou
ajuntadores. Durante o resto do ano, 12 grossistas utilizam (ou fretam) os seus veiculos
para transportar outros produtos que comercializam, rentabilizando desta forma os seus

equipamentos de transporte.

As principais dificuldades na exportacdo de castanha dos paises europeus para oS paises
terceiros, prendem-se com a qualidade do acondicionamento e com o custo de transporte.
A expedicdo por via maritima é a mais econdémica, mas a viagem de cerca de duas a trés

semanas altera a qualidade e provoca uma perda de peso no fruto, mesmo utilizando
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modernos refrigeradores. A via aérea suprime os problemas atrds citados mas aumenta o
custo suportado. S6 é possivel recorrer a este meio de transporte quando as producées séo
precoces e/ou de boa qualidade, oferecendo ao exportador quotizacdes de mercado muito

elevadas.

Portugal partilha destas dificuldades na expedicdo de castanhas principalmente para 0s
Estados Unidos, Canada e Brasil, sobretudo no que respeita a qualidade sanitéria e a
desidratacdo do fruto. Devido as exigéncias do mercado fresco externo, a castanha deve
resistir a insectos e cogumelos e cumprir as regras de limpeza e conservacgéo, o que implica
a calibragem, seleccéo de variedades, desinfeccdo e embalamento em sacos de malha. Para
aqueles paises, todos os exportadores nacionais fazem a desinfeccdo ao fruto
imediatamente antes da data de expedicdo pois este tratamento sO € valido por dez dias.
Quanto a desidratacdo, é introduzida uma compensacdo por saco para contrabalancar a

perda de peso natural do fruto.

A castanha destinada a Europa € transportada nos veiculos dos grossistas, dos clientes ou
em veiculos de aluguer. O barco é o meio de transporte mais utilizado para o Brasil. Para
0s EUA e Canada sdo utilizados o barco ou o avido. Estes encargos sdo suportados pelo
cliente (70%), pelo AE (15%) ou por ambos (15%). Com esta disposicdo 0 preco da
castanha varia. Normalmente, se o cliente vem buscar a castanha ao armazém, paga ele o
transporte, se € expedida pelo grossista, 0 encargo do transporte vai incluido no preco da

castanha. De um modo ou de outro, é sempre o cliente a suportar este custo.
4.3. Mercados de Destino da Castanha Portuguesa

No mercado nacional, os grossistas vendem grande volume de castanha a outros
intermediarios grossistas (incluindo as agro-industrias), aos retalhistas (centrais de compras
de hipermercados, supermercados e mercados abastecedores®?) e em menor proporgao aos
“magusteiros”. A quantidade directamente vendida a0 pequeno comercio, a restauracéo e
ao consumidor é residual. Externamente o grosso da producgéo nacional é exportado para a
UE e Brasil.

Os quadros V1.20 e VI1.21 apresentam dados complementares sobre o destino e utilizagdo

82 Os AE de Lisboa t&m postos de venda de castanha no mercado abastecedor.
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da castanha nacional.

Quadro V1.20: Destino da Castanha Congelada nas Agro-industrias Nacionais (2001).

Mercado Externo
Total Mercado
AE % Nacional Europa Resto do Mundo
Agente % Paises % Paises %
Franca
A 60 | Retathista | 11,4 | ESPaMNa | g5 | Brasil g,
Grécia Japéo
Suica
Franca
*) . Italia ) )
M 50 Retalhista | 0,2 Espanha 49,8
Suica
T=13 8,5 MNC =0,89 MEC = 7,56 MRMC = 0,003
TMNC =0,89 TMMC = 7,56

Fonte: Dados recolhidos directamente.
(*) Uma parte da producéo destes AE é vendida em fresco e a outra é vendida congelada.

Nota: MNC — Média Nacional Congelado; MEC — Média Europeia Congelado; MRMC —
Média Resto do Mundo Congelado; TMNC — Total Média Nacional Congelado;
TMMC - Total Média Mundo Congelado.

No mercado nacional a castanha congelada (Quadro V1.20) € distribuida as cadeias de
hipermercados, restaurantes e hotéis. A quantidade distribuida a estas duas Gltimas
entidades é muito diminuta. Como se pode visualizar no quadro acima, uma das agro-
-industrias vende apenas 0,2% do total do seu produto transformado no mercado nacional
(restaurantes e hotéis). A outra possui valores muito proximos deste, o que quer dizer que a

quase totalidade de castanha congelada (11,4%) € vendida a cadeias de hipermercados.

Em ambos os casos apresentados no quadro V1.20, a maior parte da castanha congelada nas
agro-indastrias nacionais destina-se a Europa, a grandes empresas de distribuicdo e

unidades de transformacéo de castanha.

Quadro VI1.21: Utilizag&o e Destino da Castanha em Natureza (2001).

Mercado Nacional Mercado Externo

AE Resto do

Fresco Transformado Europa Mundo

—o4d
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A Fresco Transformado Fresco
L
% Agente % Agente % Paises % Paises % | Paises %
* Grossista Franca
A 400 ) 11,4 - - Espanha | 15,4 - - Brasil | 13,25
Retalhista P
Grécia R.U.
. Franca Franca
B 100 | Srossista |45 . . Italia 45 Italia 45 | Brasil | 50
Retalhista
Espanha Espanha
C 100 - - - - Italia 25 Italia 65 Brasil 10
. Grossista
D 100 Retalhista 1 (Industria) 3 Franca 48 Franca 48 - -
Grossista 64
E 100 Retalhista 100 ) ) ] ] ) ] ] )
Franca Franca
F 100 Retalhista 3 - - Italia 50 Italia 47 - -
Espanha Espanha
Franca Franca Brasil
G 100 - 0,7 - - Italia - Italia 19,3 | Canada 80
Espanha Espanha EUA
Franca
H 100 - - - - - - Italia 70 Brasil 30
Espanha
Franca Flrtg“%a
1 100 Retalhista 20 - - Italia 10 Espanh 40 Brasil 30%
Espanha spanha
Alemanha
Franca
Italia
J 100 Retalhista 55 - - - - Espanha 30% | Brasil 15
Alemanha
Inglaterra
Franca
Italia
Espanha Franca Brasil
K 100 Retalhista 40 - - Alemanha | 34% Itélia 4 Canada| 22%
Inglaterra Espanha EUA
Bélgica
Grécia
. Italia Franca .
L 100 Retalhista 70 - - Inglaterra 6 Espanha 11 Brasil 13
Franca Franca
*) : Grossistas Italia Italia ) )
M 50 Grossista 49 (Industria) 01 Espanha 15 Espanha 30
Suica Suica
T=13] 915 MNF=23,58 MNT=0,24 MEF=15,99 MET=31,48 MRMF=20,25
TMNFT = 23,82% + TMNC = 0,89% TMMFT =67,72% + TMMC = 7,56%
TMN =2471 TMM = 75,28
TOTAL =100%

Fonte: Dados recolhidos directamente. (*) Uma parte da produgdo destes AE é vendida em fresco e a outra é vendida congelada.

Nota: MNF — Média Nacional Fresco; MNT — Média Nacional Transformado; MEF — Média Europeia Fresco; MET - Média Europeia
Transformado; MRMF — Média Resto do Mundo Fresco; TMNFT — Total Média Nacional Fresco e Transformado; TMNC —
Total Média Nacional Congelado; TMMFT — Total Média Mundo Fresco e Transformado TMMC — Total Média Mundo
Congelado; TMN — Total Média Nacional; TMM — Total Média Mundo.

Do total da castanha destinada ao mercado interno fresco, 63% foi distribuida pelos

83 Esta a deixar este mercado porque ndo valoriza a castanha de qualidade. Ultimamente aposta nos pafses nérdicos, que,
pelo contrério valorizam a castanha portuguesa e pagam bem.
%4 Até 1999 exportava toda a sua produco para o Brasil, actualmente, apenas comercializa no mercado interno.
% Exportava para o Brasil 40-50% da sua produco, actualmente 30%.

% A maior parte para Franca.

57 Destes 34%, 30% destinam-se ao mercado italiano.
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grossistas Exteriores a Terra Fria (ETF).

Relativamente a utilizagdo e destino da castanha em natureza em 2001 (Quadro VI.21), da
producdo vendida pelos grossistas entrevistados, 25% ficou no mercado interno e 75% foi
exportada (Brasil, Franca, Italia e Espanha) (Grafico VI.7). O maior mercado da castanha
continua a ser o mercado fresco (60%) (Gréafico V1.6). Para a Europa sdo exportados 55%
do total de castanha nacional e 20% para o0 RM (Gréafico VI.7) (do total de castanha
exportada para o resto do mundo, 1% teve como destino os USA e Canada e 99% o Brasil

— Gréfico V1.8).

O maior mercado fresco € o nacional, seguido do brasileiro (RM) e por Gltimo o europeu
(Grafico V1.9). Da castanha que € expedida para 0 mercado de transformacdo, 99% tem
como destino a industria transformadora na Europa (creme, puré, farinha e congelado) e

apenas 1% fica no mercado nacional para congelacao (Grafico V1.10).

A castanha congelada nas nossas unidades de transformacéo é exportada para a laboracdo
de produtos de confeitaria e docaria por unidades agro-transformadoras europeias de

grande dimensao (89%) e apenas 11% é consumida no mercado interno (Grafico VI.11).

Se em cada uma das trés situacdes seguintes (Graficos VI.12, VI.13 e VI1.14) tivermos
como termo de comparacdo a distribuicdo do peso relativo da castanha pelo mercado
fresco e industrial (inclui-se a castanha vendida para o mercado de transformacdo no
exterior e a castanha congelada em Portugal), no mercado interno a castanha € mais
utilizada em natureza (95%) no mercado europeu na inddstria (71%), € no resto mundo

apenas em fresco (100%).

%8 Destes 22%, 20% destinam-se ao mercado brasileiro.
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Grafico V1.6: Utilizacdo da
Castanha Portuguesa no Mundo
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Grafico VI.7: Destino da Castanha
Portuguesa
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Grafico VI1.8: Destino da Castanha
Vendida para o Mercado Fresco no
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1%

99%

mBrasil gUSA/Canada

Grafico VI1.9: Destino da Castanha
Vendida parao Mercado Fresco.

34@39%

27%

@ Nacional g Europa gRM

Grafico VI1.10: Destino da Castanha
Vendida parao Mercado de
Transformacéo.

0 %_{%

99%

@ Nacional gEuropa gRM

Grafico VI.11: Destino da
Castanha Congelada em Portugal
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Gréafico V1.13: Distribuicdo da
Castanha pelo Mercado Interno Fresco
e Industrial.

5%

95%

mFresco mindlstria

Gréafico V1.12: Distribuicdo da
Castanha pelo Mercado Europeu
Fresco e Industrial.

29%

71%

@ Fresco mindastria

Grafico VI1.14: Distribuicdo da
Castanha pelo Mercado do RM Fresco
e Industrial.

0%

100%

mFresco mindastria

Fonte: Dados recolhidos directamente.

4.3.1. O Mercado Brasileiro

O maior consumidor de castanha em verde é o Brasil. Porém, ja se vdo notando algumas
quebras nas exportacGes portuguesas devido a problemas no recebimento. Em 2000 e 2001,
alguns dos AE ou ndo exportaram castanha para o Brasil ou prescindiram dos clientes que
ndo honraram 0s seus compromissos nos anos anteriores. Na opinido dos grossistas, 0
Brasil era um bom mercado, mas ultimamente, além de se ter tornado um dos mercados
mais exigentes, vem causando alguns problemas financeiros, como poderemos verificar
pelos testemunhos recolhidos junto de seis AE (Anexo V). Tendo em consideracao as suas

palavras, ascende a mais de cem mil contos o valor das dividas do Brasil. VVale pois a pena
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debrugarmo-nos um pouco em torno deste mercado, que representa uma grande fatia das

exportacOes portuguesas de castanha.

Quando se iniciou a exportacdo para o Brasil, na primeira metade do século XX, eram
apenas 0s portugueses a negociar o produto. A castanha portuguesa era transportada a
granel para Lisboa e despejada em grandes contentores para depois seguir para o Brasil de
barco, sob a responsabilidade dos clientes. Alguns anos mais tarde passou a ser da
responsabilidade dos AE colocar as castanhas no Brasil, porém, nas mesmas condicdes®.
Em ambos os casos, ndo era dado qualquer tratamento ao fruto, sendo a sua qualidade
deficiente. Nestas condic¢des, quando as castanhas chegavam ao destino, a situagao
descontrolava-se sobremaneira, gerando grande confusdo entre os compradores na escolha
dos frutos que apresentassem melhores condicBes. Posteriormente, este mercado comegou
a funcionar melhor, a castanha foi submetida a tratamento e cada cliente recebia a
mercadoria de acordo com as suas encomendas. Para este efeito, os contactos eram feitos
por intermédio de agentes de controlo no destino (familiares ou amigos dos AE) residentes
no Brasil. Com estes agentes, a transac¢do oferecia grande confianca na relacéo

fornecedor-cliente e na qualidade do produto transaccionado.

Quando se considerava que este mercado estava bem encaminhado comegaram a surgir
problemas de incumprimento no pagamento da mercadoria exportada. De facto, ha cerca
de sensivelmente cinco anos que esta relagdo comercial se vem degradando
significativamente. Tém emergido no Brasil uma espécie de sucursais ligadas a uma
“empresa-mae”. Esta, organiza, dirige, coordena e representa o conjunto das sucursais no
sector sob principios comuns de funcionamento, determinando, por conseguinte, a accao
estratégica a seguir. As sucursais que compram o fruto a Portugal, vdo abrindo faléncia a
medida que lhes convém, escusando desta forma o pagamento aos credores. Mais tarde
reabrem outra firma no mesmo ramo, todavia, com nova denominagdo social, podendo

desta forma efectuar novas transacgoes.
Na politica de crédito dos AE, englobam-se trés modalidades de pagamento:

- crédito aberto ou contra documentos (ao levantar os documentos e a mercadoria o
importador paga a castanha na totalidade);
- crédito bancario ou seguros de crédito (idéntico ao pagamento de uma caugdo, uma

% Na década de 50-60 surgiram também os espanhdis neste mercado, porém 0s portugueses conquistaram-no novamente.
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garantia bancéria);
- pagamento de uma parte na recepgdo do produto e o restante a combinar.

Os brasileiros vém aceitando apenas esta ultima modalidade de pagamento. Contudo,
embora alguns paguem a segunda prestacdo a 60, 90 e até a 120 dias, outros h& que
arrastam as suas dividas por um ano e outros ndo pagam nunca. Assim, com a grande
probabilidade de clientes de cobranca duvidosa, os AE ndo pretendem continuam a
arriscar-se num mercado tdo voluvel, assegurando que sdo meses e meses com problemas
de recebimento. Além disso, refere um deles, nenhum brasileiro aceita estas condigdes
quando € ele a exportar para Portugal. O mercado do Brasil era bom quando tinhamos la
representantes portugueses a negociar, agora ja nem se sabe com quem se negoceia! Esta
deste modo comprometida uma boa parte da exportacdo de castanha para o Brasil, tendo-se
vindo a limitar as exportacfes nacionais apenas aos clientes que honram o0s seus

compromissos financeiros.

Note-se porém, que isto tem alguma razdo de ser. Os grossistas portugueses conhecem
alguns exportadores que enviam para o Brasil castanha sem o calibre ou a qualidade
exigida, e até castanha espanhola como portuguesa. E facto que um dos problemas da
comercializacdo estd intimamente relacionado com a calibragem. Esta, deve ser executada
com rectiddo. Se por exemplo o cliente pede castanha com calibre 102 e lhe é fornecida
castanha com calibre 99, a diferenca em 500 toneladas € substancial, tanto mais que, a
castanha vai perdendo peso na viagem. Assim, este mercado pode estar a sofrer alguma
retraccdo, ndo sO pelas atitudes menos favoraveis de alguns fornecedores como também

pelo incumprimento dos clientes. Quica a segunda, sera o efeito da primeira!

Esta situacdo fica bem patente nas palavras de um dos grossistas: este seria um bom
negocio se houvesse lealdade vendedor-cliente pois 0 mercado do Brasil paga mais de
400%$/Kg e para a Europa se derem 300$ ja é muito bom. Por isso, é de preservar este
mercado (...) pois ndo digo que o problema seja s6 “nosso”, mas o certo é que eles se
sentem ludibriados nalguns casos que conheco devido aos calibres e a mistura da tempora
com a Longal. Se o Brasil nos leva uma tdo grande percentagem da nossa castanha (sdo
muitas toneladas!) como serd o futuro sem este mercado? O mercado Europeu nado
comporta toda a nossa producdo, pois se é certo que a castanha se consome cada vez

mais, a producéo também esta a aumentar por todo 0 mundo!
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Para inverter esta situacdo, referem os exportadores que, relativamente ao peso e ao calibre
tém agora mais cuidado com o produto. Tém aumentado o calibre e 0 peso por saco
(alguns AE, de 25 Kg para 27 Kg) para que ndo haja motivo de reclamacdes pela

desidratacdo dos frutos no destino.

Outro factor inerente a esta situacdo e que ndo podemos dissociar deste problema, é a
anterior, e ainda recente, conjuntura econémica mundial, que se iniciou com a catastrofe de
11 de Setembro de 2001 com a queda do World Trade Center. Esta conjuntura e 0s
recentes problemas econdmicos em diversos paises da America Latina, poderdo estar na
origem, entre outros motivos, da moeda brasileira passar para metade do valor do délar.
Este, desvalorizou trinta escudos no Verdo de 2001 relativamente a moeda europeia. Esta
turbuléncia e debilidade nos mercados financeiros implicaram a instabilidade das financas
brasileiras, o cepticismo por parte dos investidores e um certo grau de desconfianca por

parte dos exportadores portugueses.

Como os clientes brasileiros pagam em regra a 120 dias, e como no momento da compra
de castanha ndo havia ainda desvalorizado a moeda, sé na altura do pagamento o produto
se tornou demasiado caro por forca do aumento real do preco, ou seja, as exportacdes
portuguesas ficaram mais caras para quem paga em ddlares. Esta serad porventura, uma das
razdes porque uma parte dos clientes brasileiros ndo assume as suas obrigacgdes financeiras.
Em paralelo, esta situacdo parece estar também relacionada com a cada vez menor
permanéncia no Brasil de agentes de controlo no destino’™, e supostamente, com alguma
falta de transparéncia nas negociacgdes, tanto ao nivel de alguns exportadores como ao nivel

de alguns compradores.
4.3.2. O Mercado Nacional

O mercado nacional fresco, se bem que por razbes diferentes, também traz algumas
dificuldades aos grossistas. Nenhum dos nossos entrevistados simpatiza com este mercado,
alegando que tanto o mercado do Brasil como o0 mercado nacional s&o muito complicados

devido aos problemas que acarretam.

A semelhanca do mercado estrangeiro, 0 mercado portugués também é muito exigente na

compra de castanhas. Em Portugal, a valorizacdo da castanha de qualidade tem a sua

0 Agentes portugueses que vivem no Brasil, mas os seus filhos sdo brasileiros.
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origem no consumidor e 0 preco nas grandes superficies, que exigem cada vez maior
relacdo preco-qualidade ao grossista. O preco ao consumidor depende das margens das
grandes superficies pois as cadeias de distribuicdo impdem aos fornecedores a reducéo dos
precos nos produtos que adquirem, assiste-se por vezes a uma verdadeira “degradacdo de
precos” que escapa facilmente ao controlo do fornecedor e que pode dar resultados
negativos em termos de margem (Ricci et al., 2000:78). Estes abatimentos correspondem a
um valor previamente estipulado pelas cadeias de hipermercados e funcionam durante
determinado periodo de tempo, também este, previamente estabelecido pelas mesmas.
Deste modo, na venda do produto as grandes superficies, os lucros dos AE sdo pouco
frutuosos por via dos descontos, promogdes e rappel. Acresce ainda 0 peso especifico na
reducdo dos lucros dos AE, devido a devolucdo dos frutos (ap6s compra e armazenagem)
por aquelas entidades, sem motivo aparente. De acordo com Ricci et al. (2000:78) partindo
das enormes quantidades de produtos que escoa, a grande distribuicdo imple aos seus
fornecedores condi¢des de venda inflexiveis, exigindo precos de base muito baixos, aos
quais acrescenta condi¢oes suplementares. Assim, sempre que o distribuidor “tem de
mexer um dedo”, o fornecedor tem de pagar esse servigo e cada falta de acordo estipulado

é objectivo de novas exigéncias.

Nas grandes superficies - fundamentam os nossos entrevistados - ha trés departamentos
diferenciados, designadamente, o departamento de controlo da qualidade, o departamento
de comercializacdo e marketing, que faz o negdcio, e um terceiro, ja no hipermercado, que
“(des)controla” toda a qualidade do produto. Nas palavras de um AE: as grandes
superficies vendem a dinheiro e compram fiado, além disso, atiram com as castanhas para
la a monte, depois de serem calibradas por nos. As castanhas nédo se podem tratar assim!
Tém que estar ao ar sendo estragam-se, ficam com bolor, e depois, dizem gque a qualidade
é fraca e que a culpa € nossa, por isso ndo vendo mais para la. Queixam-se os AE que este
ultimo departamento ndo tem os cuidados necessarios com a castanha, funcionando em
sentido antagénico aos outros dois. Adiante, surgem as reclamacgdes e devolugdes ao

grossista afirmando que o produto ndo oferece garantias de qualidade.

De entre 0s nossos entrevistados, apenas cinco grossistas negoceiam com as grandes
superficies, os restantes referem que sendo o poder negocial e as mais-valias distribuidas
de forma desigual ndo pretendem subjugar-se aos seus ditames. As grandes superficies

compram barato e a crédito e sdo demasiado exigentes com os fornecedores imperando a

190



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

lei do mais forte. O AE financia-se com capital alheio sujeito a juros para comprar a
castanha a pronto (ou a trés meses) ao produtor e, por outro lado, responde as exigéncias
das grandes superficies, calibrando e tratando o produto. No entanto, ndo vé reconhecidas
as mais-valias que incorpora ao fruto, por parte desta categoria de retalhistas. Na realidade,
além de serem os grossistas a financiar os hipermercados, as promogdes que estes efectuam
ao publico sdo de forma indirecta suportadas pelos AE, que sdo induzidos/”obrigados” a

baixar a cotacdo do fruto se o desejarem vender.

Para colmatar estas dificuldades, alguns AE servem-se de entreposta pessoa para vender as
cadeias de distribuicdo, preferindo mesmo, vender mais barato ao intermediario,
poupando-se a tantas exigéncias e burocracias. Este mercado, referem todos os AE, da

sempre prejuizo.

De um modo geral, as imposi¢bes das grandes superficies estdo relacionadas com o
tratamento do produto para a destruicdo da larva, a calibragem rigorosa e os grandes
calibres. Os hipermercados Modelo-Continente, segundo Evora (1999), definem as normas
de qualidade da castanha em termos da homogeneidade, da embalagem e apresentacdo e da
rotulagem, onde devera constar ainda a identificacdo do embalador, a origem da castanha,

0 nimero de lote, a categoria, a variedade, o calibre e o peso liquido.

No mercado interno, como ja tivemos oportunidade de referir, para além da distribuicéo as
grandes superficies, a castanha ¢ também distribuida pelos AE e “magusteiros” aos

mercados abastecedores, assadores de rua e comércio tradicional.
4.4. O Papel do Estado Portugués na Comercializacdo de Castanha

Segundo Porter (1991), existem cinco forgas que determinam o interesse do investidor por
um qualquer sector de actividade. Essas forgas advém do grau de rivalidade entre os
concorrentes, do poder negocial dos clientes, do poder negocial dos fornecedores, da
ameaca de novos concorrentes e da ameaca de novos produtos substitutos. Considera ainda

0 autor uma sexta forca — a forca do Estado — pelo seu papel orientador e regulador.

Foi pois, nesta perspectiva, que questionamos 0s nossos entrevistados sobre o papel do

Estado portugués no sistema de comercializacdo de castanha.

De acordo com as opinides dos produtores, embora o Estado tenha apoiado na plantagéo de

castanheiros, ja o plano de ajudas ao produtor para erradicar o cancro do castanheiro nao
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supriu os efeitos desejados. Apesar da divulgacdo do Plano Nacional de erradicagcdo da
doencga, onde se conseguiram reduzir alguns focos de infec¢do previamente identificados,
0s objectivos globais do plano ndo foram alcancados e a doenca continua em expansao. Na
opinido dos exportadores, 0 Estado tem tido um papel quase nulo na comercializacdo de
castanha, o que é visivel nas opinides proferidas por alguns deles, em jeito de desabafo: As
politicas s6 atrapalham; E melhor que nem se meta (...); Se ja estamos mal, se o Estado se
meter, estaremos muito pior (...); Se fosse para ajudar o Estado deveria vir, sendo nao,

mas acho que deve deixar o mercado livre; O Estado € mais um elemento para complicar.

Garantem contudo estes mesmos agentes que ha trés aspectos onde o Estado deveria

intervir, tendo em vista o melhor funcionamento da comercializagdo da castanha:

e Seria uma boa ajuda do governo, o apoio ao exportador na esfera diplomatica para
desbloguear os processos negociais com o Brasil.

Sendo a castanha um produto de qualidade com grande peso em termos de exportacdo e
de grande importancia para a regido, o Governo poderia mediar as garantias bancarias
para 0s exportadores, ja que, com estas exportacGes entram muitos doélares em Portugal,
aumentando o rendimento dos exportadores, e por essa via, 0s valores dos cofres do
Estado.

e Fiscalizacdo da actividade em varios elos da fileira.

O Estado deveria intervir com certa urgéncia na fiscalizacdo rigorosa do produto
transaccionado pelos agentes de comercializacdo, tanto ao nivel do produto exportado (a
DRA exigir calibragem rigorosa e limites de qualidade ao AE) como ao nivel da
comercializacdo no mercado interno (para evitar a pratica da evasdo fiscal e incutir o
cumprimento das regras de comercializacdo). Se este processo funcionasse bem ganhar-
-se-ia de novo a confianca do mercado brasileiro e evitar-se-ia a concorréncia desleal

entre 0s concorrentes nacionais, pela via da evaséo fiscal.

¢ O Governo poderia criar incentivos especificos para a minimizacdo do risco do produtor

e para a exportagédo de castanha como fez com a péra Rocha.

Se algo corre mal na agricultura o produtor recebe subsidios, mas se o produtor esta mal
0 comerciante também esta. Todavia, ndo pode este Gltimo queixar-se que as condi¢des

climatéricas afectaram a producdo, mesmo sendo também penalizado. No ano de 1995
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houve o problema com a castanha, j& aqui focado, que penalizou produtores e AE pois
toda a castanha se deteriorou. Quando foi apresentada a questdo ao Parlamento nada se
fez para resolver a situacdo. No entanto, foram dados incentivos a comercializacdo da
péra Rocha na forma de subsidios para embalagem e exportacdo. Foram criadas ac¢oes
de minimizacdo da incerteza face ao ambiente através da criacdo de uma rede de postos
meteoroldgicos para medir a velocidade do vento na regido Oeste e foi também criado

um seguro agricola nacional para os produtores de péra Rocha.

5. Rendimento, Encargos e Risco da Actividade

Os custos mais evidentes com a actividade estdo relacionados com a méao-de-obra, o
tratamento do produto e limpeza, 0os armazéns, as maquinas, o aumento do preco de

compra da castanha e 0s juros bancarios.

O rendimento mais baixo é o das unidades de transformacdo, devido aos custos com a
ma&o-de-obra, com a matéria-prima’* e com as perdas normais a que esta sujeito o produto
transformado. Tanto mais que estes agentes ndo podem entrar e sair do mercado conforme

ele é atractivo ou ndo, devido aos investimentos ja efectuados.

Para os restantes AE de TM, os custos mais avultados, no que diz respeito ao
armazenamento e distribuicdo da castanha, sdo atribuidos a mao-de-obra utilizada no
tratamento e preparacdo do produto para venda. Devido ao problema da escassez de mao-
-de-obra, que j& ndo é recente, 0s grossistas véem-se obrigados a percorrer as aldeias
vizinhas com vaérias carrinhas para contratar e deslocar o pessoal. Acresce a isto 0s custos
bancarios suportados por 75% dos grossistas, por via dos juros, com o montante de
empréstimo para a compra de castanha ao produtor’®. No entanto, os exportadores que
gozam de baixos custos fixos, tém a particularidade de poder entrar e sair deste mercado
conforme a expectativa da rendibilidade do produto. Se num ano prevéem nao ser possivel

rentabilizar a actividade, ndo investem, pois tém outros produtos para comercializar.

O custo de transporte na venda da castanha ndo constitui, como vimos, um problema para o
grossista porque ou o transporte é por conta do cliente/comprador, ou 0 seu custo esta

incluido no prego final da castanha. Porém, no caso da empresa geograficamente mais

™ Em 2001 o prego da matéria-prima aumentou 40$/Kg em média, relativamente ao ano anterior.
72100 000 contos por ano é o valor em divida & banca por grande parte dos AE.
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afastada da regido de producdo, os custos mais avultados distribuem-se de forma mais ou
menos equitativa pela mao-de-obra (50%) e pelo transporte do produto (50%). O custo de
transporte aumenta a medida que o armazém se distancia da regido de producéo, e neste
caso, a castanha tem que ser transportada por varias vezes, do armazém da Regido Norte
para 0s respectivos armazéns no Sul, para ser calibrada e, eventualmente, Ihe ser

administrado o tratamento para distribuicao.

Os riscos e incertezas da actividade estdo relacionados, entre outros, com as dividas do
Brasil, a desidratacdo da castanha em armazém e com a oscilagdo do seu preco a meio da
campanha, j& com os contratos de venda realizados. No estudo efectuado por Fragata e
Condado (1996:21) na TFT, os riscos do negécio da castanha para 0s armazenistas, o
industrial da TF e o AE de Lisboa, eram 0s seguintes: a) alto preco da castanha ao
produtor; b) forte competicdo internacional, em particular por parte dos italianos;
c) produto perecivel e com perdas de peso; d) movimentacdo de avultadas somas de

dinheiro num periodo muito curto.

Dadas as contingéncias deste negocio e 0s riscos associados a mudancas da oferta e
procura, todos os AE sdo de parecer que deveria acordar-se um preco pois assim é como o

cambio ou a bholsa, é muito arriscado - referem.

Ha situacGes que fogem mesmo ao dmbito da experiéncia do exportador, concretamente,
quando este compra por exemplo castanha a 200$/Kg, é porque tem encomendas para a
vender a precos superiores. Todavia, se ndo possui ainda a totalidade dos lotes pedidos, ao
comprar 0s restantes, pode encontrar cotacdes superiores. Além disso, 0 preco ja estava
combinado com o cliente, ndo existindo qualquer possibilidade de obter o lucro desejado.
Assim, os AE tém que se manter atentos para comprar a castanha a um preco inferior ao
preco de venda. Isto consegue-se pela separacdo dos calibres associados a varios precos.
Como referimos acima, se um AE compra o quilo da castanha a granel ao preco de 2008,
tem de saber distinguir imediatamente na compra, que ao distribui-la para calibragem Ihe
vai dar o lucro esperado, e para tal, sdo necessarios longos anos de pratica na actividade
(Figura VV1.4).

E nesta fase que alguns AE menos experientes perdem dinheiro e embora os empregados -
no caso de um AE em particular - sejam treinados para este servico, encontram

frequentemente sérias ddvidas no acto de compra. Por isso, é habitual o AE ir ao terreno

194



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

avaliar as castanhas, combinar o preco com 0 produtor e posteriormente enviar a sua
equipa para transportar o produto. Outra maneira de efectuar o mesmo neg6cio ocorre de
modo a que os empregados avaliem o produto, mas na altura de fechar o negocio o AE

esteja presente no local.

Distribuicéo
por varios
calibres
Variedades
vendidas
Compra em
a granel diversos
mercados
de acordo
com as
—> suas
aptides
|
Cada
calibre tem
um preco

Figura VV1.4: Esquema Representativo da Distribui¢do das Variedades pelos Varios Calibres.

Nas palavras de um grossista, quando confrontado com a questdo da atractividade ou nédo
da fileira, retorquiu: ha anos que a actividade da lucro e anos que ndo. Por exemplo em
2001 néo foi bom porque a cotacdo da castanha ao produtor foi muito elevada, mas é uma
actividade de alto rendimento se nos referirmos ao ajuntador e ao “magusteiro”. Para o
exportador é o “Homem da Roleta” - refere - vamos 14 a ver se este ano nos sai o bilhete
da lotaria! Mas nunca perdi dinheiro embora estes ultimos anos tenham sido maus por
causa do Brasil. Um outro AE compara a venda da castanha a um jogo ou uma corrida de
cavalos porque compra grandes quantidades e ndo sabe se atingira os proveitos esperados.
Além disto, os que vendem para as grandes superficies sofrem reduc¢des no lucro todos os

anos devido ao risco associado a assimetria do poder negocial, como vimos.

De um modo geral, garantem os AE que o lucro da actividade advém, em grande parte, dos
bons contactos internos e externos, do dominio em linguas estrangeiras, do know-how e de
trabalhar com prudéncia, mas perde-se muito na calibragem por ndo se conseguirem

comprar na producéo os calibres pedidos pelo cliente.
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Pesem embora estes constrangimentos, a opinido de doze grossistas assenta no facto de que
a comercializacdo de castanha é uma actividade rentavel, sendo uma das escassas

actividades agricolas com saldo positivo.

A rendibilidade desta actividade é confirmada pelos depoimentos recolhidos junto dos

produtores e grossistas, que a seguir (alguns) se transcrevem:
- Tem sido um produto muito valioso nos ultimos anos.

-E um produto que existe em grande quantidade e ndo fica por vender, é porque
funciona bem este mercado, comparando com o vinho e a azeitona, 0s portugueses
também sdo bons a produzir e ndo se vende tudo, havendo até problemas na
exportacao.

- Tem saida, é o bom do lavrador, porque o cereal e a batata ndo dao nada.
- O que seria do lavrador desta regido sem a castanha.
- O produtor vende caro e o exportador também, d& lucro a ambos.

- A comercializacao de grandes volumes é rentavel sendo néo é.

6. A Concorréncia

Todos os AE sdo concorrentes entre si. Esta concorréncia verifica-se bastante mais intensa

na compra do que na venda de castanha.
6.1. Na Compra

A concorréncia apelidada de ilegal situa-se ao nivel de uma concorréncia desleal. Os
“magusteiros” e os ajuntadores sao apelidados pelos AE por “negociantes clandestinos” ou
“concorrentes desleais” porque “ndo lutam com as mesmas armas” que eles, ndo possuem
qualquer tipo de contabilidade e ndo cumprem as regras de comercializa¢do. Para ilustrar
esta situacdo um AE reclamou: é uma maravilha! Os “magusteiros” ndo passam facturas,
ndo pagam impostos e depois vendem na rua, nos mini-mercados e noutras regides. Os
ajuntadores, compram ao lavrador e especulam os precos. No meu caso, os agricultores
comegam a recusar vender-me castanha porque sabem que podem ir por economias
paralelas. O lavrador aceita isto muito bem porque é muito mais simples a transacgdo e sai

beneficiado no prego.
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Este mercado, isento de encargos de qualquer espécie, consome uma boa parte de castanha
da regido. Referem os AE que para os “magusteiros” e ajuntadores, o mercado ndo tem
regras e 0s seus clientes ndo sdo exigentes com o produto que compram. Obviamente, este
tipo de mercado estd hoje obsoleto, a comercializacdo evoluiu e hd normativos legais a

cumprir.

As estratégias especulativas visam a venda de castanha a bons pregos. Os ajuntadores
retém grandes volumes de producdo em armazéns préoprios suprimindo a oferta, de modo a
provocar distor¢cdes nos precos para alta. A especulacao reside no facto de fazerem constar
gue ndo ha castanha na regido. Quando o preco sobe, o produto surge imediatamente em
quantidade para ser vendido a bom preco. A actuacdo destes agentes € semelhante a que
ocorre nas empresas cotadas em bolsa, cujo empresario compra as suas proprias accoes
guando estdo em baixa para instigar a procura, e por essa via, impedir a desvalorizacdo. O
mesmo ocorre com 0 mercado da castanha, com o aumento da procura, 0 prego dispara.
Como nos dizem Fragata e Condado (1996:20), o ajuntador é considerado, por vezes, um
agente especulador, especialmente quando compra na expectativa da subida do preco: “a

’

alguns produtores da mais 5 escudos... o ajuntador faz sempre um jogo ™.

As estratégias especulativas visam ndo sé inflacionar o preco da castanha como também
afastar os concorrentes directos na compra ao produtor. Os compradores abordam uma
aldeia e estrategicamente mandam encher vinte ou trinta sacos de castanha que compram a
um preco exorbitante afirmando que passam posteriormente para levar o resto da producéao
da aldeia a0 mesmo preco. Porém, esta € uma tactica especulativa para incitar os lavradores
a colheita, ndo comparecendo depois para efectivar o negécio. A falta de cumprimento
daqueles agentes, com a perda de peso e a deterioragcdo da castanha, qualquer preco ao
produtor serve. E nesta altura que ressurgem na aldeia os ajuntadores (ou entreposta pessoa

por estes enviada) para comprar a castanha a precos inferiores aos prometidos.

O cenario anterior ¢ muito frequente no seio dos ajuntadores e “magusteiros”, que
oferecerem ao lavrador valores elevados, mas ficticios, para travar o AE nas suas compras,
ou seja, para reter a producdo. Com esta estratégia, o grossista é forcado a aumentar o
preco ao produtor se quer levar o produto antes dos concorrentes. No entanto, se estes

falharem, é o AE que fica a ganhar pois pode agora diminuir o preco oferecido ao lavrador.

Referem os AE de TM que os “magusteiros” especulam os precos porque nao tém de se
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justificar durante o resto do ano ao produtor. Relativamente a esta questéo, foi-nos referido
pelos produtores entrevistados que estdo a deixar de vender castanha “aos de fora”
apontando os AE da regido como os seus clientes actuais, evitando desta forma a

especulacéo e a incerteza na venda do produto.

O AE do Sul do pais além de se abastecer junto do produtor, procura também a castanha
nos armazens grossistas de TM. Na compra a estes agentes opta por pagar mais, mas exige
qualidade, podendo seleccionar os calibres que mais Ihe convem. Este operador esta
disposto a pagar mais por calibres grandes, o que no produtor seria impossivel pois vende a
granel. Isto corresponde as suas expectativas porque vende em Vvarios mercados que
exigem diferentes caracteristicas de castanha. A opcéo do grossista ETM é bem recebida
pelos AE da regido de producdo porque além de aumentarem as suas vendas para o
mercado interno diminui a concorréncia global na compra ao produtor, ou seja, reduz-se a

pressdo de precos pela oferta no produtor.

A concorréncia estrangeira na compra acontece com mais frequéncia quando ha
diminuicdo da oferta do fruto em Franca, Italia e Espanha. Em anos de escassez, os clientes
estrangeiros deslocam-se ao nosso pais para comprar o fruto, como aconteceu em 2001.
Quando isto acontece, a concorréncia interna na compra torna-se ainda mais intensa. Os
grossistas daqueles paises enviam agentes de controlo (franceses, italianos e espanhdis)
para Portugal na época de comercializacdo para comprar a castanha ao produtor, trazendo
também estes operadores, problemas de especulacdo a regido. Nestas circunstancias, todos

0S nacionais e estrangeiros sao concorrentes fortes na compra de castanha.
6.2. Na Venda

A concorréncia na venda de castanha é mais pacifica que na compra, porém, esta
igualmente bem patente neste elo de comercializacdo a concorréncia desleal, que deita a
perder tudo o que o AE vai construindo em termos de qualidade e calibre do produto. Os
“magusteiros” além de efectuarem as suas compras ao produtor e ajuntador também
compram alguma producéo ja calibrada ao grossista para a venderem no mercado interno.
Porém, misturam-na com a outra producdo que compram a granel. Deste modo, um dos
entrevistados diz ndo vender castanha a estes agentes alegando: se forem aqueles das
carrinhas que compram trés toneladas e ndo pagam impostos, nem querem factura e nao

passam factura a ninguém, ndo vendo! Ate porque se na estrada forem interceptados pela
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fiscalizagdo, para se “safarem” sdo capazes de dizer que das trés toneladas que eu vendi e
passei factura, o resto que & vai dos outros também fui eu que vendi e fico eu com os
fiscais “a perna”. 1sto € mau para todos! Mas o agricultor prefere-os porque nédo lhes
pedem numero de contribuinte nem nome, fica tudo muito mais simples e pagam mais se
for preciso, € uma concorréncia desleal para connosco que pagamos impostos. Mas isto o

Estado néo vé, fecha os olhos mas estamos todos a perder...

Podemos ver a gravidade do sistema de comercializacdo portugués, que com as politicas
governamentais baseadas no laissez-faire, vém prejudicar ndo s6 os intervenientes da
fileira da castanha pela desigualdade criada, como também as suas préprias receitas fiscais.
Na venda ao exterior, relata 0 mesmo entrevistado: relativamente aos que tém
intermediarios para vender a sua castanha, o intermediario ndo diz onde vai vender pois
se disser vai la o prdprio, e se ndo for, das duas uma: ou o préprio ndo sabe falar linguas,
ou ndo se quer aborrecer. Ganha menos mas ndo tem que se mexer. Por outro lado,
também pode ndo saber negociar ou achar que 0 negdcio € pouco claro e por isso ndo
querer entrar em negociatas. O intermediario joga com isto ndo revelando a quem vende,

pois se o fizer, vai 14 o proprio efectuar o negocio.

Quanto a concorréncia externa, com a interferéncia a curto prazo dos paises de Leste na UE,
aumentard provavelmente a rivalidade entre os actuais concorrentes, especialmente na
venda. No dizer de todos os grossistas, a Turquia possui castanha em quantidade, idéntica a
Longal, de boa qualidade e de muito menor preco, o0 que podera ser prejudicial ao nosso
mercado. Embora a castanha turca ndo seja tdo boa quanto a Longal em termos de paladar,
poderad fazer-lhe uma concorréncia bastante forte porque interfere precisamente no seu
segmento de mercado. As consequéncias no sector da castanha, passardo possivelmente
pela queda brutal no preco, se tivermos em conta que tem que se escoar a producédo. Este é
um aspecto que comega a preocupar 0s nossos exportadores, e disso é ja exemplo, 0 nosso
terceiro maior cliente Europeu - a Itélia - que na campanha de 2001 importou castanha da

Turquia, o que se revela ameacador para 0s AE nacionais.

Relativamente aos outros paises da europeus, apesar de se registar alguma concorréncia,
ndo tem havido dificuldades no escoamento porque a castanha portuguesa, como ja vimos,
ndo se posiciona no segmento de mercado “grande calibre”. De acordo com o0s nossos

respondentes, Franca, Espanha e Italia sdo o0s paises mais competitivos no mercado fresco.
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Os mercados dos EUA e Canadé preferem a castanha portuguesa pelas suas caracteristicas
organolépticas, porém, a castanha proveniente de Italia, sendo mais precoce e maior,
origina a diminuicdo da procura da castanha portuguesa e 0 seu preco de venda diminui.
Espanha faz também alguma concorréncia na venda da castanha portuguesa ao exterior ao
nivel do preco, porém perde em qualidade. Para o mercado fresco o que os clientes querem
é calibre — dizem os AE. Franca prefere a castanha espanhola para mesa porque é
agradavel a vista e possui grande calibre, contudo, prefere a castanha portuguesa para a
industria. Relativamente a venda do produto congelado sdo os italianos 0s maiores

concorrentes de Portugal.
6.3. A Formacao do Preco da Castanha

O preco da castanha depende da oferta e da procura, designadamente, da quantidade de
castanha no inicio da campanha de comercializacdo no mercado interno e da quantidade de
castanha existente no mercado externo; da procura nacional, que se inicia em Lisboa e
Porto e da procura internacional, que quando existe, faz disparar o preco para alta. Quando
ha escassez da oferta a noticia espalha-se rapidamente e o preco aumenta, quando 0s

mercados estdo calmos o preco diminui.

O preco da castanha é também indirectamente influenciado por factores exdgenos ao
sistema, como o clima e o ano agricola. Segundo informacdo dos nossos respondentes, em
2001, a colheita em ltalia foi fraca, ficou a 20-30% do normal, dai que o mercado italiano
de castanha em natureza e transformada procurasse mais castanha em Portugal. Com este
aumento da procura externa, 0s precos nacionais dispararam imediatamente. Em Franca e
Italia, a castanha depois de transformada guarda-se de um ano para o outro, portanto, das
oscilacBes nos stockes de castanha nos paises europeus, dependem 0s precos e as
expedicdes nacionais. Segundo Fragata e Condado (1996:19), o preco pode sofrer
oscilacOes didrias: a cotagdo da castanha depende, ao mesmo tempo, das flutuacbes do
comércio externo, do délar e do consumo interno, e de se consumir o fruto em funcdo do

frio ou do calor que faz.

Durante as exportacGes portuguesas para o Brasil estdo os mercados europeus a acabar a
época de comercializacdo. Esta, tem inicio em Italia com as variedades mais precoces da
Comunidade. No entanto, quando Espanha e Portugal iniciam a época de comercializag&o,

0 preco praticado em Itdlia baixa, s6 se ndo houver concorréncia é que fica esse prego.
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Assim, a cotacdo da castanha depende do prego praticado nos paises europeus em especial
em Italia, Espanha e Franga, que sdo nossos concorrentes em momentos diferentes no
tempo. De acordo com Fragata e Condado (1996:20), o preco de venda é fixado dia-a-dia,
através de contacto telefonico, e segue a evolucdo do preco no mercado europeu. Este
depende fundamentalmente do que se passa em Italia: quando a produgdo neste pais é
grande, o preco tende para a baixa.

A qualidade é um dos factores mais importantes da formacéo do preco da castanha. Se esta
é valorizada, o agricultor vende-a cara, se ndo tem a qualidade desejada, “despacha-a a
qualquer preco”. O calibre também faz a diferen¢a na formacdo do preco da castanha,
sendo factor essencial na distribuicdo do produto por varios mercados com diferentes

cotacgoes.

Depende ainda a cotacdo da castanha, dos compromissos dos AE com o exterior.
Produtores e ajuntadores tém conhecimento que 0s exportadores necessitam de grandes
quantidades de castanha para distribuicdo no mercado brasileiro que se inicia em
Novembro. Antes desta data faz-se o ajuntamento em quantidade nas aldeias, instalando-se
a agitacdo nos precos e a expectativa por parte daqueles operadores. Entretanto, é preciso
fazer o tratamento e o transporte das castanhas para o barco em Lisboa. Como este periodo
¢ muito apertado, h& espaco para aumentar ou diminuir precos dependendo das datas
marcadas para 0 embarque e da urgéncia de cada exportador. Ha necessidade de cumprir

prazos e quantidades e os fornecedores (produtores e ajuntadores) jogam com isso.

Assim, na formacdo do preco da castanha surge também a especulacdo, factor muito
importante no processo de comercializacdo de castanha pois € muito frequente. Como 0s
compradores de castanha sao muitos picam-se uns aos outros tal como na bolsa — refere
um grossista, por isso, 0 pre¢co varia muito. A especulacdo ndo é praticada apenas pelos
ajuntadores e “magusteiros”, surge em varios elos da cadeia de comercializagdo,
inclusivamente no seio dos proprios agricultores. Nas palavras de um AE: os produtores
ndo sdo tolos, todos sdo comerciantes e especuladores natos! Porém, os grossistas sao
igualmente especuladores — garantem trés AE do nosso estudo e segundo o registo das
palavras de um deles — nds somos iguais, durante a época de comercializacao isto é uma
batalha campal, furam-se todos os acordos das reunides. De facto, se 0 grossista necessitar

de satisfazer uma encomenda urgente e souber de antem&o que outro interessado se podera
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antecipar levando toda a produgdo de um dado local do seu interesse, inflaciona o preco ao
produtor nesse local. Oferece um pouco mais por quilo de castanha para reter o produto e
se adiantar a concorréncia. Isto acontece inimeras vezes no seio dos AE, devido a pressao

sentida na resolucdo dos seus compromissos.

Em Portugal, até ao presente, quem tem aberto o preco de mercado é o Brasil,
normalmente, € instituido por todos os exportadores que transaccionam com este pais.
Habitualmente, sai um navio da capital por volta do dia 11 de Novembro e outro pelo dia
22 do mesmo més. Portanto, para 0s grossistas que exportam grande parte da castanha para
o0 Brasil, a primeira referéncia para a formacao do preco é o primeiro embarque da castanha
para o Brasil, a partir dai, se 0s paises da Europa continuarem a pagar um preco que dé

para manter essa cotacéo, ela mantém-se’, sendo, altera-se em funcéo das leis de mercado.

A seguir a exportacdo para o Brasil, no dizer dos nossos inquiridos, o preco da castanha
sofre uma quebra de 30-40%. Isto acontece, entre outros motivos, porque o produto
exportado para a Europa tem menores custos, tanto de transporte como com os tratamentos
efectuados. Além disso, a castanha exportada para o Brasil requer maiores calibres porque
é destinada ao mercado fresco, j& para a Europa, a maior parte € para transformacéo,
requerendo este mercado varios calibres. Assim, o preco do Brasil serve de tecto/referéncia
para o preco praticado na Europa.

Para 0s grossistas que trabalham em maioria no mercado nacional, o preco do Brasil ndo é
a referéncia pois vendem muita castanha antes de Novembro. Para estes, o pre¢o inicial
baseia-se no mercado italiano (e portugués), mais tarde, é que se baseia no mercado

brasileiro.

7. A Notoriedade da DOP de Castanha Junto dos Compradores

Todos os AE inquiridos, residentes nas areas geogréaficas da castanha DOP da Terra Fria
Transmontana, Padrela e Soutos da Lapa, referem que a castanha ndo é valorizada
externamente segundo essas denominagOes. Na realidade, como temos vindo a acentuar, a

castanha preferida pelos clientes €, com ou sem DOP, a Longal.

Os clientes estrangeiros compram a castanha portuguesa pela sua reconhecida qualidade e

™ Em 2001 o prego manteve-se apds a exportagio para o Brasil devido ao aumento excepcional da procura europeia, que
ocorreu devido a escassez de stockes.
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ndo pelos signos que possui. Assim, quando pedem castanha portuguesa referem-se a
Longal e na falta desta variedade perdem o interesse pelo nosso mercado. Convém, pois,
relembrar, que para comprar outras variedades, aqueles clientes se dirigem a outros

mercados europeus que melhor respondem a sua procura.

Para reforcar esta realidade, referem os AE da TFT que em Franca, os rétulos alusivos a
castanha nacional sd3o do tipo “Castanha Portuguesa Longal” existindo uma unidade de
transformagao que tem um slogan de grande énfase alusivo a castanha de TM: “Castanha
Portuguesa — Castanha Sortegel”. Nesta regido francesa, a castanha portuguesa € tida como
um produto protegido cuja marca € Sortegel; nos outros locais, as referéncias para solicitar
a castanha portuguesa sdo idénticas: “Castanha Longal de Tras-0s-Montes” ou “Castanha
do Norte de Portugal”. Neste quadro, oS nossos entrevistados sdo de opinido que as
castanhas DOP da TF, Padrela, Marvdo e Soutos da Lapa ndo traduzem qualquer
percepcdo de qualidade no estrangeiro porque ninguém as reconhece por essas
denominagdes; tanto mais que, no mercado externo se torna desnecesséria esta modalidade
de comercializacdo da castanha, dado que a Longal é ai associada a um produto de
qualidade e valor acrescentado intrinseco ao territorio portugués. Consciente desta situacao,
um AE do nosso estudo, estd a investir em novas embalagens onde salienta a bandeira
portuguesa, para desta forma, o consumidor externo ter a certeza de estar a consumir um

produto tipicamente portugués de qualidade.

O desenvolvimento dos recursos humanos e a alteracdo das mentalidades dos operadores da
fileira sdo decisivos nesta actividade, j& que a sensibilizacdo para valorizar a castanha
através da criacdo de estratégias de marketing que proporcionem algum valor acrescentado,
se torna uma ferramenta importante na comunicacdo das caracteristicas do produto ao
consumidor. Todavia, apenas trés dos elementos grossistas inquiridos optaram por estratégias

de marketing semelhantes de projeccéo da sua empresa e promogéo do fruto no estrangeiro.

Retomando a nossa problematica, referem 0s nossos entrevistados que para a venda de
castanha no mercado nacional, ja faria sentido cada regido ter uma denominacdo de
origem, de modo a salientar as diferengas existentes entre as cultivares indigenas de local
para local. Em cada regido existe uma ou duas variedades de destaque, concretamente, a
Judia de Carrazedo de Montenegro é a que possui melhores caracteristicas organolépticas,
na TFT € a Longal, na Beira Alta e Alentejo é a Martainha, nos Agores a Viana, etc. Em
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face disto, seria pois interessante os consumidores terem essa informagéo, o que traria
mais-valias ao produtor, ao comerciante e ao consumidor. Se tantos sao os apreciadores de
castanha, é licito que tenham garantias de que o produto cumpre efectivamente a funcao

esperada com a Sua procura.

Na &rea circunscrita a producdo de castanha DOP da Padrela, as reac¢des sdo idénticas as
da TFT. Segundo um dos exportadores, em primeiro lugar, ninguém liga & DOP, em
segundo, as castanhas ‘“‘ganham asas” e voam durante a noite para a zona DOP da
Padrela, depois vai la um comprador e queixa-se que esta nova castanha é mais pequena
ou diferente das que levou anteriormente e os vendedores dizem que leve 1& por 200 paus
quando era a mais de 300. O comprador acaba por levar mais castanhas do que
habitualmente por menos dinheiro, entrando estas no sistema de comercializacdo com a
DOP. Com esta falta de preparacdo dos agentes de comercializacdo sera necessario passar
uma grande lavagem nas mentalidades dos intervenientes, pois deste modo, a DOP, em vez
de ser uma defesa para o consumidor e o produtor, passa a ser uma actividade duvidosa. Se
os agentes de comercializacdo ndo estiverem profissionalmente habilitados para uma
postura integra no sector, a DOP nunca chegara a bom termo. Neste caso particular sustenta
0 mesmo AE que a falta de transparéncia esta a obrigar a castanha portuguesa a “prostituir-
-se” e isto doi a quem tem vaidade em comercializar uma boa castanha como a nossa (...) é

parecido com o que se passou e se passa ainda com o Vinho do Porto!

Referem seis nossos entrevistados, que este trabalho tera de ser feito por profissionais
habilitados para dar garantias ao consumidor de que ha realmente uma diferenciacdo no

produto que circula no mercado, o que realmente ndo acontece devido a certificacao falsa.

Nas Beiras, a DOP da castanha Soutos da Lapa ndo tem, de igual modo, suscitado o
interesse dos clientes estrangeiros. Refere um nosso entrevistado que a castanha DOP deve
ser embalada de forma a que o consumidor veja que a mais-valia é real, concretamente,
com embalagens de 1 Kg para que ndo haja a tentacdo de misturar outras castanhas. A
Cooperativa local possui sacos de 15 Kg de castanha DOP, o que esta dentro das normas
de comercializagdo do produto DOP mas ndo da garantias ao consumidor. Por exemplo -
alude o nosso entrevistado - se se despejar um saco de 15 Kg de castanha DOP Soutos da
Lapa no supermercado, quem € que garante ao consumidor que nao ha mistura de outras

castanhas? A certificacdo nunca deveria ultrapassar o limite de embalagem de 2-3 Kg e
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mesmo assim ja é muito!

Perante 0 actual sistema de comercializagdo, todos os intervenientes sdo unanimes em
dizer que a reestruturacdo da fileira comeca na origem. A transparéncia dos mercados tera
que passar por campanhas informativas aos produtores, seguindo-se 0s armazenistas e
outros agentes da fileira, no sentido de conferir maior qualidade ao produto desde a origem
até ao consumidor final. Deste modo, poder-se-& melhorar a competitividade na fileira, pela
via do desenvolvimento e da capacidade para fornecer um produto e um servico em

conformidade com as especificacdes adoptadas.

Apos a descricdo dos resultados obtidos e percebidas as suas explicacfes, serdo efectuados
de seguida, o diagndstico interno e externo a fileira. Daremos aqui maior ostentacdo as
debilidades (fraquezas e ameacas), por ser ai necessario intervir com maior ou menor
agilidade, se tivermos como finalidade o melhor desempenho do sistema de

comercializacdo na fileira da castanha.

8. Diagndstico e Plano Estratégico da Fileira da Castanha

Segundo Lindon et al. (2000), a matriz SWOT comporta duas etapas: a analise externa,
relacionada com o mercado no qual se situa o produto e a analise interna, que respeita as
forcas e fraquezas da empresa face as concorrentes. Assim, a matriz SWOT € uma técnica
de apoio a definicdo de objectivos estratégicos alternativos que emergem como relacdo
causa-efeito entre a componente externa (oportunidades e ameacas) e interna (forcas e

fraquezas) da empresa.

Para Cardoso (1995) e Sousa (1999), toda a organizacdo é constituida por um conjunto de
componentes fisicas e humanas que interagem entre si para alcancar objectivos comuns,
como tal, colabora no seu quotidiano, com entidades publicas e privadas, no ambito da sua
actividade. Em torno da organizacao ha entdo um conjunto de caracteristicas externas que
condicionam a sua actuacdo, ao mesmo tempo que lhe concedem a razdo de existir. Este
conjunto de caracteristicas define o ambiente externo da organizagdo, constituindo o
quadro de referéncias em que a empresa desenvolve a sua actividade, nomeadamente, em
termos sociais, culturais, éticos, ecoldgicos, demogréaficos, tecnologicos, econdmicos,
politicos e legais (Figura VI1.5). Mudancas nestas variaveis afectam o sistema social em

que a organizagdo esta inserida.
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Alargando o &mbito analitico, temos empresas de diferentes dimensdes que apenas ocupam
um elo na cadeia de valor e outras que ocupam varios elos. Todas elas tém ligacdes de
concorréncia e transacc¢es horizontais (no mesmo elo) e verticais (ao longo de varios
elos). A articulacdo destas empresas estd condicionada pelas articulagbes da envolvente
transaccional, nomeadamente, num ambiente de maior ou menor concorréncia, inovagéo e
exigéncias dos consumidores, ou seja, alteracbes nas componentes mais directamente
ligadas a actividade ou negocio das empresas. Estas, estdo ainda condicionadas, embora de
forma indirecta, pela envolvente contextual por forca da alteracdo de variaveis relacionadas
com a saude e bem estar, conservacdo da natureza, normas legislativas nacionais e
europeias, cddigos deontolégicos, tecnologia, conjuntura econémica nacional e

internacional, entre outras.

SOCIOCULTURAL POLITICO-LEGAL

AMBIENTE TRANSACCIONAL

CONSUMIDORES SECTOR

AMBIENTE INTERNO

TECNOLOGICA

Fonte: Baseado em Cardoso (1995) e Sousa (1999).

Figura VI1.5: As Componentes da Organizagcdo como um Sistema Aberto.

Por analogia, pode dizer-se que o quadro acima descrito é comparavel a um corddo com

muitos fios de comprimento e grossura diferentes, representando estes fios, todos 0s
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actores integrantes numa determinada fileira, independentemente da sua posi¢éo na cadeia

de valor e independentemente do seu poder negocial.

A andlise SWOT €é um instrumento vulgarmente adoptado para observar a dinamica
empresarial num contexto de mudanca. Porém, esta técnica constitui apenas uma base
para se efectuar uma avaliacdo estratégica (previamente identificada), tendo em vista a
reducdo dos hiatos entre a situacdo actual (diagnostico) e a situacdo esperada no futuro
(visdo). Do mesmo modo, sendo o objectivo do presente trabalho a analise do sistema de
comercializacdo da castanha da Terra Fria Transmontana e sua cadeia de valor, para
atingir os objectivos propostos foi efectuada a analise interna do sistema nas suas

principais componentes e a influéncia do meio envolvente nesse sistema.

Com esta técnica identificar-se-d0 as ameacas decorrentes da evolucdo do ambiente
externo. Estas ameacas poderdo impedir os agentes do seu poder de negociacao
obrigando-os a submeter-se as leis de mercado que Ihe sdo impostas. As oportunidades,
pelo contrario, poderdo dotar os agentes de maior capacidade negocial, sendo eles a impor
0 seu poder na fileira. Todavia, uma oportunidade para um agente de comercializacao
pode ndo o ser para outro, tal avaliacdo deve ser feita identificando os pontos fortes e
fracos de cada componente, de modo a avaliar as competéncias distintivas de cada uma

face a concorréncia.

Porém, assim como é delicado adequar a SWOT a um conjunto de paises, sectores ou
clusters, é também demasiado complexo e delicado ajustar a analise SWOT ao sistema de
comercializacdo de castanha como um sistema aberto. Uma abordagem SWOT desta
natureza impde-nos algumas limitacdes, desde logo pela incorporacdo de um emaranhado
de ligacgdes intra e inter-empresas num processo cruzado de relacdes internas e externas,

sendo de todo impossivel, delimitar a estanquicidade entre elas.

Como o limite do sistema de comercializacdo ndo € perfeitamente nitido, torna-se muito
dificil determinar as varidveis que incorporam o seu interior e exterior. Por exemplo, as
doencas do castanheiro sdo uma fraqueza da fileira, incluindo-se na componente produtiva
(interior da fileira), mas esta fraqueza ao perdurar no tempo, € uma ameaca ao futuro

desempenho da actividade. Neste contexto, ao efectuar a analise SWOT, os problemas de
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fitossanidade incluem-se na componente externa e se tivermos em consideracdo a

importacdo de porta-enxertos portadores da doenca, esta inclusao saira reforcada.

Como o sistema funciona como um todo, as forcas, oportunidades, fraquezas e ameacgas da
fileira sdo mutuamente interdependentes, confundindo-se de tal modo, que € quase
impossivel desliga-las para uma analise independente. A titulo de exemplo, do ponto de
vista estatico e mais simples, as empresas concorrentes de uma determinada empresa estao
situadas no seu ambiente externo, enquanto que, visto da perspectiva de uma destas
concorrentes a primeira situa-se no ambiente externo daquelas. Além disso,
hipoteticamente, uma empresa que ocupa dois elos da cadeia de valor pode ter uma
relacdo simultaneamente concorrencial e transaccional com outras empresas com as
mesmas caracteristicas e que partilham quer um quer ambos os elos em questao. Por outro
lado, numa oOptica mais dindmica, uma mudanca na estratégia de uma determinada
empresa (por exemplo, o seu reposicionamento de um elo a um outro, ou a sua “extensao”
de um so elo para dois na cadeia de valor) tem implicacdes tanto para 0 ambiente externo
(transaccional) como para o ambiente interno (organizacional/estratégico) de outras

empresas.

Temos que ter sempre presente que estamos a lidar com um sistema, onde existe um
emaranhado de interligacdes tdo grande e complexo que as respostas ao ambiente externo
ndo sdo dadas de modo colectivo. Os sub-sistemas da fileira sdo mutuamente permeaveis a
mudancas do ambiente, pelo que os impactos diferenciados do meio sobre os elos da
fileira nos ddo respostas fragmentadas. Estamos assim, perante uma situacdo em que as
componentes do sistema ndo sao homogéneas, pois incorporam diferentes actores com

distintos objectivos, mas todos eles articulados.

Né&o tendo a fileira controlo para responder globalmente aos impactos externos, apenas 0s
sub-sistemas mais capazes conseguem hostilizar as ameagcas e aproveitar as oportunidades.
Assim, uma ameaca sentida por determinado elo de comercializagdo podera corresponder
a uma oportunidade alcancada por outro, ou seja, oportunidades e ameacas nao sdo
sentidas do mesmo modo por todas as componentes do sistema. Por exemplo a

concorréncia sentida por empresas que ocupam apenas um elo é muito diferente da sentida
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por empresas que ocupam dois ou mais elos. As estratégias de negdcio sdo também

diferenciadas.

A diversidade e assimetria dos actores da fileira implica que o aproveitamento de
oportunidades ndo seja igual para todos e as politicas de promoc¢do tém que ter isso em
conta. De qualquer modo, se as oportunidades fossem aproveitadas por todos os actores na

mesma medida, ndo haveria empresas mais competitivas e empresas menos competitivas.

Estas constatacbes conduzem-nos a uma certa incapacidade da técnica SWOT para, de
modo rigoroso, nos dar respostas num contexto tdo alargado como € o da fileira de
castanha. Por conseguinte, os indicadores serdo interpretados com cautela e a utilizacdo
desta ferramenta devera aqui ser entendida de modo a ndo exagerar a sua capacidade

explicativa no contexto da fileira.

Sendo a capacidade analitica e cientifica desta técnica algo subjectiva, o enquadramento
que apresentaremos de seguida, constitui mais propriamente uma técnica de sintese de
conclusoes, de forma a sistematizar os dados das entrevistas, do que verdadeiramente uma

técnica analitica.

Assim, a matriz SWOT (Quadro V1.22) é aqui colocada como um ponto de partida onde
nos baseamos para efectuar, de forma mais elaborada a andlise posterior. Poders,
eventualmente, servir de base para o planeamento de politicas/medidas no sentido de
mitigar os constrangimentos da fileira por parte dos 6rgdos decisores e instituicdes ligadas
de forma directa ou indirecta a fileira. Na sua interpretacdo deve atender-se a que a
conjugacdo de forcas e oportunidades identificam potencialidades a desenvolver,
consolidar e aproveitar e a conjugacdo de fraquezas e ameacas identificam pontos de

vulnerabilidade a melhorar e, se possivel, a eliminar.

A andlise a fileira decorre dos assuntos tratados nas secc¢des Il e Ill, onde, com base na
revisdo bibliografica (fontes secundarias) foram ja enquadradas a comercializacdo, a
fileira da castanha e as politicas agricolas. Com base nas entrevistas (fontes primarias)
passaremos a complementar aquela problematica, apresentando as fragilidades e suas

explicacdes e as potencialidades e sua razdes.
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FACTORES

EXTERNOS

FACTORES

INTERNOS

O1.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

Oportunidades -0

Producdo de variedades hibridas
resistentes a doenca da tinta e
cancro.

Crescimento do segmento de
mercado de produtos bioldgicos.
Meétodos naturais de desinfeccéo de
castanha.

Aumento generalizado da procura
de castanha, e particularmente, no
Norte da Europa.
Crescimento da procura de produtos
caseiros cuja base é a castanha.
Procura de castanha congelada em
expansdo para utilizagdo como
matéria-prima na industria.
Enquadramento legislativo
favoravel a produgdo e
comercializagdo de produtos de
qualidade.
Colheita mecanica.

Ameacas-T
T1. Com o acréscimo da
producdo, aumentam  0s
problemas fitossanitarios.
T2. Descaracterizagdo ~ das

variedades regionais com a
importagdo de variedades
estrangeiras (massificacao).

Futura concorréncia dos
paises de Leste ao nivel das
quantidades e dos pregos.
Perda de quotas de mercado
brasileiro.

Mudanca dos habitos de
consumo.

T3.

T4.

TS.

Forcas-$

ESTRATEGIA - ST

S1. Crescimento da area e produgdo de castanha. Concentragio ESTRATEGIA - SO i L
da area e producdo de castanha em TM. SO1. Continuar com a producéo 2% gtrggjgi?'brrgjf(;?e?]a;;?;a;'te as

S2. Diversificagdo de actividades no ambito da agricultura biolégica e apostar nos métodos de ' ied dp L L Judi

sustentada. desinfecgio naturais; Kjrﬁa?hes -onga " udia €

S3. Material vegetal valioso dada a elevada qualidade das |SO2. Aumentar a exportagio para o doaas (')Tjt?ésrgolti'zlz%genc'an'

variedades regionais. Norte da Europa por ser um ST3. Continuar a a ost’ar o

S4. Reconhecido prestigio das produgdes, especialmente da mercado que valoriza a castanha ’ mercado  do Bfasil com

variedade Longal para transformagéo. nacional a bom preco; . fect

S5. Produto de exportacio com boa cotacio de mercado. | SO3. Novas unidades de congelagdo (ha transp,ar_enc(;a ek Etectuar

Facilidade de escoamento. Bom rendimento para os programas governamentais). estrategias de marketing;
agentes envolvidos. ST4. Dlver5|f|car a oferta pela

S6. Alimentagdo humana e animal. Fruto de tradi¢bes. TER. laboragdo de novos produtos.

Fraquezas - W ] ESTRATEGIA - WT

W1. Escassez e elevado custo da médo-de-obra. Exodo rural. ESTRATEGIR - WO WT1. Conseguir um maior em-
Envelhecimento dos produtores. WOL. Colheita mecanica: penh_amento de _instituigﬁes

W2. Insuficiéncia de mao-de-obra especializada para a enxertia WOZ. Fixacio de essoas’ no interior: plblicas e privadas na
do castanheiro. WO3. Rev?talizarp o Agrupamento’ de rgsolugé}o dos problemas de

W3. Heterogeneidade dos produtores. ’ Produtores e a venda directa no _fltos§an|dade;

W4. Pulverizagdo e pequena dimensdo das exploracoes. local aa diminuir 0 WT2. Fiscalizagéo e conFrqu dos
Esquema de comercializagdo quase dependente dos intermedi%rios e aumentar o agentes de comeruah;agao;
intermediarios. 16C0 20 produtor: WT3. Criagdo de_uma organizacéo

WS5. Fraca sensibilidade dos agricultores (e outros agentes) a W04 (p:ur$1 rim%nto dr;ls rearas  de de garantia as exportagdes
valia da castanha pela via dos signos de qualidade. ’ comeprcializagéo 9 para a resolucio dos

W6. Tendéncia para a monocultura do castanheiro na TFT. ’ problemas  transaccionais

W7. Inexisténcia de um cadastro dos castanheiros existentes. com o Brasil;

W8. Deficiente organizagdo dos produtores com baixos niveis WT4. Estudos de mercado do
de participagdo. Circuitos longos de comercializagdo consumidor;
integrando maltiplos agentes em detrimento do produtor. WTS5. Relativamente & ameaga dos

W9. Venda a granel. Baixo pre¢o ao produtor. paises de Leste, efectuar

W10. Mentalidade dos agentes envolvidos na fileira. Fraca

w1

W12.

W13.
W14.

W15.

capacidade do produtor para aproveitar oportunidades.

1. Concorréncia voraz na compra e ndo associativismo na
venda. Especulagéo.

Falta de transparéncia e desconfianga nas relagdes
comerciais.
Concorréncia desleal.
Acrescido poder negocial dos clientes, especialmente, das
grandes superficies.
Escassa integracdo vertical a jusante.

campanhas de marketing
internacional.

SO: Escolher pontos fortes para tirar partido das oportunidades;

ST: Considerar 0s pontos fortes para evitar as ameacas;
WO: Tirar partido das oportunidades de modo a minorar os pontos fracos;
WT: Situagéo defensiva de modo a tentar minimizar os pontos fracos e evitar as ameacas.

Quadro VI1.22: Matriz SWOT.
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8.1. Diagndstico Interno

Depois de apontadas algumas limitacfes da técnica SWOT, vamos efectuar uma anélise
critica a fileira da castanha com o intuito de apurar as forgas (0 que na fileira esta bem) e
as fraquezas (o que na fileira estd mal) que ocorrem no seu interior, em consequéncia da

evolucdo do ambiente externo.

Assim como o ambiente geral influi sob as componentes internas, também estas ao reagir,
influem na envolvente contextual. Por exemplo, se o elo da produgdo manifestar
colectivamente 0 seu descontentamento junto do Ministério de Agricultura sobre
determinada Medida imposta ao sector produtivo, aquele 6rgdo governamental devera
replicar, supostamente, com medidas adequadas ao bom funcionamento do sector. Isto
implicard, alteracbes na politica agricola interna, e eventualmente, num contexto mais

alargado, alteracdes na PAC.

8.1.1. Identificacéo das Forgas da Fileira

Sendo as variedades portuguesas téo valorizadas, especialmente para o uso industrial, as
forcas da fileira traduzem-se, essencialmente, na resposta a esta valia, ou seja, no
crescimento da &rea de soutos e da producdo, no &mbito da agricultura sustentada.

Segundo os dados do INE, uma analise a evolucdo da area e producdo de castanha nos
ultimos anos evidencia uma tendéncia de crescimento, situando-se em TM o0 peso desta
producdo, no ano de 1999, em 82,2% do total nacional e em 84,4% a &rea ocupada com

soutos, relativamente a area total nacional.

As variedades de castanha portuguesa encontram-se perfeitamente adaptadas as condicdes
edafo-climaticas das regides de producdo. O souto permite a diversificacdo de actividades
agrarias, sem comprometer a producdo de castanha, integrando a extensificacdo da
producéo pela ndo mobilizacdo do solo. Esta sustentabilidade permite associar no mesmo
espaco, a producdo do fruto, da madeira, de cogumelos e ainda o pastoreio em regime

extensivo.

A diversidade, especificidade e a qualidade vegetal da castanha, como produto genuino com
autenticidade propria dos sistemas de producdo em que ocorre, € um recurso com que a
agricultura se apresenta na concorréncia e conquista de mercados externos, tirando vantagens

competitivas pelas cultivares que possui.
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O reconhecido prestigio das produgdes nacionais assenta especialmente no material vegetal
valioso das variedades regionais. A qualidade, a valia e a aptiddo da variedade Longal para
a industria fazem com que seja igualada no exterior do pais aos produtos de “valor
acrescentado qualidade”. Giannini (1993) reforca esta realidade, revelando que ¢
necessario fazer algo no seu pais (Italia), pelo crescente aumento das importacdes de
castanha de valor estrangeira, particularmente a castanha portuguesa. Este facto €
reforcado por Bernardes (2003:7) ao referir que a castanha se assume, hoje e para o futuro,
como um valor econdémico de relevancia, podendo vir a ganhar um prestigio semelhante ao
que de melhor se produz ao nivel agricola no Pais, como sejam o Vinho do Porto e os azeites
certificados (...) esta projeccdo do produto, e a evolucdo dos mercados permitiu que 0s
agricultores deixassem de pedir por favor para lhas tirarem da frente, como tantas vezes
acontece com outras producdes. Por conseguinte, com a globalizacdo da economia, a

castanha portuguesa passa a usufruir de uma projeccdo sem precedentes a nivel mundial.

Este facto é reforcado pela elevada percentagem de variedades nacionais de castanha que
possuem a caracteristica da monospermia o que as torna muito apreciadas para a actividade
agro-industrial. De facto, embora quase todas as variedades da TFT possuam boa aptidao
tecnoldgica e sejam dotadas de boas caracteristicas organolépticas, a Longal é a que
melhor se adapta aos diversos tipos de transformacgéo e a que permite aos AE uma mais
eficiente gestdo dos calibres para exportacéo.

A castanha portuguesa €, pois, um produto de exportacdo com boa cotacdo de mercado,

facilidade no escoamento e que propicia um bom rendimento aos agentes envolvidos.

Especificamente, de acordo com as estatisticas do INE, as exportacdes médias de castanha
na década de 1990 a 2000 ascenderam a 7 526 toneladas (1/3 da producédo nacional), sendo
os correspondentes valores médios em divisas de 1 592 995 contos (€7 945 826) e os
valores para a BC muito proximos (1 535 904 contos ou €7 661 057). Considerando uma
produtividade média no ano 2000 de 1,11 t/ha e um prego médio de 230$00 (€1,147), s6 em
Vinhais e Braganca ficam 2 623 973 contos (€13 088 332)*. Seguindo 0s mesmos
pressupostos para o total da producdo nacional do ano 2000, entre produtores e
intermediarios, sao distribuidos 7 644 703 contos (€38 131 618), ficando 1/3 deste valor na

™ Producdo do ano 2000 = 33 358 t e 4rea do ano 2000 = 29 944 ha (INE, 2002); 4rea de castanheiros de Braganca =
5 708 ha e de Vinhais = 4 570 ha, o0 que perfaz para a TFT 10 278 ha (RGA, 1999); preco médio do ano 2000 calculado
segundo as variedades Longal, Judia e tempora (ver quadro VV1.4., ponto 1.1.6., nesta sec¢&o).
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TFT. Produtores e comerciantes vendem sempre a castanha com bons rendimentos. Dito de
outro modo, mesmo em maus anos agricolas a castanha nunca da prejuizo pois tem sempre

uma utilizacdo: se ndo possuir atributos para o mercado fresco é destinada a industria.

Por outro lado, a complementaridade da castanha com o turismo, as feiras temaéticas, a
restauracao, os pratos e doces caseiros, 0 S. Martinho e outras actividades rurais imprimem
ao fruto uma procura assegurada. Tem-se assistido no quotidiano a um incremento do
consumo da castanha na gastronomia caseira e na restauragdo na TFT. Mas além da
alimentacdo humana, a castanha é também utilizada na alimentacéo animal. O porco bisaro
é alimentado com a castanha de inferior qualidade, o que confere um reconhecido sucesso
na qualidade do fumeiro da regido pela melhoria das qualidades gustativas que este fruto lhe

transmite.

Ao nivel do lazer, o turismo em que se tem apostado na regido € aquele que traz
contributos econémicos e sociais e ndo o turismo de massas. Nesta actividade de lazer, os
recursos naturais do Parque Natural de Montesinho — joia do Nordeste Transmontano —
proporcionam aos turistas a animacédo, os caminhos pedestres (a rota do castanheiro), 0s
passeios de bicicleta, os desportos auto, a canoagem e as festas tradicionais como o

S. Martinho, ao qual se associam 0s magustos temperados pelas carnes e pelos vinhos.

8.1.2. Identificacdo das Fraquezas da Fileira

Do lado da oferta, sdo perceptiveis fragilidades em termos da quantidade e da qualidade.
Uns e outros derivam da escassez de méo-de-obra e da sua baixa qualifica¢do, sendo
recorrente neste sector, a utilizacdo de praticas ancestrais e apegos muito vincados a
mentalidades avessas ao risco, ao empreendedorismo e ao efectivo cooperativismo.

O incremento da producdo de castanha gerou mais necessidade de mao-de-obra tanto na
producdo como no armazém do grossista. Consequentemente, desenvolve-se 0 aumento
dos custos de producdo, principalmente nas operacfes de enxertia, poda, colheita e
calibragem. Com o éxodo rural das geracfes mais jovens, com o envelhecimento do
produtor, com a falta de empatia pelas actividades agricolas por parte dos filhos dos
produtores e com a migracao das familias na procura de outras ocupacdes, estdo criadas as
condicdes para que ndo seja assegurada a reproducio da actividade. E certo que, se tivermos
em consideracd0 que as operacOes culturais se resumem, para alguns agricultores,
praticamente a colheita, ndo se pbe esta questdo. Porém, se a finalidade for o incremento da
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qualidade e produtividade da castanha, as operacdes culturais exigem cuidados mais
intensivos da parte do produtor.

A dificuldade em fixar pessoas no interior e a lenta destruicdo da agricultura, pode ser
minorada atraves de incentivos locais que visem atrair 0s jovens para a actividade agricola.
Para isso, é preciso dar-lhes “vez e voz”, prosseguindo politicas integradas de
desenvolvimento, mobilizando energias, programas e rapidez na accdo. Entretanto, o
problema da méo-de-obra vai-se resolvendo, no quotidiano, com o transporte de jornaleiros
das aldeias vizinhas e, em alguns casos, vai-se efectuando a despedrega para que no futuro
seja possivel a apanha mecénica do fruto com aspiradores, comummente utilizados em
Italia.

O problema com a escassez e custo da méo-de-obra constitui ja, ndo sé uma fraqueza mas,
num plano mais alargado, uma ameaca na fileira. Se nada se fizer ao nivel de incentivos locais
com vista a povoacdo e permanéncia de pessoas nas aldeias, especialmente as mais jovens,
estd em risco ndo so esta actividade como todas as outras actividades agricolas na regido. De
facto, e conforme Pires (1998:26), os objectivos individuais certamente sdo mais
ambiciosos, variados e flexiveis, no caso dos agricultores mais novos. Como as camadas
mais jovens de qualquer actividade, pela maior disposicdo para aprender e realizar, e
pela média superior de grau de instrugdo, certamente os agricultores mais novos sao 0s
que poderdo definir e perseguir objectivos individuais mais avancados. Eventualmente a
menor experiéncia vivida podera condicionar a percepcao de dificuldades e de riscos. Mas
tratando-se de individuos com conhecimento suficiente no campo da técnica, da gestdo e
no enquadramento econdmico e geral da actividade em causa, certamente a capacidade de
iniciativa, de identificar e mobilizar meios alternativos, superam a experiéncia de rotina.

O elevado indice de envelhecimento que se verifica na TFT traz outras implicacfes a
actividade agricola. Como a cultura da castanha ndo necessita de cuidados permanentes,
existe uma tendéncia para a monocultura do castanheiro na regido. Esta tendéncia podera
conduzir a um certo grau de sujei¢cdo econdmica por parte da regido, face a uma eventual
crise na fileira. O condicionamento dos mercados pode causar a vulnerabilidade na
actuacdo de varios agentes envolvidos, porém, no caso concreto, referimo-nos
especialmente ao produtor, ja que para muitos esta actividade é a sua principal fonte de
rendimento.

Um dos efeitos dos aumentos de producdo é a necessidade de incrementar a mdo-de-obra
especializada para a enxertia. Todos os anos se plantam milhares de castanheiros, mas para
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0s enxertar em tempo Util, € necessario conhecer as técnicas de enxertia. Os agricultores
queixam-se da insuficiéncia de mao-de-obra especializada para a enxertia do castanheiro
dado que nem todos os trabalhadores ligados a actividade agricola estdo aptos a efectuar
esta operagdo correctamente. Assim, o fomento de cursos de formacéo profissional para
enxertia do castanheiro, seria uma boa aposta para a qualificacdo da médo-de-obra na fase
inicial de preservagéo e manutengéo do souto.

Se compararmos 0 sub-sistema produtivo com o0s outros sub-sistemas da fileira,
facilmente depreenderemos que o primeiro € um grupo homogéneo perfeitamente distinto
dos restantes, mas se nos situarmos no interior do proprio elo, existe grande
heterogeneidade entre os produtores. Esta classificacdo depende, pois, do angulo onde
estejamos situados. Assim, a componente produtiva do sistema de comercializacdo é
composta no seu interior por grande heterogeneidade de produtores, cujas exploracfes
agricolas sdo maioritariamente caracterizadas pela fragmentacéo e pequena dimensao das
parcelas. Estes factores dificultam demasiado a organizacdo social dos agentes. Se é certo
que h& produtores que véem no souto um investimento de futuro, trabalhando na
actividade a tempo inteiro, outros apenas a véem como complemento dos seus
rendimentos ou como uma actividade secundaria. Estes ultimos ndo estdo dispostos a
investir muito do seu tempo e dinheiro na actividade. Assim, residir no local onde esta
situada a exploracdo agricola ou fora dele, o nivel etario do produtor, a percepcdo da
qualidade do produto e o tratamento que é dado ao souto vai diferindo de individuo para
individuo, o que torna mais dificeis os consensos na hora de tomar decisGes amplamente

comuns.

A pulverizacdo e pequena dimensdo das exploracfes implica que, sem 0 apoio de uma
organizacdo de produtores pré-activa, o agricultor (associado ou ndo) fique na
dependéncia dos intermediarios, jA que o produto obtido na exploracdo ndo permite o
rendimento suficiente para ser ele a comercializar o produto. Deste modo, 0 esquema de

comercializagdo, quer privado quer associativo, € quase dependente dos intermediarios.

Tendo em vista a melhoria do nivel de vida dos agricultores e compreendendo o
funcionamento do sector agricola, pode-se, em cada etapa, rentabilizar os meios
disponiveis, deslocando para a agricultura as mais-valias da venda dos produtos,

utilizando varias estratégias, como por exemplo, a selec¢do das variedades na origem.
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A cadeia de valor deve comecar logo na produgdo com a seleccdo das variedades e
ensacagem. S@ assim se conseguirdo melhores precos, que séo o garante de rendibilidades
mais elevadas aos produtores. Neste contexto, se 0s produtores ndo se integrarem a
jusante, apenas lhes restard o trabalho em parceria com os AE. Esta €, alias, a situacao
actual. Porém, se conseguirem trabalhar em conjunto, convergindo objectivos, com
certeza brotardo sinergias, resultado da interligacdo de efeitos entre os varios
intervenientes do sistema de comercializacdo. O modo de agir dos agentes da fileira ndo
tem evoluido muito relativamente ao passado. No estudo efectuado por Fragata e Condado
(1996:32), numa aldeia da TFT, os agentes da fileira do mesmo tipo ndo tém contactos,
operam de costas viradas. A Associacdo de Produtores (30 associados em 4410
produtores de castanha) da os primeiros passos, 0s comerciantes nao estdo organizados.
O meio social é tido como fechado a discussédo e ao estabelecimento de consensos,
essenciais numa coordenacao civica que, no quadro da respectiva convencdo, deveria

envolver todo um grupo heterogéneo.

Do que ficou dito acima, também se pode inferir que o agricultor (e outros agentes de

comercializacdo) ndo é sensivel a valia da castanha com signos de qualidade.

Embora se tivessem dado alguns passos significativos na tipificacdo dos produtos, na
institucionalizacdo das denominagdes de origem e das regides demarcadas, na certificacdo e
constituicdo das organizacGes de produtores, os produtos protegidos continuam a ser
comercializados por outras vias. A formalizacdo e institucionalizacdo da qualidade é um
poderoso instrumento de valorizacdo dos produtos enddgenos, pois € através destas mais-
-valias que o produtor pode ver o seu rendimento aumentar. No entanto, isto sO sera
possivel se funcionarem as vias sociais e informais de distribuicdo do produto pela venda

directa, evitando a integracdo de multiplos agentes em detrimento do produtor.

A falta de sensibilidade dos produtores da TFT para a comercializagdo de castanha DOP,
referem os proprios, esta associada a auséncia de um organismo de produtores eficaz.
Tanto mais que, enquanto 0s mesmos nédo virem resolvidos os problemas fitossanitarios
que assolam o0s soutos, ndo poderdo preocupar-se com as mencOes de qualidade, até
porque, acrescentam, a castanha se vende bem sem qualquer denominagdo. Neste ambito,
0 produtor continuara, eventualmente, a perder uma parte do rendimento na venda dos seus

produtos protegidos por outras vias.
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E inegavel que existe um ambiente favoravel, a nivel politico e legal, ao desenvolvimento
e comercializacdo de produtos com mengdes de qualidade. Contudo, as barreiras de
percurso criadas pelas deficiéncias dos mecanismos de comercializacdo tém travado, em boa
medida, o sucesso dos produtos reconhecidos pelos signos de qualidade. Urge portanto,
accionar mecanismos devidamente organizados que assegurem a protec¢ao do nome do fruto

com um apelo constante a uma atitude de abertura e transparéncia.

Assim, organismos privados de controlo e certificacdo e organizacGes de produtores sdo 0s
elementos fulcrais na resolucdo desta fragilidade na TFT. No entanto, embora seja uma das
aspiragdes dos produtores a criacdo de um organismo eficaz, com a sua deficiente organizacao
e 0s baixos niveis de participagdo nas actividades colectivas, estdo criadas as condi¢des para

perpetuar o insucesso ja instalado.

Se nos situarmos a nivel nacional, a producdo de castanha concentra-se maioritariamente
em TM, no entanto, nem esta especificidade geografica conseguiu ainda articular os
produtores de castanha. Esta “(des)associacdo” tem origem no défice de movimentos
sociais com alguma forca pré-activa e na auséncia de massa critica na regido. Porém, sem
um movimento organizativo dos agricultores em geral, no que concerne a politicas de precos,
de planeamento, de assisténcia técnica e de comercializa¢do, ndo se podera avancar para uma

situacdo futura realmente coerente e sustentavel no seio da fileira da castanha.

Comecando pelas Cooperativas, que no caso da castanha fazem parte de uma das aspiracées
dos agricultores, estas ja perderam, provavelmente, a sua oportunidade de se integrarem na
fileira, dado que os privados estdo a constituir o tecido comercial e industrial necessario a
regido nesta actividade. Seria vantajosa a actuacao de Cooperativas com uma gestdo moderna,
para evitar o processo de fuga das mais-valias dos produtores para terceiros e regular o
mercado no sentido de evitar atitudes oligopolistas (e a pratica de dumping) de empresas

privadas na regiéo.

Com a constituicdo de uma Cooperativa, 0s produtores poderiam adquirir calibradores e
exportar o fruto, pois &€ um investimento impensavel individualmente. Mas tém de ser os
proprios produtores “e ndo os outros” a encontrar a forma correcta de agir nos mercados
pela criagdo dos seus proprios circuitos curtos de comercializagdo. Dizemos “os outros”
porque na altura das entrevistas ao produtor, as palavras que mais ouvimos quando se

falava sobre a passagem da castanha por varios intermediarios, eram as seguintes: deviam
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criar uma Cooperativa ou era preciso uma Cooperativa, ndo se dando conta que tem de
ser o elo da producdo a constitui-la. Este designio desenvolve-se na esteira clara do

“principio do endosso”.

Outro modo de este elo da fileira evitar os circuitos longos de comercializacdo, seria através
dos servicos prestados pelas EstacGes Hortofruticolas ou Centros de Acondicionamento,
que tém desempenhado o papel do grossista de frutas na origem, fazendo a preparacdo dos
produtos, que compram a granel, para expedi¢do. Estas centrais figuram em Portugal com
0 apoio do Instituto dos Mercados Agréarios e Industrias Agro-Alimentares (IMAIAA) mas
por iniciativa conjunta de diversas entidades, nomeadamente, 0s agrupamentos de
produtores ou as cooperativas e as autarquias. O seu objectivo é o de permitir aos pequenos
agricultores o acesso aos meios de preparacdo do produto para comercializacéo,

funcionando como entidades de suporte.

A fraca capacidade do produtor para aproveitar oportunidades esta associada a sua
mentalidade, ao seu comportamento face ao risco e a falta de confianca nos descendentes
guando estes tentam implementar uma nova tecnologia na exploracdo agricola. Este
comportamento avesso ao risco é impeditivo a modernizacdo e/ou implementacdo de novas
técnicas agricolas. De facto, segundo Pires (1998:25), o grau restrito de conhecimentos em
geral, a par de uma cultura avessa ao risco, repudiando a inovagdo ou 0 pioneirismo
enquanto riscos, condiciona e limita os objectivos individuais e 0S comuns ou
comunitarios. De acordo com Binswanger, Dillon e Scandizzo cit. in Carvalho (1999:21),
os agricultores preferem planos de exploracéo e tecnologias de producdo que mantenham
o0 seu rendimento relativamente estavel, ainda que mais baixo. Pires (1998:26) reforca que
os agricultores mais velhos, em que o grau de analfabetismo ainda € elevado, na maior
parte ndo tém condicdes para conceber objectivos novos e identificar meios para
realizagdo dos mesmos. Eles terdo que ser, na pratica, fatalistas. No entanto estes
agricultores mais velhos ainda constituem parte significativa dos decisores nas
exploracdes das comunidades agricolas da regido’. Acrescenta ainda Pires (1998:24), que
apesar de a mudanga e a inovagdo serem pressupostos amplamente aceites para o
desenvolvimento, também € de considerar que ndo se deve aceitar integralmente uma
ideia nova nem abandonar de todo uma ideia velha, porque uma, chegando, arrasta

consigo alguma coisa de ilusorio, e a outra, indo, levara consigo alguma coisa ainda
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valida.

Ainda ao nivel da componente produtiva, & necessario alterar as mentalidades de alguns
agricultores relativamente aos problemas de fitossanidade do castanheiro, no tocante a falta de
desinfeccdo do material de trabalho, a pratica da gradagem sem obedecer a quaisquer regras
e a despreocupacdo em deixar as arvores doentes sem qualquer tratamento. Ao nivel da
comercializagdo, ainda ha quem ndo cumpra os cddigos de ética nos negécios, dito de outro
modo, “nos negocios nao pode haver escripulos”. Enquanto existir este tipo de
comportamentos e mentalidades, nada se podera fazer em prol da evolucado da fileira. Mas nao
¢ apenas a estes niveis que as mentalidades deverdo mudar. Ao nivel dos decisores
regionais, muitos séo os que tém deitado por terra diversos projectos de organizagéo social
no sector agricola. Referimo-nos as “liderangas carolas” que sustentam actividades

colectivas, e que mais ndo fazem, do que criar beneméritos em seu proprio favor.

A forma de actuacdo do Estado e as suas politicas agricolas sdo outro entrave a que a
agricultura sustente e retenha o ainda remanescente populacional da periferia. As
entidades estatais ao reprovarem projectos de interesse geral, elaborados pelas
organizacOes de produtores, vem acentuar ainda mais o fosso ja existente na actividade

agricola.

A APCNT tem caréncia de recursos logisticos e culturais para concretizar alguns projectos
na fileira da castanha. Esta associacdo queixa-se, sobretudo, da inexisténcia de um
cadastro dos castanheiros. Sem esta caracterizacdo varietal nunca se podera avaliar qual o
namero de arvores infectadas na regido. A centralidade desta questdo é também abordada
por Sousa (2000:15), que aponta que a cultura ndo tem merecido a atencdo necessaria
nem ac¢Oes coordenadas por parte das entidades governamentais e privadas. Depois do
esforco realizado nos anos quarenta por Vieira Natividade, que culminou na criacéo do
Centro de Estudos do Castanheiro, e em que se tentou criar as condic¢des técnicas para a

preservacao e expansao da actividade, o interesse das entidades estatais decaiu.

Todos temos consciéncia que a capacidade reivindicativa e inovadora das populacfes esta
intimamente ligada ao seu nivel educacional. Assim, a estratégia para bloquear todas estas
lacunas tera que passar obrigatoriamente pelo desenvolvimento dos recursos humanos. No

curto prazo, desenvolvendo acgoes de formacéo profissional especificas a todos os agentes

™ Terra Fria Transmontana.
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da fileira, abarcando ndo s6 uma componente técnica, como também uma componente
social e cooperativa. Num prazo mais alargado, fornecendo uma melhor educagéo de base ao
cidaddo comum. Estas accbes seriam decisivas para alargar os horizontes e conceber

atitudes pro-activas na populacdo em geral.

Ao nivel da comercializacdo de castanha, esta poderia funcionar melhor se houvesse mais
unido entre os actuais concorrentes, tanto na compra como na venda. Estes sdo, no dizer de
todos 0s grossistas, 0s dois pontos nevralgicos a corrigir se se pretender um melhor
funcionamento do sistema de comercializacdo. A concorréncia na compra € muito feroz
entre os AE, originando entre eles e a montante, a falta de transparéncia e a especulagédo
nos pregos de comercializagdo.

A especulacdo estd arraigada em todos os elos da fileira. Os diversos operadores,
aumentam ou diminuem os precos da castanha a medida das suas rivalidades. Com esta
concorréncia, as margens brutas ficam esmagadas perdendo todos com isso. Nas reunifes
dos AE, que se efectuam todos os anos, acorda-se o pre¢co de compra ao agricultor como se
de um cartel se tratasse, mas depois, no acto de compra, ninguém cumpre esse preco,

funcionando a especulacéo.

O associativismo/cooperagdo entre os AE, especialmente na venda para o Brasil, seria
também benéfico como protecgdo ao risco do exportador. A semelhanca da compra, a
situacdo repete-se: apOs os acordos anuais nas reunides conjuntas, onde fica decidido
ninguém vender para o Brasil sem as devidas garantias bancarias, ha sempre quem o faca.
Assim, todos os anos os AE perdem rendimento por varios motivos, que vao desde a
oscilacdo nos precos e a mistura de frutos de diferente calibre na producéo, aos elevados

montantes em divisas por receber com as vendas ao Brasil.

O incumprimento dos acordos é gerado, em grande medida, porque a época de
comercializa¢do € limitada a um periodo muito curto de absor¢do de castanha, j& que o
periodo de producdo se restringe também ele a um periodo muito restrito (maturacdo de
Setembro a Novembro). O poder de conservacdo do fruto é também limitado, pois é
facilmente infestado por larvas, fungos e insectos, o que obriga a que as transacgdes sejam
efectuadas em compassos de tempo muito apertados. Neste contexto, quem nao rentabilizar

a actividade neste periodo, jamais 0 conseguira fazer.
Para além da concorréncia entre 0os AE, estd bem presente a falta de transparéncia e a
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desconfianga nas relagBes comerciais. Ao nivel da producdo, estes estrangulamentos estdo
relacionados com a mistura de castanhas de diferente qualidade, calibre e variedade e ao
nivel da distribuicdo, com o incumprimento das regras de comercializacdo e alguma falta
de transparéncia nas trocas com o exterior. Para o cliente/consumidor confiar mais no
comerciante e no produtor, estes agentes deverdo banir a clivagem existente entre eles,

pautando a sua actuacdo de acordo com critérios de cooperacdo e lealdade.

A concorréncia desleal e o acrescido poder negocial das grandes superficies sdo também
factores que condicionam demasiadamente a actividade grossista. Existem diversos agentes
gque negoceiam a castanha no mercado nacional sem o cumprimento das regras de
comercializagdo (calibres, qualidade) e das regras fiscais. Sob este aspecto, a solucdo esta
inscrita na lei falta apenas a sua aplicacdo, tornando-se, portanto, imperiosa uma apertada

fiscalizac&o.

O acrescido poder negocial das cadeias de hipermercados tem profundas implicagbes no
modo de agir das unidades produtoras de bens alimentares em geral. As cadeias nacionais e
estrangeiras tomaram conta de grande parte do mercado alimentar, ndo sendo perceptivel
que este fendmeno seja reversivel a curto ou médio prazo. A hegemonia das grandes
superficies permite-lhes exigéncias aos niveis da quantidade, qualidade, homogeneidade,
acondicionamento, conservacdo, e baixo preco. Para 0s grossistas que intervém no
mercado nacional, “transaccionar” com as grandes cadeias de distribuicao ¢ sinonimo de

“subjugacao”.

Se houvesse mais empreendedorismo na actividade, pela integracdo vertical a jusante,
nomeadamente na laboracdo de doces, compotas e produtos regionais a base de castanha,
as fragilidades ao nivel social, estrutural e econémico, poderiam ser transformadas em
potencialidades e deste modo, as unidades de transformacdo comprariam a castanha
directamente na producdo ou previamente calibrada aos AE. Com esta actuacao, talvez a
atitude das grandes superficies relativamente aos seus fornecedores melhorasse.

Na TFT, ou num ambito mais alargado, em Portugal, embora ndo haja tradicdo de consumo
de produtos de luxo a base de castanha, como o marron glacé e outros do género, ha
potenciais mercados para o aparecimento de nichos. Seria, pois, interessante diversificar a
oferta pela laboragdo de novos produtos. No entanto, isto é caro e arriscado, devido aos
elevados custos fixos destas unidades de transformacao, e devido também, a falta de know-
-how no fabrico desta categoria de produtos em Portugal. Todavia, podemos adaptar 0s

221



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

produtos as nossas realidades e tradi¢cbes. Como refere Pereira et al. (1992:2), é verdade
que o consumidor aprecia imenso, ndo se importando de pagar a elevado prego, um bom
presunto da Cdrsega, de Ardéche ou até mesmo de Chaves, obtido de porcos alimentados
a base de castanha. O nosso bom presunto de Chaves ou de Vinhais chega a atingir bem
mais de uma dezena de contos por unidade, e uma estratégia de producéo semi-industrial
podera ser bem rentével.

A castanha portuguesa tem imensas potencialidades, urge, pois, avaliar a viabilidade
economica de actividades de transformacdo e aproveitamento da castanha. Citando Sousa
(2000:21), o mercado interno esta muito orientado para 0 consumo em natureza e nao para
formas industrializadas de consumo: ndo havendo transformacdo em produtos
elaborados, ndo ha uma grande diversificacdo dos produtos que saem da regido e o valor
acrescentado que poderia ser gerado é-o fora, o que ndo beneficia a economia local.
Infelizmente, os produtos de maior valor obtidos a partir da castanha transmontana séo
produzidos noutros paises...

8.2. Analise da Envolvente Externa

Nesta fase da pesquisa serd desenvolvida a capacidade que os agentes da fileira de
castanha tém ou ndo de aproveitar oportunidades e defender-se das ameacas que Ihe sdo
apresentadas pela turbuléncia/agitacdo e rapidez com que evolui 0 meio ambiente. Como
ja é sabido, a fileira ndo se defende das ameacas externas, defendem-se sim, os diferentes
elos e estes, sdo caracterizados por responderem as situacbes de modo muito
individualista, pelo que o associativismo aqui ndo tem lugar.

8.2.1. Identificac@o das Oportunidades da Fileira

As mudancas subjacentes & dimensdo da oferta expressas pela tendéncia dos gostos e
preferéncias dos consumidores, poderdo determinar substanciais alterac6es na produgéo
de novas variedades. Com 0 avango da investigagdo e experimentacéo agricola, tem sido
possivel encontrar algumas respostas para circunscrever algumas pragas, suas causas e
efeitos, bem como para produzir novas variedades resistentes a estas enfermidades.

Tem-se vindo a verificar um aumento generalizado da procura de castanha,
particularmente, no norte da Europa, bem como um crescimento do segmento de mercado
de produtos respeitadores do ambiente. Indirectamente ligado a procura, existe um
enquadramento legislativo favoravel a producdo e comercializacdo de produtos de
qualidade. Paralelamente, 0 aumento da procura de castanha congelada tem afectado
favoravelmente a oferta.

A tecnologia adaptada pode colmatar o aumento do custo e da escassez da oferta de mao-
-de-obra.
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Existem actualmente mais conhecimentos e materiais disponiveis ao nivel da investigacdo
cientifica. A engenharia genética tem-se esforcado por melhorar as cultivares,
especialmente na seleccdo de clones resistentes as doencas da tinta e cancro. Referimo-nos
particularmente a variedade Eurojaponesa pelo seu interesse ao nivel da obtencdo de
hibridos resistentes & doenca da tinta. A UTAD apresentou recentemente um clone de
castanheiro resistente a esta enfermidade: COLUTAD é uma das pontes por onde passa o
testemunho, ponto de unido entre o legado de COLUMBANO FERNANDES e a vontade
materializada pela UTAD de o enriquecer para usufruto imediato e transmissdo aos

vindouros (Gomes et al., 1997:4).

Para que a producdo se adapte as varias procuras de mercado, a engenharia genética tem
efectivado o melhoramento genético de algumas cultivares para o consumo fresco e
transformado. Disto é exemplo o cruzamento da Judia com a Longal, originando uma nova
variedade que apresenta simultaneamente, bom calibre e boa aptiddo tecnoldgica para a
indastria. A inovagdo tecnoldgica da-nos respostas diversificadas que poderdo afectar

muito favoravelmente a qualidade da oferta.

A procura de castanha congelada para utilizacdo como matéria-prima na indudstria, vem
facilitar a conservacdo da castanha por periodos superiores a um ano, 0 que permite as
unidades industriais que fabricam produtos derivados da castanha, dispor da matéria-prima
para satisfacdo das suas necessidades. Deste modo, evitam eventuais interrupcdes na

laboracédo dos produtos.

Mas ndo € apenas na industria que surge esta procura, 0s hipermercados tém aumentado os
stockes de castanha congelada para responder a procura doméstica. Assim, a castanha é
utilizada cada vez mais como matéria-prima para a confec¢do de produtos caseiros e para a
restauracdo. Franca e Italia sdo exemplos de paises que vao substituindo, na gastronomia

caseira e na restauracdo, a batata pela castanha previamente congelada.

No mercado interno, de 1998 a 2002, a oferta de castanha congelada aumentou de 10 para
500 toneladas’®, portanto, uma oportunidade para novas agro-inddstrias que pretendam
instalar-se na regido. Além das unidades de congelacdo de castanha ja instaladas, podera
vir a existir um aumento do aprovisionamento industrial, devido a projectos destinados a

preparacdo e congelacéo de castanha para exportacdo. Como ja haviamos mencionado, trés

™ Informagcéo fornecida por uma das agro-indstrias inquiridas.
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AE inquiridos tencionam a curto prazo efectuar o descasque e a congelacdo da castanha na
TFT.

Do lado da procura, como resposta as tendéncias de um ja grande segmento de mercado de
consumo, que procura cada vez mais produtos naturais, saudaveis e respeitadores do
ambiente, tanto a nivel nacional como a nivel internacional, a castanha produz-se segundo as
normas da agricultura bioldgica, o que contribui para uma imagem favoravel no mercado. A
luta bioldgica pde em prética a utilizacdo de microorganismos, por meio de ciclos naturais
(métodos ecoldgicos), no combate a pragas e insectos, adequando métodos de cultivo com

aumentos de rendimento ao produtor sem descurar a qualidade do fruto.

A responsabilidade social é tida hoje como factor integrante do planeamento das empresas,
pelo que os produtos representam e transmitem uma imagem de quem os produz ou fabrica.
Ao nivel da esterilizacdo, serd da responsabilidade dos armazenistas e exportadores a
conservacao do fruto com produtos legalmente aceites na area do ambiente, quer nos paises
de origem quer nos paises de destino. Os métodos de desinfeccdo por via himida vém deste
modo colmatar uma lacuna existente na fileira, substituindo 0 método de expurgo da castanha
com brometo de metilo, 0o que a ser respeitado, respondera cada vez mais aos desejos do
consumidor europeu (nacional e estrangeiro) que procura cada vez mais produtos naturais

para consumo.

Como resposta a mudancas na procura, cuja tendéncia é para a sustentabilidade da
expansdo da procura, o enquadramento legislativo € inteiramente favoravel a producdo e
comercializacdo de produtos de qualidade, tanto a nivel nacional como a nivel da UE.
Como acentuamos na Seccdo IV, Ponto 3.2.2., 0 Programa Agro na sua Medida 1 e Medida
Agris integram incentivos a diversificacdo da pequena agricultura, criacdo e modernizagdo de
unidades produtivas e incentivos ao desenvolvimento de produtos de qualidade. Temos alguns
exemplos, ja focados, de ac¢Bes de desenvolvimento rural através do Programa Agris na sua
Accdo 1, que permitiram criar cozinhas regionais de fumeiro protegido com venda directa no
local de producdo evitando os intermediarios. Estes investimentos fomentaram o
aparecimento e revitalizagio do tecido empresarial sustentado no concelho de Vinhais. A
semelhanca desta realidade e por iniciativa dos agricultores, também unidades de preparacéo
de produtos caseiros com castanha poderiam seguir-lhe o exemplo, contribuindo para reter as

mais-valias do produto na regiéo.
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Os dados do INE dos ultimos anos mostram-nos que a castanha vem continuando a ser um
produto muito valorizado pelos paises Mediterranicos. Efectuando uma analise & evolugdo
da procura do fruto por parte dos paises do Norte da Europa, emerge uma tendéncia de
crescimento, 0 que representa uma oportunidade que o mercado portugués esta a saber
aproveitar. No entanto, esta constatacdo remete para a necessidade de implementacdo de
tecnologias adaptadas, por forma a suprir a escassez de méao-de-obra (e 0s custos inerentes)
e tratamento da castanha por via humida, pois, como é ja sabido, os paises do Norte

Europeu sdo muito sensiveis a questdes de higiene e ambiente.

Embora tenham sido efectuadas algumas demonstragdes na TFT visando a colheita
mecanica do fruto, esta técnica ndo se tem mostrado eficaz. Os solos da regido sdo muito
pedregosos, 0 que torna esta pratica muito lenta e onerosa. A maioria dos soutos nao esta
preparada para a introducdo deste equipamento, que além de aspirar a castanha aspira
também muita pedra. Assim, a colheita mecéanica podera vir a ser uma oportunidade para a
fileira se forem efectuadas as devidas adaptagdes, tendo em vista que nos soutos antigos €
muito dificil mecanizar. Porém, nos soutos mais recentes, com novos compassos, onde se

procedeu a despedrega, podera adaptar-se de forma mais eficiente.

Estad na altura de investir neste equipamento que podera também ser rentabilizado pelo
agricultor e/ou suas associacGes em prestacdes de servicos a terceiros. Porém, como ja é
sabido, uma das fragilidades das componentes do sistema de comercializacdo, € a auséncia
de organismos associativos eficazes. Assim, os estrangulamentos estruturais do sistema
impossibilitam, em grande medida, a fruicdo de potenciais oportunidades por parte dos

produtores.

8.2.2. Identificacdo das Ameagas da Fileira

As ameacas a fileira relacionam-se muito directamente com os problemas de
fitossanidade do souto e com a ndo actuagdo pratica de uma organizagdo nacional ou
europeia que dé garantias a exportacao.

Os agentes de comercializagcdo ndo conseguem por si sO mitigar estes estrangulamentos,
necessitando de sistemas complementares, como o Estado e as organizacdes europeias de

garantias a exportacdo para diluir as ameacas a que estao sujeitos.

Numa primeira abordagem, o acréscimo das producdes é encarado como vantajoso,

contudo, se ndo forem respeitadas as normas da agricultura sustentavel, pode gerar efeitos
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negativos sobretudo devido aos problemas fitossanitarios’’. De facto, dos trinta e cinco
produtores entrevistados na TFT, apenas um possui soutos isentos de problemas de
fitossanidade. Nesta conformidade, embora a area de castanheiros aumente todos 0s anos,
cada vez mais os castanheiros sdo atingidos pela doenca da tinta e do cancro, limitando
potenciais novas plantacdes, 0 que continuard a acontecer se 0s meios de luta ndo se

mostrarem eficazes.

Esta € uma cultura muito acarinhada pelos agricultores, ndo colhendo por parte dos 6rgéos
decisores o devido reconhecimento. E urgente um reforco dos servicos competentes para a
resolucdo dos problemas fitossanitarios, de modo a articular esfor¢os entre 0s servigos
publicos, o empenhamento dos produtores, suas associacdes e as instituicbes académicas

locais. Sem a parceria de todas estas componentes nunca se conseguira travar esta ameaca.

A importacdo de variedades estrangeiras, com vista a diminuicdo da doenca da tinta, ao
aumento dos calibres e ao alargamento do periodo de comercializacdo da castanha, gerou
ja alguma descaracterizacdo nos soutos regionais. Na realidade, 0s nossos produtores para
erradicar a doenca da tinta, importaram grandes quantidades de plantas resistentes a
enfermidade, porém, mais sensiveis ao cancro. Isto implicou que, com a importacao da planta,

se importasse em simultdneo a doenca do cancro do castanheiro para Portugal.

N&o h& dados suficientes para determinar este grau de substituicio mas, com base nas
entrevistas, nos concelhos de Braganca e Vinhais, as doencas do castanheiro envolvem um
processo ja acelerado. Sem querer afirmar que existe uma relacdo causa-efeito das
importacdes de porta-enxertos com o aumento de cancro de castanheiro, com base em
dados fornecidos pela APCNT relativos aos anos de 1999 a 2000, a freguesia de Ousilhdo
(concelho de Vinhais) foi a Unica que ndo investiu em plantacGes jovens sendo também a

Unica freguesia do concelho que ndo obteve qualquer caso de cancro ou tinta.

Na area geografica em estudo, hd zonas com maior incidéncia de cancro nos castanheiros
mais velhos e zonas com maior incidéncia de cancro nos castanheiros mais jovens. Neste
ultimo caso, a maior contaminacao parece pois, estar relacionada com a importacao de plantas
portadoras da doenga. Além deste constrangimento, com a adopg¢do de variedades
estrangeiras, a regido perde o seu patrimonio genético, assistindo-se a uma quebra gradual da

identidade das espécies indigenas.

7 Qutros efeitos do incremento da producéo sdo: maior exigéncia de méo-de-obra para a enxertia, colheita e armazém.
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Relativamente aos nossos mais directos concorrentes no mercado fresco, surgem a Espanha
e Italia. Estes paises detém frutos de maior calibre, os quais 0 mercado prefere para o
consumo em natureza. Todavia, a grande ameaca podera surgir, segundo 0S NnOSsOS
inquiridos, dos paises de Leste, que trardo, eventualmente, maior rivalidade entre os actuais
concorrentes com repercussdes ao nivel dos precos, das margens e do escoamento da
producao.

Segundo valores do INE (2001), do total de castanha exportada em 1999, 18,2% (1 855,2
toneladas) teve como destino o Brasil. Pelos dados recolhidos nas nossas entrevistas, o
peso das exportacdes para o Brasil em 2001 rondou os 20% do total do volume exportado
(ver quadro V1.21). Sendo inegével o interesse do mercado brasileiro para os operadores
nacionais, e ndo comportando o mercado Europeu toda a producéo nacional, necessarios se
tornam os esforgos conjuntos dos intervenientes neste mercado e fora dele, no sentido de
regularizar a situacdo criada. Nesta conformidade, o Estado como elemento supostamente
estabilizador da economia portuguesa, na pessoa de um representante do governo, poderia
dialogar com o seu homologo brasileiro, no sentido de negociar uma caugdo (garantias
bancarias, apoio, seguro ou outro) para minimizar o risco do exportador. Isto traria
vantagens ao nivel da entrada de divisas em Portugal’® e seria vantajoso para todo o
sistema de comercializacdo, incluindo o préprio Estado, via receitas governamentais. Com
vista a transparéncia e preservacdo deste mercado, a castanha a exportar seria também
objecto de uma rigorosa fiscalizacdo, de modo a permitir ganhar de novo a confianca dos
clientes.

Apbs esta analise a fileira da castanha, vamos tentar ultrapassar as limitacdes naturais da
SWOT, destacando, de modo muito sucinto, as maiores potencialidades e
estrangulamentos da fileira. Esta analise foi baseada apenas nas questdes a que todos ou a
maior parte dos entrevistados deram a mesma resposta.

- Forcas: variedade Longal: prestigio internacional, qualidade, material vegetal valioso (monospérmico) e
aptiddo para a inddstria.

- Oportunidades: tendéncia pela procura de produtos bioldgicos, caseiros, tradicionais e transformados
em praticamente todos 0s mercados mundiais.

- Fraquezas: escassez da mao-de-obra na produgdo e no armazém do grossista e défice de um
associativismo eficaz tanto no sector produtivo como entre os AE.

- Ameacas: doenca da tinta e cancro do castanheiro; concorréncia na compra e na venda e especulagéo.

"8 Os valores em divida aos nossos entrevistados ultrapassam ja os 100 000 contos.

227



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Em sintese, articulando estas quatro preposi¢des, a maior forca da fileira é a producdo de
variedades de boa qualidade. Assim, é necessario ter muito cuidado com o grau de
substituicdo da Longal. Esta substituicdo esta muito relacionada com a maior fraqueza da
fileira, ou seja, com a escassez de mao-de-obra, especialmente para apanhar castanha
miGda. Pela acumulacdo deste com outros factores surgiu a importacdo de variedades
estrangeiras de maior calibre, 0 que poderd implicar a descaracterizacdo das variedades

regionais e a massificacdo das producdes nacionais.

Embora os habitos de consumo ndo constituam uma ameagca a curto prazo para a fileira, 0s
gostos dos consumidores ndo sdo estaticos, podendo tornar-se uma ameaga para 0S
empresarios que ndo consultam o meio externo a organizacao. Depois dos antigos habitos
de consumo, as castanhas voltaram a estar na moda, consumindo-se de todas as formas:
cruas, cozidas, assadas, fritas, em docaria, com carne, na sopa, passando de alimento de
sobrevivéncia das populagdes rurais a produto de requinte na alta gastronomia urbana.
Enfim! a castanha chegou finalmente a produto de consumo corrente. No entanto, a
evolucdo do meio ambiente cria novos habitos de consumo, habitos esses que poderdo
seguir tendéncias globalizantes, de nichos ou segmentos. Torna-se, pois, necessario
efectuar estudos de mercado de modo a averiguar as necessidades do consumidor, para
desse modo se adaptar a oferta a procura de mercado.

Os problemas de fitossanidade poderdo ser atenuados pela investigacdo e experimentacéo
agricola, no entanto, ndo foi ainda encontrada a “cura milagrosa”, temendo-se que este
constrangimento se venha a agravar no futuro. De igual modo, a especulacdo e a
concorréncia entre os AE poderdo agravar-se se 0s agentes teimarem em agir de modo
individualista no mercado. Por outro lado, se houvesse mais unido na compra e na venda,
ou seja, se 0s AE agissem como um cartel bem organizado, todos os elos da fileira seriam
afectados na sua envolvente e novos ajustamentos (oportunidades e ameacgas) surgiriam na

cadeia de valor.

Acresce ainda o peso especifico dos estrangulamentos-chave no sistema de
comercializac¢do, quer dentro do préprio sistema, quer nos sub-sistemas complementares.
Alguns constrangimentos da fileira sdo insuperaveis sem a ajuda do Estado e sem a estreita
colaboracdo das instituicdes de suporte. Porém, o Estado deve ser o Gltimo bastido da

fileira devendo apenas apoiar e 0S movimentos associativos € que deverdo agir. Mas, a
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falta de massa critica, de associativismo, a pulverizagdo da propriedade, a auséncia de
tecido industrial, as mentalidades arcaicas, a fitossanidade do castanheiro, a reducgéo
demogréafica, entre outros, sdo grandes entraves ao funcionamento do sistema de
comercializacdo. Embora os constrangimentos da fileira estejam muito relacionados com a
falta de empresarialismo e com atitudes ndo arrojadas caracteristicas no sector, tanto as
fraquezas como as ameacas, podem ser ultrapassadas, eventualmente, pelas politicas
governamentais, mas as forcas e oportunidades, para serem aproveitadas necessitam de

pecas essenciais, como as instituicdes de suporte e as infra-estruturas fisicas e sociais.

E perceptivel o reduzido papel das instituicGes de suporte na regifo, organismos do poder
local e civis”®. H4 pois, que questionar o papel destas instituicdes no seio do
desenvolvimento regional/local. Sem duavida que se agirem como portal entre a
comunidade rural e 0os organismos estatais, de modo a potenciar substancialmente novas
mediacgdes Estado/Sociedade com vista a restringir as dificuldades que afectam o espacgo
rural, numa accdo descentralizada, interinstitucional e predisposta a robustecer a
cooperacdo das populacBes, se poderdo equacionar novas dimensfes de intervencao e

reinvencdo do espaco social rural.

Assim, os multiplos actores movidos por dindmicas colectivas e territoriais deverdo
adoptar estratégias microeconémicas adequadas a um desenvolvimento que vincule o local
e o global sustentado, que rejeite a massificacdo e acautele as peculiaridades, diversidades

e potencialidades do meio rural.

De acordo com esta perspectiva, e sem a pretensdo de exagerar o peso relativo da SWOT,
existem certas dimensBes mais susceptiveis de nos transmitir algumas pistas sobre o peso
de determinadas varidveis no futuro desenvolvimento do sector. Assim, convém reafirmar
que todos os agentes de comercializacdo sdo unanimes ao referir que 0s maiores
constrangimentos da fileira s&o as doencas da tinta e do cancro e a escassez e 0 custo da
mé&o-de-obra (Quadro VI1.23).

Segundo os produtores, as maiores debilidades na fileira relacionam-se, por ordem de
importancia, com a fitossanidade do castanheiro, a escassez e custo da mao-de-obra, 0s
baixos precos praticados ao produtor, a especulacéo e a inexisténcia de uma Cooperativa.

Segundo os AE, os maiores constrangimentos sdo as doengas do castanheiro, 0 custo e
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escassez da méo-de-obra, a concorréncia na compra e 0 ndo associativismo entre eles na
venda, a especulagéo, o custo desleal e a concorréncia desleal. Embora produtores e AE
estejam de acordo relativamente aos maiores constrangimentos da fileira, “estas

similaridades ndo sdo assim tdo semelhantes”.

Quadro VI.23: Os Maiores Constrangimentos e Potencialidades do Sistema de
Comercializagdo de Castanha.

Gonstrangimentos a3 | ) |Exportadores total-13)| *9
Fitossanidade do castanheiro el | 100 | S————f-- | 100
Escassez e custo da méo-de-obra —— 89 ——— 100
Baixo / elevado"” precgo ao produtor —- 66 —- >80
Especulacdo — 57 ——— 100
Défice de associativismo em geral ) 29 —— >90
Néo associativismo na venda a grosso n.a. ——- | 100
Concorréncia “feroz” na compra n.a. . 100
Peso “desleal” (batota) n.a. —— 77
Concorréncia desleal n.a. - 54

Potencialidades
Valorizagéo no mercado externo e 100 | S—- | 100
Qualidade/Monospermia — o, | e— 100
Aptidio para a industria (Longal) —— 1) | —
Aumento da procura - | (00 | E—————- | )
) Na primeira coluna 1é-se baixo, na segunda, elevado. n.a.= ndo se aplica

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Quando os agricultores se referem aos problemas de fitossanidade estdo a reportar-se a
uma dimensédo do problema algo diferente da dos AE, uma vez que este constrangimento
vai afectar os produtores de forma directa e os AE de forma indirecta. Assim, 0s
produtores referem-se ao seu montante investido e ao risco da actividade enquanto que os
AE se referem a dificuldade em aceder a uma boa qualidade dos frutos, as variedades

preferidas ou a reducdo da sua actividade comercial. Quando produtores e AE se referem

& Autarquias, Juntas de Freguesia, Casas do Povo, Direc¢des Regionais, Zonas Agrarias, Instituices Académicas,
OPC’s, Associagdes Profissionais, Comerciais, Industriais, de Agricultores, Cooperativas, Empresas, etc. etc.
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ao custo e escassez em mao-de-obra, que na realidade estdo associados a uma forte redugéo
demografica no Interior, a dimensdo do problema é também dissemelhante. Os produtores
necessitam de mao-de-obra especializada para a enxertia (predominantemente masculina) e
de méo-de-obra pouco qualificada para a colheita da castanha (frequentemente feminina),
enquanto que os AE necessitam de mao-de-obra menos qualificada para actividades de
transporte e preparacdo do fruto para 0 consumo.

E esta mio-de-obra que constitui o maior encargo dos AE porque é neste elo da cadeia de
valor que se efectua a calibragem, o tratamento e a limpeza do fruto. Como ja ¢ sabido, o
valor incorporado no produto pela generalidade dos produtores limita-se unicamente a
cultura. Além disso, este elo da cadeia de valor, ndo tem demonstrado interesse em
efectuar lotes de diferentes calibres e variedades (o que implicaria uma pequena margem
adicional), com excepcdo da Judia. Assim, o preco pago pela castanha ao produtor €
considerado pelos AE como um custo muito elevado e, na opinido de 77%, como um custo
desleal. As razBes que contribuem para estes encargos relacionam-se com a mistura de
todo o tipo de produtos estranhos a castanha na altura da colheita, quer por desatencao,
quer deliberadamente, que tornam a calibragem e a limpeza do fruto mais demorada e
onerosa. Nestas condicGes, 0s AE s6 aumentam a cotacdo da castanha ao produtor devido a

concorréncia existente na compra e a especulacao.

Na Optica do produtor, a castanha ndo é assim tdo bem paga pois é ele o agente que investe,
que efectua todas as operacOes culturais ao souto e que tem o maior risco e incerteza
associados. Neste elo da fileira, ndo se conferem grandes valias a castanha por falta de
meios associativos que sirvam de suporte, quer aos avultados investimentos a efectuar na
producdo, quer ao aumento do poder negocial através de estratégias de comercializacdo em
comum. Assim, 0 associativismo por parte dos produtores, seria um meio de fortalecer o
elo onde os mesmos estdo localizados, e ocupar — embora de uma forma limitada — os elos
comerciais e industriais que se situam a jusante. Por outro lado, o associativismo por parte
dos AE seria um meio para atenuar o problema das dividas actualmente implicadas na
exportacdo para o Brasil, reduzir a pratica de diferentes cotacbes na compra de castanha e

limitar a concorréncia desleal, que € a pratica corrente dos ajuntadores e “magusteiros”.

231



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

As principais potencialidades apontadas por quase todos 0s nossos respondentes estéo
muito associadas & qualidade da castanha, ao aumento multifacetado da procura e a

distingdo da Longal como variedade sui generis.

A procura actual veio de encontro ao tipo de agricultura praticada em Portugal, mas,
embora exista uma procura assegurada pela tradigdo, € necessario avaliar bem a envolvente
contextual, pois é ela que transmite os sinais de mudangas no consumo, que poderdo

implicar reorientacdes no mercado da castanha.
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SECCAO VIl - CONCLUSOES E RECOMENDACOES

Nesta seccdo, sintetizaremos algumas observacdes e reflexdes suscitadas pela pesquisa.
Neste sentido, daremos conta dos registos interpretativos que decorrem dos objectivos
enquadradores deste estudo. Em jeito de sintese, diremos que a questdo de relevo que
norteou toda a pesquisa abrange a posicdo funcional e estratégica dos intervenientes no
sistema comercializacdo da castanha, ao que corresponde uma quantia de valor

acrescentado gerada/retida.

Para sistematizacdo, apresentam-se as conclusées finais procedendo a especificacdo da
dindmica existente na cadeia de valor da castanha da TFT por cada um dos elos que
integram o sistema. Deixamos algumas sugestdes, com especial enfoque nas politicas a
seguir pelos 6rgaos decisores e acgOes prioritarias a efectuar pelos actores da fileira, por
forma a minorar o0s constrangimentos que ressaltaram deste estudo. Finalmente,
equacionamos as limitacdes sentidas no desenvolvimento da investigacdo e deixamos

algumas propostas para investigacao futura.

1. Sobre a Comercializacdo de Castanha

Apesar do sucesso da castanha nos mercados nacional e internacional, é necessario
aumentar a qualidade comercial e a produtividade da castanha. Esta, foi uma cultura
abandonada e desprezada até ha bem pouco tempo, destinada aos solos pobres,
desordenada, ndo cuidada, cujas operacdes culturais se resumiam praticamente a colheita, o
que diminuiu profundamente a qualidade e a produtividade da cultivar ao longo da segunda

metade do século passado.

Com o aumento das areas cultivadas e da produgdo a partir da década de noventa, o
aumento do volume de negdcios e receitas financeiras, nomeadamente, em termos de
divisas, a castanha passou a ser um elemento dinamizador das economias locais,

redistribuidor de riqueza nas zonas mais desfavorecidas, proporcionando um ligeiro
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aumento da qualidade de vida aos residentes. Contudo, com o éxodo rural, o desgaste
social e o envelhecimento da populagdo, ndo tem havido forga suficiente para alterar o
percurso de declinio das zonas de producdo, assentando a actividade econdmica numa

estrutura produtiva pouco competitiva, baseada na actividade agraria.

Apesar desta cultura ser bastante interessante para as zonas rurais do Nordeste
Transmontano, com boas condi¢bes edafo-climéaticas de producdo que movimentam uma
actividade social movida por tradicdes, a tendéncia para a monocultura do castanheiro®
pode ser desfavoravel a longo prazo para o agricultor, uma vez que a producdo esta a
aumentar também por todo o mundo. Uma parte da producdo local é destinada a
exportacdo, pelo que o risco do produtor ficar com a mercadoria na exploragdo agricola no
futuro aumenta. No entanto, actualmente, hd um bom escoamento do fruto a precos muito
atraentes com boa rendibilidade em todos os elos da fileira. O mercado néo esta saturado,
havendo mercados de exportacdo potenciais, tanto ao nivel do mercado fresco e congelado,
como ao nivel da diversificagdo, pela laboragdo de novos produtos agro-industriais (para
consumo humano e animal). Na regido e no pais, persiste, contudo, escassez de estruturas

de transformacdo, com vista a diversificacdo deste produto.

Esta fruteira € uma cultura que vai de encontro ao enquadramento legal preconizado pela
PAC, sem recurso a grandes tratamentos fitossanitarios, podendo considerar-se um produto
natural, e portanto, biolégico (DOP). Sendo uma cultura pouco exigente em meios de
producdo, os custos de exploracdo sdo bastante reduzidos quando comparados com outras

actividades do sector agricola.

A diversidade de cultivares enddgenas com diferentes aptidfes constitui um patriménio
genético muito interessante, sob o ponto de vista comercial. Para a instalacdo de novos
soutos, existe, por parte dos produtores, uma cada vez maior procura de porta-enxertos
mais adaptados aos diferentes tipos de mercado, permitindo-lhes cotagdes mais elevadas.
Contudo, aqueles agentes estdo ainda muito dependentes dos intermediarios e das

oscilagbes do mercado.
1.1. Os Produtores e seus Agrupamentos

Um dos problemas com que o agricultor se vem debatendo é a dificuldade na

8 E neste momento a espécie arbérea mais representativa da TFT.
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comercializacdo do produto, devido a interferéncia de uma rede de intermediarios.
Intervém demasiados agentes no processo de comercializagdo, no qual, ndo ha qualquer
organizacdo formal que os agrupe na fileira. O preco praticado ao produtor é assim muitas
vezes baixo, embora do ponto de vista dos armazenistas-exportadores, aquele preco seja

demasiadamente elevado.

Os produtores vendem a castanha a granel, a tempord no cedo, e das restantes, separam
apenas a Judia. Em Vinhais, as novas plantacdes incidem nas cultivares precoces, Judia e
Martainha, devido ao maior calibre. As opcbes por esta cultivar prendem-se com a
escassez em mao-de-obra na regido e o maior valor comercial daqueles frutos. Em
Braganca, continua a cultivar-se a Longal, mas aumentam-se paralelamente as areas das

variedades precoces.

Os agricultores vém aumentando a producdo de castanha pois ha boas perspectivas de
mercado, mas existem alguns problemas mais ou menos graves que é necessario resolver.
Deste modo, pode perceber-se um futuro, que ndo sendo dramaético, apresenta, contudo,
alguns sinais preocupantes. Apesar dos agricultores demonstrarem interesse pela
actividade, continuam a trabalhar cada um por si, “inorganicamente (des)associados” e
desorganizados, com reduzida participacdo e fraca motivacdo como parceiros. Nesta
perspectiva, continuam na dependéncia dos intermediarios, tentando com as suas

estratégias de negdcio, vender ao melhor preco possivel.

Funciona, pois, na regido, um ténue espirito de associativismo, quer entre 0s produtores
associados (pelo ndo cumprimento dos estatutos) quer entre 0s que 0 ndo sdo. A Visdo
individualista dos produtores, onde se salientam predominantemente os interesses
particulares, ndo se coaduna com a procura de solucdes colectivas que possam diminuir as
desigualdades na fileira. Esta forma de agir vem perpetuando este cenario de relativa

dependéncia dos intermediarios, trazendo-lhes prejuizos consideraveis.

Sera pois necessario repensar toda a filosofia das associacfes de produtores e seus
estatutos e criar condigdes de sucesso. Ricci et al. (2000:67), dizem-nos que se é bastante
facil conseguir uma elevada taxa de participagdo, muitas vezes os parceiros estio “pouco
convictos” e a motivagdo que os anima é do tipo “vamos ver, ndo ha nada a perder”. Esta
forma de adesdo representa quase sempre um elemento negativo, mais do que uma

vantagem. Os mesmos autores dao-nos um exemplo de como as associagdes/cooperativas
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edificam o sucesso directamente na sua constituicdo: a cooperativa Agronatura® (...)
atribui uma importancia fundamental a motivacdo dos seus novos membros. Antes de
serem admitidos, 0s novos membros sdo submetidos a um programa de
avaliacdo/sensibilizacdo, que compreende uma série de encontros escalonados em varios
meses. Esta operacdo, que foi buscar o nome a terminologia especifica da agricultura

biodinamica, foi apelidada de trabalho de “dinamizacdo” dos novos socios.

Decorrente do que ficou exposto, o Agrupamento de Produtores de Castanha para a
comercializacdo (actualmente inactivo), seria a entidade da TFT com personalidade
juridica para efectuar actos de comércio em nome dos produtores associados, retendo
algumas mais-valias na origem, pela comercializacdo do produto DOP. Para o efeito, serd
necessaria a revitalizacdo da APCNT e a reorganizacdo do Agrupamento de Produtores

com vista a uma rapida intervencéo na fileira.

Se estas duas entidades funcionarem em comunh@o de interesses, muito poderéo contribuir
para 0 aumento do poder negocial na origem. Com o0s protocolos de coopera¢do mutua ja
criados entre a APCNT, a ESAB e outras entidades locais, poderdo dar solucdo, sendo a
todos, pelo menos a uma parte dos constrangimentos da fileira, particularmente, no tocante

a comercializacdo e a investigacdo e experimentacdo agrarias.

Nesta conformidade, dever-se-&o ter em conta na comercializacdo, as redes informais de
distribuicéo, ou seja, a venda directa pelos produtores ou Agrupamento, com a participagao
colectiva dos actores locais e dos meios humanos, que serdo sempre imprescindiveis pois

sdo eles o cerne do saber e das energias locais.

No elo da producéo, os protagonistas deverdo reinventar novas formas de cooperagéo,
utilizando doses macicas de motivacdo, participacdo, dinamizacdo e educacdo. Assim,

numa fase inicial seria indispensavel:

- elevar o nivel de instrucdo e formacdo profissional dos produtores, aspecto fulcral

para uma reforma das mentalidades e atitudes individualistas face ao associativismo;

- aperfeicoar o nivel técnico-profissional e de gestdo de dirigentes e técnicos das
organizagOes colectivas de produtores, de modo a que funcionem como corpo, com

uma misséo e objectivos comuns.

8 | abora na é4rea das plantas medicinais, adoptando uma estratégia de qualidade das matérias-primas e planificagdo da
produgdo com base na comunicag8o sadia com os clientes.
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1.2. Os Ajuntadores e “Magusteiros”

Os ajuntadores e os “magusteiros” operam, respectivamente, no mercado local e nacional.
Ambos compram e vendem a castanha a granel e utilizam estratégias que provocam a
inflacdo dos pregos na origem, ao que se associa uma disparidade entre a oferta e a procura
de castanha. Estes operadores sdo identificados pelos restantes como concorrentes desleais,

devido a nula ou reduzida carga fiscal que lhes é imputada.

Com esta actuacdo no mercado, seria vantajoso para a cadeia de valor reduzir o nimero de
agentes incluidos nesta categoria de intermediarios. Os frutos comercializados nao
apresentam a qualidade desejada; os operadores apenas atribuem uma valia comercial
(transporte) ao fruto; e, portanto, o mercado pautado por critérios de qualidade, nédo
encontra aqui expressdo. S&o empresarios ilegais pois ndo cumprem as regras de mercado
nem as obrigacGes fiscais a que estdo vinculados, funcionando na base da mera
especulacdo. No entanto, sdo estes 0s agentes que obtém os mais altos rendimentos com a

transac¢do de um fruto que ndo produziram e ao qual ndo atribuiram qualquer valor.

No entanto, se 0s “magusteiros”, COmo agentes que distribuem a castanha a retalho pelo
mercado nacional, se comportassem de modo a que a sua actuacdo fosse regrada por

critérios de transparéncia e qualidade, seria vantajosa a sua integracao na cadeia de valor.
1.3. Os Armazenistas-Exportadores

Os AE que operam essencialmente no mercado nacional e externo perdem uma parte do
rendimento na distribuicdo as grandes cadeias de hipermercados, por via da supremacia
negocial inerente a estas superficies. As mais-valias que aqueles incorporam ao fruto
prendem-se, sobretudo, com a calibragem e, nos casos exigidos, com a desinfeccdo. Os AE
que operam no mercado de transformacdo, possuem elevados custos fixos por forca das
perdas de transformacdo, das amortizacOes e investimento em equipamento fixo. Porém,
sdo estes 0s agentes de comercializagdo que assumem o0 maior risco no mercado da
castanha e 0s que acrescentam mais valor ao fruto. Uma destas unidades, embora possua
actividades comerciais € uma verdadeira agro-inddstria, a outra, possui a linha de
transformacdo como mera extensdo da comercializacdo. Em qualquer dos casos supra-
-citados, quando o método de desinfeccdo da castanha adoptado consiste na esterilizacdo

por via humida, os custos fixos aumentam consideravelmente.
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Os AE adquiriram estratégias de comercializacdo bastante mais eficazes que as dos
produtores, no entanto, a dinamica empresarial de grande parte destes agentes é ainda
muito limitada. O tecido empresarial conta apenas com uma verdadeira unidade de
transformacdo de castanha. A integracdo a jusante dos agentes de comercializacdo na
cadeia de valor requer novos desafios e integra novas oportunidades, mas também maiores
riscos. Riscos esses que 0s actores ndo estdo dispostos a assumir pois sdo movidos por
caracteristicas comportamentais muito tradicionais. Os agentes integrados na
comercializacdo deverdo desenvolver novas atitudes face ao risco, ao invés de atitudes
meramente acomodadas, caracterizadas, ndo raramente, pelo desconhecimento da dinamica

existente nos mercados externos.

Uma parte dos AE verticaliza a sua actuacdo em dois ou mais elos (ajuntamento,
armazenagem e exportacdo) o que torna de facto mais eficiente a ligacdo do produtor ao
consumidor, no entanto, apenas dois integram na sua actividade a transformacéo, sendo
necessario que surjam da componente contextual alteracfes estruturais ao nivel da
legislacdo na area da protec¢do do ambiente para “incentivar” os restantes. Os AE apenas
se integrardo a jusante se forem forcados a investir na desinfec¢do de castanha por via
hamida porque terdo que efectuar inevitavelmente maiores investimentos e enfrentar
maiores riscos. Ao fazé-lo, incorporariam também a linha de descasque e congelacdo. Os
AE que adoptam uma atitude mais avessa ao risco estariam mesmo determinados a

abandonar a actividade.

Esta € a matéria-prima que temos em Portugal para trabalhar no risco. Este elo de
comercializagdo carece, pois, de adquirir maior dindmica empresarial, embora se ressalve
que, alguns agentes grossistas possuem ja um adequado background e experiéncia na

actividade.

Na hipotese de um aumento do empreendedorismo na TFT, a dindmica empresarial do elo
da agro-transformacéo seria muito mais condicionada pela envolvente. A concorréncia iria

minar o quase monopolio existente na regido, como alids em Portugal.

Quanto as articulacBes entre os actores da fileira, o elo da comercializago carece de reunir
consensos, ndo s6 no seio do proprio elo como também a montante. Relativamente ao
produtor, a comunh&o de interesses devera situar-se ao nivel da selec¢do das variedades

para plantacdo e dos precos praticados; relativamente ao ajuntador, serdo necessarios
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consensos com vista & supressao da especulacéo dos precos e no seio do proprio elo, serdo
necessarios “efectivos acordos” para sua propria defesa, referentes aos diferentes precos
praticados na compra e melhoria das garantias na venda para o Brasil. Sdo pois
imprescindiveis negociagdes entre os varios elos da cadeia de comercializacéo por forca da

interdependéncia de efeitos negativos gerados na fileira.

Os agentes de comercializagdo possuem uma visdo diferente sobre cada uma das
cultivares, por isso, tém diferentes interesses na seleccdo das mesmas. A variedade
preferida pelo AE é a Longal (pois responde a varias procuras) mas nem sempre o € para o

produtor, que prefere muitas vezes a Judia e as cultivares precoces.

Aspectos desta natureza estdo muito relacionados com a normalizagdo (ou ndo) da
producdo. O AE satisfaz os desejos dos clientes em quantidade, que estdo associados, nao
raras vezes, a homogeneidade dos calibres em detrimento das caracteristicas
organolépticas. Esta forma de agir vem contrariar a diversidade das caracteristicas
distintivas associadas as cultivares regionais. Assim, para o0 mercado europeu € preferido o
grande calibre para fresco e varios calibres homogéneos para transformacdo. Para o
comércio interno opta-se pela diversidade, uma vez que estes mercados requerem frutos
saborosos para 0 consumo em verde e para 0 Brasil, os médios a grandes calibres para o

consumo em natureza.

O mercado externo, ao comprar grande volume de castanha, ndo deseja variabilidade e as
DOP possuem-na, por isso, as areas circunscritas a DOP, geralmente com producdes
reduzidas, dispem de frutos mais adequados ao consumo nacional. Por outro lado, sendo
esta oferta bastante mais limitada, ndo é tdo atractiva para mercado externo, que prefere
muitas vezes quantidade e calibre em detrimento de qualidade. Assim, os AE estdo a tentar
cada vez mais, dar resposta a esta grande procura pela homogeneidade. Note-se porém, que
esta resposta é dada, em boa medida, por intermédio da cultivar Longal, que além da
quantidade também possui todas as caracteristicas qualitativas que ja Ihe conhecemos,

sendo por isso uma variedade que se adapta a varios mercados.

N&o esquecamos porém, que a diversidade é o cerne da sustentabilidade, por isso, ao
adoptar aquela estratégia, nunca se poderiam descurar as outras cultivares regionais. Como
temos vindo a repetir, o planeamento das cultivares para comercializacdo comeca na

producdo. E por isso de extrema importancia a comunicacio sadia entre 0s VArios
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operadores da cadeia de valor, de modo a reunir consensos numa camada tdo heterogénea

de intervenientes.

Convém deixar claro que o negdcio da castanha é, para todos os intervenientes na fileira,
uma actividade rentdvel com precos bastante atractivos, porém, distribuidos de forma
desigual. Contudo, se ndo forem tomadas medidas urgentes com vista a disseminacéo das
doencas do castanheiro e estratégias adequadas a atenuacdo do problema com a escassez e
encargos com a mao-de-obra, surgirdo certamente sérias ameacas a producdo e

comercializacdo da castanha em Portugal.

2. Recomendacdes

As recomendacBes que efectuaremos de seguida enquadram-se, quer no ambito da
supressdo dos constrangimentos-chave da fileira, quer no &mbito da dinamizagao dos elos
integrantes na cadeia de valor. Para tal, serdo oportunas algumas accles prioritarias por
parte das entidades governamentais, locais e, essencialmente, por parte dos actores da

fileira.

2.1. Sobre as Politicas Enquadradoras

N&do temos a pretensdo de deixar aqui a ideia de que sem o Estado ndo serd possivel
minimizar as debilidades da fileira, ou que, para atenuar os problemas agricolas a solucéao
mais facil se encontra na subsidiariedade, pretendemos no entanto deixar claro que, as
populacdes residentes no interior estiveram votadas ao abandono ao longo de vérias
décadas, o0 que originou a abertura de um fosso intelectual caracteristico das zonas
periféricas. E, pois, neste quadro, que consideramos que serdo necesséarias algumas
medidas de discriminagdo positiva de modo a dinamizar a regido e com ela, a fileira de
castanha. Assim, caberia ao Estado, conjuntamente com outras entidades publicas e
privadas, apoiar a fileira através de uma série de acgoes:

e Para combater o flagelo da tinta e do cancro, aléem da investigacdo e experimentacao,
serdo necessarios projectos integrados com a participacdo conjunta/parcerias com
instituigcdes privadas, publicas e o poder local, nomeadamente, as entidades académicas
ligadas ao problema (ESAB, UTAD), os Servicos Regionais do Ministério de
Agricultura (reforco do rastreio e monitorizagdo dos problemas fitossanitarios e
implementacdo de medidas profilacticas) as Organizacdes de Produtores (na formacéao
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dos agricultores em aspectos relacionados com as operacgdes culturais de prevencgédo) e o
apoio da PAC na formulacéao de politicas agricolas sustentadas por meio de programas e
medidas adequados a fileira.

Os problemas fitossanitarios do castanheiro estdo a limitar ndo s6 a area actualmente
ocupada com a cultivar, que é muito inferior a area disponivel, como também a
restringir potenciais novas plantagdes. Sobre este flagelo lastimou um nosso
respondente, desgracado do produtor se lhe tiram este sustento, a castanha tem a maior
rentabilidade “per capita”, é o “alimento” de muitas familias de idosos (...) se os
castanheiros morrerem ou ficarem ao abandono, pois séo os idosos que zelam por eles,
vamos mandar estes produtores para o asilo ou para o lar, ou governo vai dar-lhes
dinheiro? Este fruto deveria merecer um maior interesse por parte das entidades
governamentais, comecando pela elaboracdo do cadastro das cultivares indigenas da
area DOPCTF, com vista ao ordenamento dos soutos, estrutura produtiva e estado
fitossanitario, como o merecem, por exemplo, a péra Rocha, a azeitona, a vinha e outros
produtos agricolas. Mas, o que de facto acontece, € que neste momento ndo ha
organizagbes governamentais ou ndo governamentais que déem apoio a fileira da
castanha, “anda tudo a assobiar para o ar”, sendo pois necessarias doses substanciais de
discursos, argumentos e paciéncia para levar, quer as associacGes quer 0S governos, a
fazer algo por esta cultura!

e Para atenuar o problema da escassez de mao-de-obra, seria imperioso incentivar 0s
produtores a apanha mecanica do fruto (mesmo com todos 0s seus constrangimentos).
Este incentivo teria duas componentes, uma financeira, através de um subsidio a
aquisicdo da maquina de colheita mecanica. Sob este aspecto, como ja anteriormente
referimos, as organizacOes colectivas de produtores caberia a aquisicdo das maquinas,
que também poderiam rentabilizar alugando-as a terceiros. A outra, através da
implementacdo das técnicas culturais de plantacdo necessarias as normas adaptaveis a
mecanizacdo. Esta acgdo teria como base difusora, as Direc¢bes Regionais e
Associacles aos produtores.

Sendo Portugal uma economia aberta permeavel as crises internacionais e orientada —
como tantas outras — por politicas de cariz neoliberal, torna-se necessario que seja a
sociedade civil a resolver cada vez mais as suas proprias dificuldades. Antigamente o
Estado era soberano, tomava as decisbGes e aplicava-as, hoje, numa democracia mais

participativa, da liberdade aos individuos para tomarem iniciativas, mas ao mesmo tempo
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livra-se de responsabilidades e paternalismos. O Estado ndo tem sido o melhor
companheiro da fileira, e com a actual conjuntura econémica em recessdo, é de esperar
que a sua intervencdo diminua. Assim, como as solucdes referidas acima sdo todas elas
de médio e longo prazo, para mitigar a caréncia e os elevados encargos com a méao-de-
-obra em tempo Util, uma estratégia vidvel seria a contratacdo da mao-de-obra
estrangeira que submerge em Portugal, mesmo que para tal, fosse necessario recruta-la

em regime de empreitada durante a época de colheita.

E pois dentro deste contexto que se pode delinear uma estratégia que dé maior beneficio
sustentavel a regido de producdo. Se efectuarmos um paralelismo com o modo de
actuacdo dos empreiteiros da construgdo civil ou com as empresas que efectuam os
servicos de higiene/limpeza nos edificios publicos, que deslocam os assalariados em
carrinhas para o local de trabalho, seriam os operadores ligados a fileira (ou instituicdes
de suporte) a fazer esse transporte. Estes “empreiteiros da produg¢ao” poderiam assim no
curto prazo, resolver o problema da méo-de-obra na TFT. Actuacdo idéntica permitiu ja
a reducdo dos custos de producgdo no Alentejo e no Douro.

e A organizacdo interna do comeércio é de extrema importancia no escoamento dos
produtos agricolas. Um dos problemas sentidos pelo produtor de castanha, além da
dispersdo da oferta, estd na dificuldade em conhecer as mudancas e as exigéncias da
procura sempre muito concentradas na grande distribuicdo. O Governo, através de um
dos seus Institutos ou DireccGes Regionais, deveria fornecer ao agricultor informacéo
mais Util no &mbito do sector, pela via da disseminacdo de pequenos boletins mensais
(por exemplo: “O Boletim do Pequeno Agricultor”) incluindo, numa linguagem

simples, informacdes sobre precos, mercados, oferta, procura, entre outra.

Um dos objectivos da producdo de bens alimentares é a sua distribuicdo pelos
consumidores finais. No entanto, as infra-estruturas fisicas que a TFT ndo tem (centros
de acondicionamento, ligacGes estruturantes e outras) permitiriam uma melhor
organizacdo e diminuicdo dos custos de transporte aos agentes de distribuicdo locais.
Sob este aspecto pode-se dizer que a sociedade civil € bastante reactiva nas palavras,
mas ndo é pro-activa nas acgdes, permanecendo deste modo, os handicapes no sector.
Por exemplo, ndo foram criados (ou séo reduzidos) circuitos de comercializa¢do para a
producdo bioldgica e a DOP, e neste contexto, quem continuard a “mandar” no mercado

nacional serdo as grandes superficies.
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Nos circuitos longos de distribuicdo, € bastante desfavoravel para a agricultura local e
para o global dos grossistas se se perde o mercado brasileiro e é ponto assente que é
mau para 0 negocio da castanha. O Estado portugués devera, eventualmente, sentar a
mesa as entidades competentes para regular este litigio e criar/dinamizar um organismo
de garantia as exportacdes para evitar, em ultima instancia, as faléncias no sector uma
vez que estdo em jogo avultadas divisas que muito contribuem para o aumento do nivel
e qualidade de vida das sociedades rurais do Norte Interior.

2.2. Sobre Accdes Prioritarias por Parte dos Actores da Fileira

Neste estudo constatou-se que o sector produtivo da TFT é muito envelhecido,
caracterizado por uma reduzida qualificacdo profissional e ndo estd organizado nem
associado para a proceder a criacdo de mais-valias e responder as oportunidades existentes
na fileira. Deste modo, dificilmente ocorrerdo grandes alteracbes na produgédo, na
organizacéo do sector produtivo e na planificacdo de estratégias comerciais.

O associativismo é um factor determinante para a integracdo do tecido produtivo na cadeia
de valor da castanha, mas, se ndo for ultrapassado o individualismo ja instalado e o
distanciamento dos produtores as organizacfes colectivas em geral, estdo criadas as
condicdes para que 0S mMesmMOS permanecam em circuitos comerciais individuais
indefinidamente. Esta situacdo foi ja transposta por outras fileiras do sector agricola onde
hd exemplos de sucesso (fruticultura, horticultura, floricultura) pela constituicdo de
Cooperativas que, embora com algumas deficiéncias, funcionam razoavelmente bem nos
mercados onde estdo inseridas.

Na pesquisa efectuada, foram identificadas pela técnica SWOT algumas oportunidades para
a fileira da castanha. No entanto questiona-se: estas oportunidades serdo alcangadas “por
quem” e “para qué”? Serdo os empresarios com maior poder negocial e com maior visao

estratégica a aproveita-las?

Certamente que os intermediarios (ajuntadores, AE e “magusteiros”) nao terdo qualquer
interesse em facilitar o aumento do poder negocial dos produtores e a falta desta
concretizacdo, mantém as atitudes individualistas de todos agentes ao longo da fileira.
Agueles actores, na maioria dos casos estudados, ndo estdo habilitados para exercer a
actividade, ndo possuem verdadeiros planos de marketing ou estratégias precisas para a
venda da castanha, consistindo a sua actuagdo nos mercados em retirar 0 maximo proveito
com a transac¢do do produto, ao minimo custo possivel. A formacéo profissional facultada
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aos empregados (quando existem) é escassa ou nula, estando a filosofia, a missédo e os

objectivos destas empresas demasiadamente ligados a figura do “patrao” ou do “familiar”.

Actualmente, sdo os empresarios de maior dimensdo, com maior controlo nos mercados
nacionais e internacionais que usufruem de maior poder negocial, conduzindo a castanha
da TFT rumo a massificacdo. Nesta perspectiva, as ac¢des a desenvolver na fileira terdo
que passar obrigatoriamente por uma mudanca de mentalidades e alguns consensos entre
0s varios agentes da cadeia de valor. Estes consensos deverao incidir essencialmente na
seleccdo das variedades a produzir (regionais ou normalizacdo dos calibres), nos
tratamentos efectuados a castanha (via quimica ou via humida), na reducéo da especulacéo
e diferenciagdo dos precos no acto de compra, na dinamizagédo das associagdes, entre tantos
outros ja aqui referidos, de modo a desencravar as ac¢fes que perturbam a fileira.

Contudo, pelo facto de existir uma multiplicidade de agentes com caracteristicas diferentes
na cadeia de valor poderdo ser inviabilizados esses acordos, ja que os agentes enfrentam
procuras de mercado também elas diferenciadas. Assim, uma estratégia que responderia a
esta heterogeneidade de agentes e mercados, poderia passar, eventualmente, pela
demarcacdo de areas geogréaficas destinadas as fruteiras regionais e areas geogréaficas
destinadas a normaliza¢do da producdo. Na opinido de Fragata e Condado (1996:32), a
qualidade da castanha da Terra Fria ndo deve ser assimilada a um patriménio herdado.
Um produto de qualidade especifica é um objecto complexo, que é, ao mesmo tempo,
processo de construcdo social e produto deste processo (...) a construcdo da qualidade
ndo passa presentemente por processos de deliberacéo colectiva.

3. Limitagdes do Estudo e Sugestdes para Investigacdo Futura

Com este estudo pretendeu-se dar um contributo para o conhecimento da situacdo actual da
comercializacdo de castanha na TFT. Foi pois essencial a prestagdo de todos os inquiridos
para a concretizacdo da investigacdo. A caréncia de informacdo quantificada adequada a
area geografica de andlise e a escassez de estudos nesta area tornaram-se factores
limitantes mas simultaneamente empolgantes, por ser esta uma abordagem pioneira no
sector.

Devido a falta de informacdo secundéria desagregada (precos, quantidades, ...) recorremos
as informacdes prestadas pelos nossos inquiridos. As maiores restricdes tiveram enfoque na
recolha de dados quantitativos no terreno.
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No elo da producéo nédo foi possivel a recolha de informacdo quantificada relativamente a
area de soutos, numero de arvores por hectare, idade das plantacdes e producdo por
cultivar. Como as parcelas de souto ndo sdo cultivadas anualmente, o produtor tinha
alguma dificuldade em fornecer o quantitativo das areas e, relativamente aos castanheiros
mais antigos, como foram obtidos por heranca, ndo tinha conhecimento de algumas
variedades de castanha. Contudo, nunca foi nosso objectivo efectuar uma descricdo
rigorosa da estrutura fisica das exploracdes agricolas, mas apenas elaborar 0s tragcos gerais
desta matéria.

No elo da distribui¢do alguns respondentes mostraram-se pouco a vontade na entrevista,
solicitando a nédo inclusdo na pesquisa de certos factos que nos eram transmitidos. Um
nosso entrevistado quando Ihe foi pedido para nos indicar alguns agentes da fileira para
incluir na nossa analise, disse-nos mesmo olhos nos olhos: quer fazer um trabalho que é
apoiado em bases falsas? Gosta que lhe mintam? Eles ndo véo dizer a verdade! Nem lhe
dou os nomes porque Ihe vao mentir!... Como todos os agentes de comercializagdo mantém
relacBes de trabalho préximas, nao seria de bom tom para este actor, apontar determinados
operadores como “os que estragam o mercado da castanha” ou “os fora da lei fiscal”. Estas

atitudes (omissdes e meias verdades) foram mais frequentes nos elos da distribuicao.

Dadas estas limitagdes, estudos futuros deverdo privilegiar, eventualmente, a informagéo
desagregada e quantitativa da producdo e distribuicdo, incluindo dados financeiros e
estudos de mercado do consumidor, que muito poderdo contribuir para uma analise mais
aprofundada e rigorosa do sector.

Fruto da investigacdo pratica e da pesquisa bibliografica, surgiram outras questdes com
alguma pertinéncia para futuras investigacbes. Em primeiro lugar, um trabalho executado
nesta area, € rapidamente ultrapassado por forca da conjuntura econémica interna e externa
e da temporalidade dos dados recolhidos. Assim sendo, seria conveniente desenvolver
estudos similares com a finalidade de produzir informacdo secundaria, de modo a facultar
uma andlise dindmica da problematica em presenca. Este sera, porventura, um pressuposto
crucial para uma intervencdo atenta e rigorosa no terreno.

Devido a breve incidéncia do estudo nas estratégias de comercializagdo dos ajuntadores,
“magusteiros”, cadeias de distribuigdo e agentes de controlo no destino, remete-se para

analise posterior um estudo mais aprofundado das mesmas.

245



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Referéncias Bibliogréaficas

Abbot, J. (1969). Problemas de la Comercializacion y Medidas para Mejorarla. Ed. FAO.
Barcelona.

Agromercados (1992). Estudo de Competitividade do Sector Fruticola. Volume IIl. O
Mercado Nacional e Internacional da Castanha e da Aveld. Programa de
Desenvolvimento Agricola e Regional (PDAR) de Lamego e Tavora.

Alarcdo, A.; Silva, M. (1998). Frutos Secos e Secados de Portugal: Produtos com Historia, a
Procura da Sua Histdria e Identidade. Jornadas Interprofissionais Agro-Alimentares.
“Produtos com Historia”, Trallosmontes. Mirandela, s/p.

Almeida, J. (1947). Um Hibrido Espontaneo de Castanea Crenata Sieb. (Var. Siba-Kuri) e C.
Sativa Miller (Var. Longal). Em Agronomia Lusitana. Estacdo Agrondémica Nacional.
Sacavém, vol. 9, n°4, pp. 265-275.

Almeida, J.; Pinto, M. (1982). A Investigacdo nas Ciéncias Sociais. Presenca. Lisboa.

Associagdo Comercial e Industrial de Lamego e Vale do Douro - ACILVD (1993). “Soutos
da Lapa” DOP - Caderno de Especificacoes da Castanha DOP dos “Soutos da Lapa’.
Dossier de Constituigdo da DOP. Lamego.

Associacao Portuguesa para a Qualidade - APQ (1995). Norma Portuguesa. NP EN 29 004-2
1994. Instituto Portugués da Qualidade. Monte da Caparica. Portugal.

Avante n° 1368 (2000). Proteger a «Arvore da Vida». Levantamento e Analise dos Problemas
do Castanheiro e da Castanha. Em <http://www.pcp.pt/avante/1368/6803c3.html (em
17/02/2000)>.

Baptista A.; Portela J. (1990). O PDRITM: Vales Sub-Montanos e o Funcionamento das
Exploracbes Leiteiras — Que Sistema Forrageiro para que tipo de Exploracédo?
UTAD/DES. Vila Real.

Baptista, A.; Gusmdo, F.; Rebelo, V.; Caseiro, R. (2000). Tema | — Agricultura e
Desenvolvimento Rural. Diagnostico, Linhas de Estratégia e Propostas de Acgdo. Forum
de Tras-os-Montes e Alto Douro. UTAD. Vila Real, pp. 1-107.

Barros, V.; Fragata, A. (1992). A Agricultura Familiar e os Desafios da Integracdo no
Mercado Comum. Em Temas de Economia e Sociologia Agrarias. Instituto Nacional de
Investigagdo Agricola (INIA) — Departamento de Estudos de Economia e Sociologia
Agrérias (DEESA). Lisboa, pp. 1-15.

Bento, A. (1999). Comunicacéo do Presidente da Associagao dos Produtores de Castanha
do Nordeste Transmontano. Em Jornadas Tecnicas do Castanheiro. Livro de Resumos.
APCNT, Instituto Politécnico de Braganca - Escola Superior Agréria (Org.). Braganca,
pp. 9-10.

246


http://www.pcp.pt/avante/1368/6803c3.html%20(em%2017/02/2000)
http://www.pcp.pt/avante/1368/6803c3.html%20(em%2017/02/2000)
http://www.pcp.pt/avante/1368/6803c3.html%20(em%2017/02/2000)

O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Bergougnoux, F. (1978). Conservation, Transformation et Utilisation des Chataignes et
Marrons. Institut National de Vulgarisation pour les Fruits et Champignons
(INFLUVEC). Paris.

Bergougnoux, F.; Verlhac, A.; Souty, M.; Breisch, H.; Boin, J. (1978). Le Chataignie.
Production et Culture. INFLUVEC. Paris.

Bernardes, F. (2003). A Castanha — Uma Economia Real! Ed. Cadmara Municipal de
Vinhais. Divisdo Educativa e Socio-Cultural (Coord.). Boletim Municipal. Vinhais.
Fevereiro, pp. 7-9.

Boletim Municipal de Vinhais - BMV (2002). Ambiente. Nobres Castanheiros. Ed. Camara
Municipal de Vinhais. Divisdo Educativa e Sdcio-Cultural (Coord.). Boletim
Municipal. Vinhais. Maio, pp. 8-9.

Bounous, G.; Abreu, C. (1998). Metodi de Lotta Integratta al Mal Dell Inchiostro.
Informatore Agrario. Italia.

Bourbon, M. (1999). Organizacédo da Producéo e Estratégias de Valorizacdo. Em Jornadas
Técnicas do Castanheiro. Livro de Resumos. APCNT, Instituto Politécnico de Braganca
- Escola Superior Agraria (Org.). Braganca, pp. 37-40.

Bourgeois, C. (1992). Le Chataignier un Arbre, un Bois. Ed. Institut pour le Dévelopement
Forestier. Paris, pp. 36-44.

Bourgeois, C. (1993). Aspectos Técnico-Econdmicos do Castanheiro Florestal. A. Melo; J.
Luis, (Coords.). Revista de Estudos Urbanos e Regionais. Edi¢des Afrontamento. Porto,
vol. 459, n°19, Novembro, pp. 8-12.

Breisch, H.; Boutite, A.; Reyne, J.; Salesses, G.; Vayasse, P. (1995). Chataignes et
Marrons. Centre Technique Interprofessionnel des Fruits et Légumes (CTIFL). Paris.

Caldentey, P. (1970). Los Mercados de Origem. Revista de Estudios Agro-Sociales, n° 73, pp.
105-109.

Caldentey, P. (1986). Comercializacion de Productos Agrarios. Aspectos Economicos y
Comerciales. 32 Ed.. Editorial Agricola Espafiola S.A.. Madrid.

Caldentey, P. (1988). Vender en Agricultura. Ed. Mundi-Prensa. Madrid.

Caldentey, P.; Haro, T.; Titos, A.; Briz, J. (1994). Marketing Agrario. 2% Ed.. Ed. Mundi-
-Prensa. Madrid.

Cardoso, L. (1995). Gestao Estratégica das Organizagdes - Ao Encontro do 3° Milénio. Ed.
Verbo. Portugal.

Carvalho, J. (1995). Defesa e Valorizagdo dos Produtos Agro-Alimentares de Tecnologia
Caseira. “IN LOCO” — A Rede para o Desenvolvimento Local. Portugal. Janeiro/Marco,
pp. 10-20.

247



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Carvalho, M. (1999). Efeitos da Variabilidade das Producbes Vegetais na Producéo
Pecuaria. Aplicacdo em ExploracGes Agro-Pecuarias do Alentejo: SituacBes Actual e
Decorrente da Nova PAC. Il Ed.. Associacdo Portuguesa de Economia Agréaria
(APDEA). Lishoa.

Champetier, Y.; Borchgrave, C.; Janot, J. (2000). Comercializar os Produtos Locais. Circuitos
Curtos e Circuitos Longos - Concluso. Direction Générale de 1’ Agriculture (Coord.); C.
Charlier (Prod.). Comercializar os Produtos Locais. Circuitos Curtos e Circuitos Longos -
“Inovag@o no Meio Rural”. Observatorio Europeu. CE. LEADER 11, Caderno n°7, pp. 85.

Comissao Europeia (1996). Os Produtos Agro-alimentares de Qualidade Especifica.
Europa Verde, n°1. CE. Bruxelas — Luxemburgo.

Comissdo Europeia. (2003). Europa en Cifras. Cap. 3. Ed. Eurostat. Luxemburgo.
Cordonnier, M. (1977). Economie de L ’Enterprise Agricole. Ed. Cujas. Paris.

Cortizo, E.; Madrifidan, M.; Madrifian, F. (1996). El Castafio. 1* Ed.. Caixa Ourense.
Espana.

Coscia, A. (1978). Comercializacion de Productos Agropecuarios. Ed. Hemisferio Sur.
Buenos Aires.

Diario da Republica (1985), Decreto-Lei n°519/85. (1999), Decreto-Lei n°57/99; Decreto-Leli
n°517/99. (2000), Decreto-Lei n°163-A/00. Lisboa, Portugal.

Diario da Republica (1994), Despacho n°37/94 de 4/2; Despacho n°42/94 de 3/2; Despacho
n°44/94 de 3/2, 11 Série, n° 28. (1998), Despacho Conjunto n°117/98. Lisboa, Portugal.

Diario da Republica (1994), Portaria n°809-C/94; Portaria n°809-F/94. (2000), Portaria n°533-
-B/00. (2001), Portaria n°475/01. Lisboa, Portugal.

Evora, A. (1999). Organizacdo da Producéo e Estratégias de Valorizacdo. Em Jornadas
Técnicas do Castanheiro. Livro de Resumos. APCNT, Instituto Politécnico de Braganca
- Escola Superior Agréria (Org.). Braganca, pp. 43-44.

FAO (1966). Creacion y Funcionamiento de las Juntas de Mercado Agricola. Guia de
Comercializacion n°5. Roma.

FAOSTAT (1999). Base de Dados On Line. <Em http://apps.fao.org/page/collections?Subset
=agriculture (em 20/10/2001)>

Fernandes, C. (1954). A Castanha, Sua Importancia Economica e Valor Alimentar.
Publicacdes da Direccdo Geral dos Servigos Florestais e Aquicolas. Lisboa, vol. XXI,
Tomo I, pp. 37-53.

Fernandes, C. (1970). Defesa e Melhoramento do Castanheiro: Aspectos Fitopatoldgicos.
Publicacbes da Direc¢do Geral dos Servicos Florestais e Aquicolas. Lisboa.

248



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Fragata, A. (1996). Péra Passa de Viseu: Um Fruto a Renascer? Ed. ANIMAR —
Associagdo Portuguesa para o Desenvolvimento Local em Meio Rural. Série Produtos
Locais n°1. Braganca.

Fragata, A.; Alberto, D.; Coelho, I.; Gordo, F. (1998). Valorizacdo da Qualidade dos
Produtos Protegidos do Norte Alentejano: Situacdo e Perspectivas. Jornadas
Interprofissionais Agro-Alimentares. “Produtos com Histéria”, Trallosmontes.
Mirandela, pp. 1-9.

Fragata, A.; Coelho, I.; Alberto, D.; Portugal, M.; Gordo, F.; Carvalho, H. (2001).
Fragilidades e Potencialidades de Frutos do Nordeste Alentejano com Proteccao
Comunitéria — Castanha, Maga e Cereja. Em <http:www.usc.es/idega/ (em 22/11/01)>.
IV Coloquio Hispano-Portugués de Estudios Rurales. Santiago de Compostela, pp. 1-21.

Fragata, A.; Condado, M. (1996). A Castanha da Terra Fria como Caso de Construcao
Social da Qualidade. Ed. ANIMAR — Associacdo Portuguesa para o Desenvolvimento
Local em Meio Rural. Série Produtos Locais n°2. Braganca.

Francois, M. (2000). Comercializar os Produtos Locais Através dos Circuitos Curtos.
Direction Générale de I’Agriculture (Coord.); C. Charlier (Prod.). Comercializar os
Produtos Locais. Circuitos Curtos e Circuitos Longos - “Inovagdo no Meio Rural”.
Observatorio Europeu. CE. LEADER II, Caderno n°7, pp. 9-52.

Garcia, M. (1998). Produtos com Histéria: A Sua Comercializacdo. Jornadas
Interprofissionais Agro-Alimentares. “Produtos com Histéria”, Trallosmontes.
Mirandela, s/p.

Gerry, C. (2001). Globalizagcédo e o Seu Impacto no Meio Rural: Fronteiras, Fileiras e
Estratégias Locais. Licdo de Sintese. Provas de Agregacdo. Departamento de Economia e
Sociologia. UTAD. Vila Real.

Giannini, R. (1993). Valorizzazione dei Castagneti Tradizionali. Proccedings of the
International Congress on Chestnut. Spoleto. October, pp. 387-389.

Gil, J.; Gracia, A.; Pérez, L. (1995). Food Consumption and Economic Development in the
European Union. European Review of Agricultural Economics, n°22, pp. 385-399.

Gittinger, J. (1982). Economic Analysis of Agricultural Projects. The Johns Hopkins
University Press. Baltimore e Londres.

Gomes, A. (1982). Revisdo Critica Sobre a Cultura do Castanheiro em Portugal. Tese de
Doutoramento. Instituto Universitario de Tras-os-Montes e Alto Douro (IUTAD). Vila
Real.

Gomes, A.; Abreu, C.; Castro, L (1997). COLUTAD Um clone de Castanheiro com
Resisténcia a Doenga da Tinta. Minerva Transmontana, Tipografia, Ld®. UTAD. Vila
Real.

Gomes, F. (2001). Dinamizagdo da Associagdo dos Produtores de Castanha do Nordeste
Transmontano. Relatério Final de Estagio. Curso de Estudos Superiores Especializados

249



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

(CESE) de Gestdo de Projectos e do Espaco Rural. Instituto Politécnico de Braganca -
Escola Superior Agréria. Braganca.

Gouveia, M. (1999). Doencas do Castanheiro: Tinta do Castanheiro. Em Jornadas
Técnicas do Castanheiro. Livro de Resumos. APCNT, Instituto Politécnico de Braganca
- Escola Superior Agréria (Org.). Braganca, pp. 19-23.

Greenwood, E. (1965). Métodos de Investigacdo Empirica em Sociologia. Anélise Social.
Lisboa, vol. 111, n°11, pp. 113-129.

Guerreiro, M. (1957). Castanheiros. Alguns Estudos Sobre a Sua Ecologia e o Seu
Melhoramento Genético. Publicagdes da Direccdo Geral dos Servigos Florestais e
Aquicolas. Lisboa, vol. 23, n°1, pp. 6-103.

Helfer, J.; Orsoni, J. (1996). Marketing. 12 Ed.. Edi¢des Silabo, Ld?. Lisboa.

Henriques, M. (1994). LEADER - Apoio a Valorizacdo e Promog¢do dos Produtos Agro-
Alimentares Tradicionais de Qualidade da Beira Litoral. Semente, n°8/9, pp. 14-17.

Instituto Nacional de Estatistica (1970-1979). Estatisticas Agricolas do Continente, Acores e
Madeira. INE. Servicos Centrais. Ed. (1971-1980). Lisboa.

Instituto Nacional de Estatistica (1970-2000). Anuério Hortofruticola. INE. Direccdo-Geral
dos Mercados Agricola e Industrial Agro-Alimentar (DGMAIAA), Servicos de
Informacdo de Mercados Agricolas (SIMA). Ed. (1971-2002). Lisboa.

Instituto Nacional de Estatistica (1989). Recenseamento Geral de Agricultura. INE. Ed. 1991.
Lisboa.

Instituto Nacional de Estatistica (1995-2000). Anuario Estatistico de Portugal - Estatisticas
Gerais. INE. Ed. (1997-2002). Lisboa.

Instituto Nacional de Estatistica (1998-2000). Estatisticas Agricolas - Agricultura, Producéo
Animal, Silvicultura e Pesca. INE. Ed. (1999-2002).Lisboa.

Instituto Nacional de Estatistica (1999). Anuario Estatistico da Regido Norte - Estatisticas
Gerais. INE. Direcgdo Regional do Norte. Ed. 2001. Porto.

Instituto Nacional de Estatistica (1999). Recenseamento Geral de Agricultura. INE. Ed. 2001.
Lisboa.

Jornal Oficial das Comunidades Europeias. (1977), Regulamento (CEE) n°355/77. (1987),
Regulamento (CEE) n°797/87. (1991), Regulamento (CEE) n°2092/91; Regulamento
(CEE) n°2328/91. (1992), Regulamento (CEE) n°2078/92; Regulamento (CEE)
n°2080/92; Regulamento (CEE) n°2081/92; Regulamento (CEE) n°2082/92. (1994),
Regulamento CE n°3093/94. (2000), Regulamento CE n°2037/2000.

Kay, R. (1981). Farm Management Planning, Control, and Implementation. McGraw-
-Hill. New York.

250



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Kohls, R.; Uhl, J. (1972). Marketing of Agricultural Products. 62 Ed.. McMillan. New
York.

Kotler, P. (1994). Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation and Control.
8% Ed., Prentice Hall International Editions. New Jersey. USA.

Kotler, P.; Armstrong, G. (1993). Principios de Marketing. 5% Ed.. Prentice Hall do Brasil,
Ld? Rio de Janeiro. Brasil.

Lendrevie, J.; Lindon, D.; Dionisio, P.; Rodrigues, V. (1996). Mercator. Teoria e Prética do
Marketing. 62 Ed.. Publicacdes D. Quixote. Lisboa.

Lindon, D.; Lendrevie, J.; Joaquim, R.; Dionisio, P. (2000). Mercator 2000. Teoria e Prética
do Marketing. 92 Ed.. Publicacdes D. Quixote. Lisboa.

Littler, D. (1995). Editorial. International Marketing Review, vol. 12, n°2, pp. 4-8.

Liu, L.; Zhou, J. (1998). Some Consideration on Chestnut Development in the 21% Century in
China - Poster n°5. The Second International Chestnut Symposium. In Institute National
de la Recherche Agronomique (ISHS) and International Society for Horticultural Science
(INRA) (Org.). Bordeaux. France.

Magalhées, T. (1910). O Castanheiro. llustracdo Transmontana. Portugal. 3° Anno, pp. 184.

Mantas, A.; Carneiro, M.; Barbosa, L. (1997). Os Produtos Alimentares Tradicionais e as
Protec¢des Comunitarias. Adaptacdo da Comunicacdo do 2° Encontro Europeu Sobre
Denominacédo de Origem e Indicacdo Geografica. Logrofio, pp. 1-10.

Marreiros, C. (1999). O Marketing e as Denominacfes de Origem e IndicacBes Geograficas.
O Caso da Regido Alentejo. Il Ed.. Associacdo Portuguesa de Economia Agréria. Lisboa.

Martins, A. (1999). Material de Propagacéo. Propagacédo Vegetativa de Castanheiro por
Micropropagagdo “in vitro”. Em Jornadas Técnicas do Castanheiro. Livro de
Resumos. APCNT, Instituto Politécnico de Braganga - Escola Superior Agraria (Org.).
Braganca, pp. 26-28.

Matos, A.; Pato, L.; Gerry, C. (2001). Constrangimentos a Valorizacdo de Produtos Agricolas
Tradicionais: O Caso da Castanha de Vinhais. Tema: Territorio, Agricultura e
Desenvolvimento. J. Portela (Coord.). 1° Congresso de Estudos Rurais. [Editado em CD-
ROM]. UTAD/DES. Vila Real, pp. 1-16.

Ministério da Agricultura, do Desenvolvimento Rural e das Pescas - MADRP. (2001)
Combate as Doengas do Castanheiro — Cancro Americano e Doenga da Tinta. Em
<http://www.seap.gov.pt. (em 5/11/2001)>.

Morin, E. (1984). Sociologia. Edigdes Europa-Ameérica. Lisboa, pp. 145-150.

Oliveira, V. (2001). Produtos Tradicionais com Nomes Protegidos. Apresentacao e Analise de
Dados Sobre Producéo, Precos e Comercializagdo 1999. MADRP-DGDR - Direccéao de
Servigos de Planeamento. Divisao de Estudos, Planeamento e Prospectiva. Lisboa.

251


http://www.seap.gov.pt/

O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Paiva, J. (1990). O Castanheiro em Portugal. Instituto Botanico. QUERCUS — Associacdo
Nacional de Conservagdo da Natureza. Coimbra, pp. 1-22.

PAMAF 4022 (2000). Cultura do Castanheiro: Melhoramento e Proteccdo Integrada.
Projecto PAMAF 4022 - 1997-2000. Estacdo Florestal Nacional, Faculdade de Ciéncias
da Universidade do Porto, Escola Superior Agraria de Braganca — Instituto Politécnico de
Braganca, Instituto para o Desenvolvimento Agrério da Regido Norte, Direcgdo Geral de
Florestas, Direc¢do Regional de Agricultura de Tras-os-Montes e Alto Douro. Braganca

Pereira, F. (1992). Conceitos e Metodologias no Estudo de Sistemas Agrarios: Uma
Introducdo. Relatorio Final de Estagio. UTAD. Vila Real.

Pereira, F. (1995). Novas Dinamicas de Diversificagdo da Agricultura Transmontana — O
Caso das Actividades Agrarias Nao-Convencionais. Estudos CAMAR 8. UTAD/DES.
Vila Real.

Pereira, F.; Carqueja, L. (2001). Estudo Justificativo e Estudo Técnico-Econdmico.
Associagdo Transmontana para Transferéncia de Tecnologia (TRANSTEC). Centro
Tecnoldgico Agro-alimentar de Tras-os-Montes (CTATM). Braganga.

Pereira, J.; Sequeira, C.; Castro, L.; Cardoso, J.; Fernandes, A. (1992). Estudo sobre a
Composicdo Quimica e Valor Nutritivo da Castanha, Visando a Sua Transformacéo
Agro-Industrial. PEDIP — Relatério Final de Actividades. UTAD. Vila Real.

Pirazzoli, C. (1991). Situazione e Prespettive Commerciali delli Castagne in Italia. Rivista di
Fruticoltura e di Ortofruticoltura. Bolonha. Itélia, vol. LI1I, n°12, pp. 17-23.

Pires, D. (1998). Desenvolvimento Agrario da Terra Fria — Condicionantes e Perspectivas.
Ed. Instituto Politécnico de Braganca. Série Estudos Escola Superior Agréria. Braganca.

Pires, D. (1999). Organizacdo da Producdo e Estratégias de Valorizacdo. Em Jornadas
Técnicas do Castanheiro. Livro de Resumos. APCNT, Instituto Politécnico de Braganca
- Escola Superior Agréria (Org.). Braganca, pp. 35-36.

Porter, M. (1991). Estratégia Competitiva: Técnicas para a Analise de Industrias e da
Concorréncia. 72 Ed.. Editorial Campos. Rio de Janeiro. Brasil.

Posada, J. (1997). Mercado Mundial das Castanhas, Tecnologia. UTAD. Vila Real, pp. 1-4.

Posada, J. (2000). Mercado Mundial de las Castafias y Tecnologia. Frutos Secos n°2. Torres
Novas, pp. 13-14.

Projectos de Norma Portuguesa do IPQ - PrNP 3754, (1998). Castanha em Casca. Definicao,
Caracteristicas, Classificagdo, Acondicionamento e Marcacgéo. Portugal.

Pujol, D. (2000). Circuitos “Curtos”? ou Circuitos “Longos”?. Direction Générale de
I’ Agriculture (Coord.); C. Charlier (Prod.). Comercializar os Produtos Locais. Circuitos
Curtos e Circuitos Longos - “Inovagdo no Meio Rural”. Observatorio Europeu. CE.
LEADER IlI, Caderno n°7, pp.5-7.

252



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Quivy, R.; Campenhoudt, L. (1992). Manual de Investigacdo em Ciéncias Sociais. Gradiva.
Lisboa.

Ricci, C.; O’Reilly, S.; Soto, P. (2000). Comercializar os Produtos Locais Através dos
Circuitos Longos. Direction Générale de 1’Agriculture (Coord.); C. Charlier (Prod.).
Comercializar os Produtos Locais. Circuitos Curtos e Circuitos Longos - “Inovagdo no
Meio Rural”. Observatorio Europeu. CE. LEADER 11, Caderno n°7, pp. 53-80.

Robalo, M. (2002). A Insolvéncia da Seguranca Social. Ed. Jornal “O Publico”. Férum
Empresarial os Grandes Desafios 2002. Portugal em Tempo de Mudanca. Portugal.

Sanz, C. (1991). Politica de Calidad Alimentaria: Proteccion de los Consumidores y
Expectativa de los Productores. Revista de Estudios Agro-Sociales, n°157, Julho-
-Setembro, pp. 263-284.

Serra, M. (1987). O Castanheiro e a Castanha na Tradi¢cdo e na Cultura. Encontro sobre
Soutos e Castincais (Conservacdo, Silvicultura e UtilizacGes). Castelo de Vide, Portalegre
e Marvado, Novembro, s/p.

Serrano, J. (2000). Producdo de Qualidade e Problemas Fitossanitarios no Castanheiro.
Seminério Inter-Regional e Transfronteirico Sobre o Castanheiro. Braganca.

Shepherd, G.; Futrell, G.; Strain, J. (1976). Marketing Farm Products. Economic Analysis.
The lowa State University Press. Ames. lowa.

Sousa, A. (1999). Introducdo a Gestdo: Uma Abordagem Sistémica. Ed. Verbo. Lisboa —
Séo Paulo.

Sousa, P. (2000). Estudo Comparativo da Rendibilidade da Producéo de Castanha e Avela
em Tras-os-Montes e Douro. Relatdrio Final de Estdgio. Licenciatura em Engenharia
Agricola. UTAD. Vila Real.

SPIDOURO (1999). Caracterizacdo Genérica do Douro e Tras-os-Montes. Vila Real.

Tarondeau, J.; Xardel, D. (1989). A Distribuicdo. Ed. Francisco Lyon de Castro, Mem
Martins. PublicacGes Europa-América, Ld?. Portugal.

Thomsen, F. (1951). Agricultural Marketing. McGraw-Hill. New York.

Timmer, C.; Gittinger, J.; Leslie, J.; Hoisington, C. (1987). Politica de Precios y Sistemas
de Comercializacion. The Johns Hopkins University Press. Baltimore pp. 251-267.

Trail, B. (1996). Globalisation in the Food Industry?. VIII Congresso da Associagédo
Europeia dos Economistas Agrarios (EAAE). Setembro. Edimburgh. UK.

253



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

AnNexos

254



O SISTEMA DE COMERCIALIZAGAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

Anexo | — Distribuicdo Geogréafica do Souto em Portugal

Fonte: Guerreiro (1957:19).
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Anexo Il — Alguns Indicadores

(Area, Populacdo, Demografia, Literacia, Emprego, Comércio)

Quadro 1: Area, Populago, Freguesias e Densidade Populacional.
Area Total | Populacdo Residente | Evolucio da | Freguesias | Area Média Densidade
(Km?) 1991 1999 Populagéo (n°) das Freguesias | Populacional
2001 (n°) (n°) 1991-1999 1999 (Km?) (Hab./ Km?)
(n°) 1999 1999
Portugal 92141500 | 9867147 | 9997 590 130443 4241 21,7 108,5
Reg. Norte | 21286400 | 3472715 | 3592 380 119 665 2024 10,5 168,8
ATM 8171400 235241 222 450 -12 791 395 20,7 27,2
Braganca 1173 600 33055 32 440 -615 49 24 27,6
Vinhais 694 900 12727 11010 -1717 35 19,9 15,8
Fonte: INE: Anuério Estatistico da Regido Norte (2001).
Quadro 2: Alguns Indicadores Demograficos (1999).
Taxa de Taxa de indice de
Natalidade Mortalidade Envelhecimento

(%) (%) (n°)
Portugal 11,6 10,8 91,6
Regido Norte 12,2 9,1 70,8
ATM 8,1 13,4 141,4
Braganga 9,8 12,9 124,6
Vinhais 5,9 17,8 236,4

Fonte: INE: Anuario Estatistico da Regido Norte (2001).

Quadro 3:Populacdo Activa, Inactiva, Empregada e Desempregada (média do ano 2000).

Populacao Activa

Populac¢éo Inactiva

Pop. Empregada

Pop. Desempregada

Portugal

5113100

4 882 400

4 908 500

204 600

Regido Norte

1 846 500

1748900

1770500

76 000

Fonte: INE: Anuério Estatistico da Regido Norte (2001).
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Quadro 4: Populacdo Activa por Nivel de Instrucdo (media ano 2000).

Nivel de Instrucdo Portugal Regido Norte
Sem Instrucéo 457 600 157 600
Ensino Baésico:
1° Ciclo 1747 800 669 700
2° Ciclo 1094 100 472 000
3° Ciclo 743 200 234 300
Secundario 606 700 184 500
Superior 463 600 128 300
Total Populacéo Activa 5113 000 1846 400

Fonte: INE: Anuério Estatistico da Regido Norte (2001).

Quadro 5:Populacdo Empregada por Ramo de Actividade Econdmica (média ano 2000).

Ramo de Actividade Portugal (n°) (%) Regido Norte (n°) (%)
Sector Primario 616 300 12,6 219 700 12,4
Sector Secundario 1719 600 35 809 400 45,6
Sector Terciario 2 572500 52,4 741 400 42

Populacdo Total Empregada 4 908 400 100 1770500 100

Fonte: INE: Anuario Estatistico da Regido Norte (2001).

Quadro 6: Comércio Internacional Declarado Pelas Empresas (1999).

Intracomunitario Extracomunitario
Expedices Chegadas Exportacdes Importacdes
Empresas | Valor Empresas | Valor Empresas | Valor | Empresas | Valor
ATM 43 5958 118 10773 50 912 34 2 643
Braganca 10 2811 20 1913 9 474 6 72
Vinhais 1 - - - 1 - - -

Fonte: INE: Anuério Estatistico da Regido Norte (2001).
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Anexo 11 — Guides de Entrevista

A. Guiao de Entrevista aos Produtores

1. Dados gerais da Exploracao

Localizacdo da empresa / Natureza Juridica / Raz0es para a criagcdo da empresa e para a produgdo de
castanha / Se pretende continuar na actividade

2.Estrutura Fisica e Nivel Tecnoldgico
Forma de Exploracéo: Conta prépria / Arrendamento / Cedéncia
Avrea cultivada: Souto / Castingal / Misto. Porqué
Caracteristicas das plantagGes: NUumero de pés / ldade das Plantagdes / Variedades plantadas. Porqué /
Compasso / Sistema de condugéo do souto
Operacdes culturais: Poda / Colheita (manual / mecénica) / Quantos dias demora

Oultras actividades na exploragéo agricola

3. Investimentos Realizados no Ambito da Estrutura Fisica da Explorag&o

Aumento / diminuicdo da dimenséo da area de exploracéo de souto ou do nimero de pés plantados. Porqué

4. Ajudas Provenientes do Estado ou de Programas Comunitarios

Referir a medida / subsidio

5. Recursos Humanos
Data de nascimento / Habilitaces literarias / Formacao profissional
Tempo de actividade na exploragdo / Actividades exteriores a empresa
Membro de associacfes. Porqué

Mao-de-obra (familiar / assalariada / entreajuda) / Forma de recrutamento do pessoal

6. Producéo e Comercializagéo
Quantidade produzida / Autoconsumo / Quantidade vendida
Tipo de clientes / Preferéncias dos clientes (nacional / estrangeiro) relativamente as variedades regionais
Estratégia / Politica de comercializacdo / Itinerario comercial
Local de venda / Dificuldade / facilidade no escoamento da producédo
Vende a castanha a granel ou efectua lotes de diferentes variedades e calibres
Precos praticados na compra ao produtor, de 1999 a 2001, segundo as variedades que comercializa
Mercados em que a empresa actua

Caracteristicas das variedades Boaventura e Aveleira (preenchimento do quadro):
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Caracteristicas Boaventura Aveleira

Compartimentacéo
Penetracdes
Rachado
Conservacdo Natural
Maturagéo
Calibre
Cor e Brilho
Forma
Sabor
Aptidéo Para o Descasque /
Transformacgéao
Utilizacao Preferencial

7. Envolvente Transaccional
Fornecedores (nacionais / estrangeiros) dos porta-enxertos para plantio

Concorrentes (hacionais / estrangeiros) / Tipo de concorréncia

8. Problemas de Competitividade
No interior da empresa: rendimento liquido da exploragdo / Custos de producgéo

Na fileira da castanha: o maior problema
9. Perspectiva Futura da Fileira

Muito obrigada

B. Guido de Entrevista a Associacdo de Produtores de Castanha da
Terra Fria Transmontana (APCNT)

1. Porque trabalham em parceria, a APCNT e a Monteval. Vantagens / Desvantagens
2. Ano de constituicdo / Nimero de sécios (APCNT / Monteval)

3. Recursos (quotas dos sécios, ajudas,...) da APCNT / Monteval

4. Objectivos da APCNT e Monteval

5. Actividades da Associacdo (APCNT / Monteval)

6. Grau de participagdo dos membros nas actividades da associacdo (APCNT / Monteval)
7. O que esta a ser feito para a efectiva comercializagéo da castanha com o signo DOP

8. Quem faz o escoamento das castanhas dos socios

9. Qual a forma de comercializacdo da castanha dos sdcios

10. Objectivos / Projectos para o futuro da APCNT / Monteval

Muito obrigada
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C. Guido de Entrevista aos Ajuntadores, Armazenistas-Exportadores e
“Magusteiros”

1. Identificacdo da Empresa (localizagio, inicio de actividade, tempo de actividade na empresa,

motivo da constitui¢do)

2. Dados Pessoais (data de nascimento, habilitacdes literérias, profissdo, cursos/accdes de formagéo

profissional)

3. Outras Actividades (produtor, para além da castanha que produtos comercializa, membro de

associagOes/cooperativas)
4. Comercializacdo

a) A Compra

Locais de compra

A quem compra (pequeno, médio, grande produtor, intermediario,...)

Quem organiza a producdo no terreno apos a apanha para venda (calibragem, separagdo das variedades,
embalamento...) / Quem esté presente

Quantidade comprada (pequeno, médio, grande produtor, intermediério,... em toneladas ou em %)
Quantidade minima exigida na compra

Fornecedores fixos ou eventuais / Com ou sem contrato

Relacéo comercial entre o AE e os fornecedores

b) As Variedades

Variedades preferidas pelo consumidor (ordenar). Porqué

Evolucéo das preferéncias dessas variedades

Qualidade das variedades / caracteristicas organolépticas (ordenar). Porqué

Caracteristicas das variedades Boaventura e Aveleira (preenchimento do quadro):

Caracteristicas Boaventura Aveleira

Compartimentacdo
Penetracdes
Rachado
Conservacdo Natural
Maturacgéo
Calibre
Cor e Brilho
Forma
Sabor
Aptidao Para o Descasque /
Transformacgéao
Utilizacao Preferencial

Utilizacdo/destino preferencial do fruto segundo as variedades (fresco, transformado...)
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c) Armazenamento, Nivel Tecnoldgico e Qualidade

Armazena / vende imediatamente / o préprio ou através de intermedidrios

Capacidade do armazém

Investimentos realizados (maquinas para calibragem, embalamento, apresentacdo e limpeza do produto)
Tecnologia utilizada no tratamento da castanha (quimico, natural,...)

Investimentos realizados em equipamento com vista ao tratamento do produto por via himida

Preparacdo da empresa face as exigéncias legislativas referentes ao uso do brometo de metilo

d) O Transporte
Transporte (proprio, emprestado...) / (exclusivamente para a castanha ou utiliza-o na comercializagdo de
outros produtos) / (sazonalmente ou todo o ano)

Tipo de transporte / capacidade do veiculo

e) A Expedicdo e Mercados

Como se distribuem sazonalmente as vendas

Dificuldade/facilidade no escoamento da producéo

Dificuldade/facilidade de escoamento da produgdo mediante as diferentes variedades

Local de venda (no armazém, no destino,...) / encargos com o transporte

Clientes fixos ou eventuais / Com ou sem contrato

Exigéncias dos clientes

Circuitos de distribuicdo utilizados (intermedidrios, grandes superficies, restaurantes, lojas
especializadas, directamente ao consumidor,...)

Na venda da castanha em fresco em que mercados opera (preenchimento do quadro em toneladas ou %):

Mercado Nacional Mercado Externo
Europa Resto do Mundo
Fresco Transformado P
Fresco Transformado Fresco Transformado
Local % Local % Paises % Paises % Paises| % Paises| %

Preferéncias dos consumidores nacionais e estrangeiros relativamente ao fruto para consumo natureza e
transformagéo

Preferéncias dos consumidores nacionais e estrangeiros relativamente as variedades regionais de
castanha

Quantidade total vendida / Por variedades (% para o mercado nacional e externo)

Relacéo comercial entre o AE e os clientes

261



O SISTEMA DE COMERCIALIZACAO DE CASTANHA DA TERRA FRIA TRANSMONTANA E SUA CADEIA DE VALOR

5.

f) Problemas de Competitividade

- No interior da empresa: custos (distribuicdo, transporte, amortizacfes em equipamento fixo, méo-de-
obra, tratamento do produto, promog&o...) / Rendimento da actividade

- Na concorréncia: concorrentes (locais, nacionais, estrangeiros) / Tipo de concorréncia / Quais 0s
grandes intervenientes na comercializacdo de castanha a nivel nacional e local

- Na fileira da castanha: o maior problema

g) A Envolvente e Opinides Pessoais

Funcionamento do sistema de comercializacdo de castanha

O papel do estado na comercializagdo de castanha

Preco de referéncia / Formagdo do preco da castanha

Se 0 AE fosse o produtor que alteragdes introduziria a montante

Opinido sobre a DOP (CTF/Marvéo/Soutos da Lapa/Padrela) / sobre a notoriedade (ou ndo) dos signos

de qualidade

h) Previsdo Futura da Fileira

A Transformacéo (este ponto aplica-se apenas as unidades transformadoras)

Para além da castanha, quais os produtos que sofrem transformacg&o agro-alimentar

Porque optou pela transformacéo de castanha

Quais os produtos finais (de castanha)

Quais os clientes destes produtos

Custos com a transformacéo

Investimentos para transformacéo

Se diversifica o produto. Porqué

Destino da castanha transformada no mercados nacional e estrangeiro (preenchimento do quadro em
toneladas ou %):

Mercado Externo

Mercado Nacional
Europa Resto do Mundo

Local % Paises % Paises %

Muito obrigada
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Anexo 1V —Area de Intervencio da Associacdo de Produtores de

Castanha da Terra Fria Transmontana (DOP da Castanha da Terra Fria)

LEGENDA:

=== DOP
Braganca

Vinhais

Macedo de Cavaleiros
Vimioso

Alfandega da Fé
Chaves

Mogadouro

~  Valpagos
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Anexo V — Relatos dos Armazenistas-Exportadores

Sobre as Dividas do Brasil

- Ha 2 anos s6 recebi metade do dinheiro, perdi 13 000 contos, deram-me imediatamente um
cheque no valor de metade e sobre o resto disseram que a mercadoria estava “avariada”!?! so
pagaram metade dos 6 contentores que enviei, por isso, ano passado como ndo quiseram fazer
garantia bancéria ndo vendi para la pois o problema com o Brasil é no recebimento. Eles dizem
que a mercadoria avaria para ndo pagarem tudo. Nos facilitamos muito, se fossem os

portugueses a fazer isto aos brasileiros, eles ndo deixariam que isto ficasse assim com certeza!.

N&o exporto para o Brasil porque para o fazer iria exigir garantia bancéria pois actualmente os
brasileiros ndo sdo bons pagadores.

Até ha 2 anos atrés, exportava tudo para o Brasil para fresco da variedade Longal, mas ficaram-
me com muito dinheiro, mais de 20-30 mil contos que me devem. Por isso, ndo aventuro mais,

agora vendo no mercado interno.

O Brasil paga mal, eu exportava para la 40-50% e agora s6 30% porque me estdo a dever 5 000

contos ha 3 meses e meio, 0 pagamento era a 30 dias e ndo cumprem.

Exporto mais para a Europa, mas se ha algum problema eu vou la, estou presente. Se nds
gueremos importar algo do Brasil, eles s6 o fazem perante pagamento imediato ou com crédito
bancario, logo porque é que n6s ndo deveremos impor as mesmo regras? Eu sé exporto assim,
por isso é que ninguém me deve dinheiro do Brasil nem de outro sitio, além disso, se 0 produto
vai e ha alguma hipdtese de me fugirem com o pagamento (s6 faco negocio com quem conhego)
eu estou 14 no dia seguinte para tratar logo o mal pela raiz. Para isso é que ha avides tanto para
0 Brasil como para a Europa. Se ndo pagassem, 0 que nunca aconteceu comigo, deitava as
castanhas ao chao e dava-as as pessoas que passassem na via publica como forma de protesto

para todas verem.

Ha o problema com o Brasil que desde ha 4 anos para ca ja ficaram la 60 000 contos e ndo faco
mais exportacdes se ndo houver garantia bancaria, isto antes ndo existia porque era com crédito
aberto, agora os negdcios ja sao feitos com os filhos ou outros e ndo ha seriedade. Dizem que a

mercadoria avaria e dantes a mercadoria ia em piores condi¢des que agora.
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