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1. INTRODUCAO

O presente relatério descreve o trabalho desenvolvido dentro do programa de
apoio e promogao a atividade exportadora de manga “in natura” da Guiné-Bissau
para Europa. O projeto TIPS vem desenvolvendo atividades neste sentido desde
novembro de 1993 e as tarefas executadas, relacionadas néste relatério, sdo agdes
sequenciadas que visaram contribuir para a consecucio dos objetivos do programa.

E necessério comentar que, além das tarefas especificas descritas no escopo de
trabalho € no contrato que ampara o presente trabalho, o consultor, de comum
acordo com a dire¢do do projeto TIPS, elaborou e conduziu um curso de
introdug@o ao comércio internacional destinado no somente aos intéressados da
4rea de exportagdo de manga, mas também para outros empresarios interessados
na exportagdo de produtos agricolas e agro-industriais.

II. AS TAREFAS ESPECIFICAS

Para que se pudesse executar as tarefas em apoio ao setor de producio e
exporta¢io de manga “ in natura” através da Associa¢ao Nacional dos Agricultores
de Guiné-Bissau, ANAG, foi feito um levantamento mercadolégico em Lisboa no
inicio de junho, poucos dias antes do inicio da colheita em Guiné-Bissau.

A) O MERCADO PORTUGUES

Muitos trabalhos ja foram publicados sobre 0 mercado Portugués e o seu potencial
para importar produtos da Guiné-Bissau, inclusive frutas e hortalicas “ in natura”.
Com frequéncia os autores relacionam como fatores favordveis: os lagos culturais,
as populacdes imigrantes, a relativa proximidade geogréfica, etc. Precisamos
também lembrar que Portugal j4 se encontra devidamente integrada 4 comunidade
européia com sua tarifa externa comum e dispde o que h4 de melhor em termos de
fornecimento de géneros alimenticios, quer de dentro da CE, quer fora dela. O
nivel de qualidade no setor alimenticio e fruticolo portugués certamente se elevou

nos anos recentes ¢ o préprio consumidor portugués manifesta esta mudanga na
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-~ -ponta da compra. Portanto, € importante frisar que o mercado portugués nio pode
& = ger considerado uma praga de “menor qualidade” ou “pouco exigente” como
o ;llguns gostariam de acreditar. O consumidor portugués hoje tem uma oferta
abundante da melhor qualidade disponivel e rapidamente se tornou tdo exigente
quanto outros consumidores europeus.

Na primeira quinzena de junho préximo passado, o mercado atacadista de Lisboa
se encontrava razoavelmente bem abastecido com mangas importadas de vérios
paises: Costa do Marfim, Venezuela e Mali. O destaque foi o produto da Costa do
Marfim, variedade Kent, com excelente colora¢do, muito limpa, sem manchas nem
arranhdes, frutos acondicionados em caixas de papeldo de excelente qualidade. Os
tamanhos mais vistos foram na faixa de 400 a 600 gramas. A manga da Venezuela,
principalmente da variedade Haden com alguma presenga da Tommy Atkins, tinha
boa aparéncia, porém com coloragéo inferior ao produto da Costa do Marfim.
Tamanhos médios entre 300 a 450 gramas eram os mais comuns com uma
embalagem de papeldo de boa qualidade. O produto da Mali, variedade Amelie,
era bastante irregular na sua aparéncia e sem muita cor. Nio havia uniformidade
na escolha no que se referia ao estigio de maturagdo e defeitos com algumas
mangas de boa apresentagdo encaixadas com frutos com defeitos. A caixa de
papeldo usado também foi qualidade inferior as outras embalagens no mercado.

B) NIVEIS DE PRECO AO IMPORTADOR

No inicio de junho, conforme entrevistas com ©Os principais importadores, 0s

pregos, ou seja, o valor pago pelos importadores na base de custo e frete (C + F)
Porto de Lisboa ou Aeroporto de Lisboa foram:

Importador Variedade Meio de US$/CAIXA DE 4KG
Procedéncia Transporte
Rijo & Rijo Kent-Costa do Marfim aéreo 7.80a 8.50
Haden-Venezuela aéreo 7.50a7.90
Amelie-Mali aéreo 6.50a7.10
F.Lourengo Kent-Costa do Marfim aéreo 7.5028.50

DIPTSR



— T. Atkins-Venezuela aéreo . 7202750

Eurofrutas Haden-Venezuela aéreo 7.10a 740

Dois importadores também informaram ter comprado pequenas partidas de manga
da costa do Marfim transportado por navio até Marselha e depois por caminhdo
frigorifico até Lisboa,

C) PRECOS A NIVEL DO VAREIO

Em entrevistas com supermercados e pequenas varejistas foi possivel obter
informagGes sobre os pregos de compra que giraram em torno de E$ 380 e E$ 450
por quilo ou seja, entre US$ 2.68 a US$ 3.17 sendo que o prego menor
correspondia a manga do Mali enquanto a manga da Costa do Marfim auferia o

Preco superior.

No varejo, ou seja, preco ao consumidor, foram encontrados pregos variando desde
US$ 3.50 a US$ 4.20 por quilo.

Assumindo um custo médio de US$ 7.00 por caixa com 4 quilos, pode-se inferir
que o importador esti praticando uma margem em torno de 60% nas vendas aos
varejistas € supermercados. O varejo por sua vez estd praticando uma margem de
cerca de 35 % sobre o prego de venda para o consumidor. Nenhuma das margens
brutas sobre o prego de venda quer do importador quer do varejo, estd fora do
normalmente aplicado em outros paises europeus no setor de frutas “ in natura”,
para produtos de primeira qualidade, transportados por avido.

D) ENTREVISTAS COM IMPORTADORES

As empresas entrevistadas trabalham ao longo do ano com virias frutas
importadas, inclusive com mangas dos principais paises exportadores. Tanto os
importadores quanto seus clientes da rede do varejo j4 estdo acostumados com a
alta qualidade das frutas e suas embalagens que os exportadores oferecem dentro
deste segmento altamente competitivo.
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Apenas uma das ;mpresas entrevistadas, Fiel Lourengo, havia recebido mangas da
Guiné-Bissau em 94. O resultado, segundo o proprietdrio, foi um desastre total
inclusive financeiramente, vez que ndo sequer apurou o suficiente para pagar a
embalagem e a mdo de obra necesséria para a re-selegio que foi obrigado a fazer
dado o estado lamentdvel em que chegou a mercadoria. As outras empresas tinham
conhecimento de importa¢oes de pequeno porte da Guiné-Bissau e da Guiné,
indiscriminadamente, mas a impressdo geral era de que se trata de mangas de
qualidade inferior tanto no que se refere ao fruto como também a embalagem.

Os importadores deixaram bem claro que sempre interessa uma nova fonte de
suprimento desde que tenha um nivel de qualidade igual aos fornecedores
existentes. Portanto, a manga da Guiné-Bissau vai ter que alcangar o mesmo nivel
qualitativo dos outros paises exportadores ou seu produto sofrerd descontos no
preco e ainda correré perigo de simplesmente nio ser aceito.

II. OS PRODUTORES E OS EXPORTADORES DA GUINE-BISSAU
A) ATUALIDADE

Ficou evidente, bem antes do inicio da safra da manga de ‘95, que os principais
produtores de manga, entre os chamados “Ponteiros”, nao haviam implementado
as recomendagGes feitas por consultores no que se tange aos tratos culturais dos
pomares de manga. As podas de copa ou “de arejamento” nio foram feitos, o
controle de ervas daninhas ¢ as “termitas” tdo pouco merecessem atengdo dos
“ponteiros” inclusive aqueles que supostamente lideram esta classe. Sem os
devidos tratos, a qualidade da manga ficou comprometida no que se refere a cor ¢
defeitos na sua aparéncia. A safra de ‘95 foi de baixa qualidade e com pouca fruta
exportavel.

Os principais produtores de manga, através da Associacdo dos Agricultores da
Guiné¢-Bissau ANAG, tentaram estabelecer um prego minimo de cerca de US$
0,40 por quilo para a venda de manga a exportadores. Considerando a baixa
qualidade do produto, nenhuma empresa se dispds a pagar tal soma, vez que
certamente resultaria em prejuizo.




As emprésas de exportagdo que vinham se organizando para iniciar suas atividades
com o comércio da manga foram desestimuladas pela m4 qualidade da fruta aliada
a politica de prego “sugerido” pela ANAG. A tnica empresa que se predisp6s a
comprar manga para exporta¢do foi Armazens do Povo que contava com a parceria
do seu acionista portugués para garantir a colocagio do produto no mercado da
cidade do Porto. Diretores da Armazens do Povo confirmaram que estavam
comprando manga muito abaixo dos quarenta centavos de délar por quilo pedidos
pela ANAG e que mesmo assim, devido a qualidade da manga ainda passado por
rigorosa sele¢ao, esperavam empatar ou perder pouco dinheiro na atual safra. A
empresa pretende atuar no setor de exportacdo de frutas e verduras “in natura” e
estd usando a safra da manga ‘95 como periodo de experiéncia para capacitar sua
equipe para trabalhar com outros produtos.

B) SETOR DE MANGA: PROXIMOS PASSOS

E evidente o potencial para produzir manga exportdvel de primeira qualidade na
Guiné-Bissau.

Os aspectos produtivos, condigdes edafo-climiticos, e mercadoldgicos foram
abordados em outros trabalhos do projeto TIPS.

O enfoque inicial do programa de apoio a Exportagdo de manga centrou-se num
grupo relativamente pequeno de produtores, ponteiros, que se acreditava serviria
de “modelo” e difusor de tecnologias de produgio e classifica¢io para o mercado
externo. As evidéncias demonstram que o grupo ndo estava de fato, plenamente
sintonizado com os objetivos do programa e, afinal, nio dependia da rentabilidade
dos seus plantios de manga e portanto ndo tinha necessidade de viabilizar a
atividade de exportagio de manga.

O projeto TIPS estd no caminho certo no que se refere a atividade produtiva,
cultura da manga, e agora precisa se dedicar a auxiliar aos pequenos e médios
produtores que precisam, de fato, de orientag@o técnica.

ot e i e e e s T

T e R e T A Py M RO . 1 ST .
: 3 gy e s e e e g S o e ey BT e T S T
S

7



szscﬁinéﬁo foi organizado de tal modo que na sessdo matinal abordava-se os
tépicos de forma conceitual, com discussdo teérica, € na parte da tarde tinha-se
uma palestra, seguida de debate, de um profissional do setor pertinente.

Portanto, a titulo de exemplo, discutiu-se pela manhd o assunto transporte aéreo,
procedimentos, normas etc ¢ no mesmo dia 2 tarde, o semindrio teve a participagao
do delegado da TAP para proferir uma palestra sobre a realidade do transporte

v aéreo na Guiné-Bissau bem como responder as perguntas dos seminaristas sobre 0s
aspectos préticos-operacionais.

OBS: Nos anexos encontram-se o hordrio e sumério dos tépicos abordados no
semindrio.

B. NOVAS PERSPECTIVAS COMERCIAIS
Dentro do programa do seminério sobre comércio international discutiu-se duas

4reas de interesse dos participantes que ja demonstram claras oportunidades para o
setor privado.

AMENDOAS DE CASTANHA DE CAJU

O mercado mundial de nozes est4 em franca expansio e a améndoa de castanha de
cajui acompanha esta tendéncia. O consumo “per capita” tende a crescer nos
paises desenvolvidos e expandir ainda mais rapidamente nos mercados
emergentes. No que se refere a oferta, houve crescimento na tltima década
notadamente entre paises ndo tradicionais produtores enquanto nos paises
historicamente de maior expressdo, a produgdo decresceu ou estagnou. Este
cendrio apresenta uma Otima oportunidade para Guiné-Bissau fomentar o
beneficiamento da castanha passando a exportar a améndoa, agregando valor ao
produto e criando empregos.

Recentemente o Projeto Tips introduziu uma tecnologia de beneficiamento da
castanha de caji de forma descentralizada,, intensivo em mao-de-obra e de baixo
nivel de investimento que deve incentivar a criagdo de micro ¢ médias industrias
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que passarao a oferecer améndoas para comercializar no préprio pafs-bem como

‘para exportar para paises vizinhos e para europa.

A tecnologia de processamento decentralizado, intensivo em mao-de-obra,
contrastando com tecnologias empregadas nas grande industrias, preserva os
fatores que determinam o valor das améndoas de castanha de caji:

- integridade (inteiras)
- cor (quanto mais alva, maior o valor)
- tamanho (quanto maior, mais valiosa)

FRUTAS E HORTALICAS

Apesar de certa frustragdo com os resultados da exportagio da manga, € evidente
que a Guiné-Bissau reune condi¢bes para se tornar exportador de outros produtos
agricolas “in natura”. Dentro do seminirio, devido ao grande interesse dos
participantes, discutiu-se as perspectivas de vérios produtos ou ja cultivados ou
passiveis de cultivo no pais.

Para orientar esta abordagem, partiu-se de uma listagem elaborada pela empresa
norte-americana Development Alternatives Incorporated, DAI, que recentemente
realizou um estudo sobre o potencial da costa oeste africana. (Vide tabela em
anexo).

Concluiu-se que certas culturas devem merecer maior atengio dos empresarios da
Guiné-Bissau tanto entre produtores rurais como entre exportadores que pretendem
atuar neste segmento.

Papaya: ¢ necessdrio introduzir a variedade “Solo” ou “Sunrise”, preferida do
mercado europeu, realizando ensaios de campo antes de partir para plantagdes de
maior escala. Existe uma demanda firme no mercado europeu, o ano inteiro, para
papaya de qualidade.

Meldo Galia: existem boas condi¢gdes climdticas para a cultura mas € um cultivo
altamente tecnificada necessitando de insumos caros e sofisticados. Devido ao

1
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~— —- periodo seco de dezembro a maio, Guiné-Bissau poder4 oferecer Galia nos meses

_de fevereiro a abril quando o mercado est4 mais carente desta variedade.

Vagem: cultura tipicamente de pequeno produtor, intensiva em mio de obra.
Precisa-se uma boa articulagio entre grupos de pequenos produtores e
exportadores que possam garantir a compra e se encarregarem da logistica da
exportagao via 4erea.

Quiabo: existe pequena demanda em Portugal enquanto Franca e Inglaterra sio

. compradores de maiores quantidades. Novamente, trata-se de uma excelente
oportunidade para empresérios exportadores organizarem um suprimento junto a
pequenos produtores dos cinturdes verdes de Bissau e outras localidades.
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SEMINARIO SOBRE INTRODUCAO AO COMERCIO INTERNACIONAL

I'd
HORARIO
Quarta Feira Quinta Feira Sexta Feira Sabado
21 de Junho 22 de Junho 23 de Junho 24 de Junho
9:00 |Cerimdnia de Abertura Fluxo Comercial Transporte Comeércio Internacional
Comércio Internacional Documentagdo Modalidades Frutas, Verduras e Améndoas
de Venda de Castanha de Caju.
as
Mercado Fluxo de Documentagéo Condig¢Ges de Pagamento Avaliagio do Seminério
Comércio(papel/fungdo) Cerimfnia de Encerramento
12:00
INTERVALO
Palestrantes: Palestrantes Agente Maritimo
16:00 |Despachante
Ministério de Agricultura Banco Central Carga Aérea
as Banco Tota e Agores

18:00

Banco Internacional da
Guiné-Bissau (BIG)




. COMERCIO INTERNACIONAL

Exportacdo: Venda

Importacdo: Compra

Produtos: Basicos

Semi- Industrializados

Industrializados

Servigos: Engenharia de Constru¢do, Montagem,
Manutengao
Consultorias

Contratos: Compra e Venda

Prestacdo de Servicos

Pagamento: Entrada e Saida de divisas

moy e
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MERCADO

Fator Determinante: Qualidade
Volume
Preco

Normas Comerciais

Qualidade: Especificacoes
do produto
da embalagem
do manuseio e transporte

Volume: Estatisticas (série histdrica)

Tendéncias (projecoes)

Preco: Niveis histéricos
Sazonalidade

Praticas Comerciais: Ofertas
Contratos

Solugao de problemas




-~ 7 :COMERCIO I

Papel/ Funcio: Produtor

Exportador

Produtor/ Exportador

Comercial Exportadora
(Trading Company)

Agente

Importador

Despachante Aduaneiro




_ FLUXO COMERCIAL: __EXPORTACAO

Oferta: Fatura Proforma
Especificacdes
Produto e embalagem
Prazos

de embarque

de entrega
Precos
moeda/unidade
Pagamento
Forma
Prazo
Negociagao
Fechamento
Efetivacao do Embarque
Documentac¢ao

Recebimento e conversao de divisas




DOCUMENTACAO

Licen¢a de Exportacao

Nota de Venda

Romaneio (Packing List)

Fatura Comercial

Rascunho de conhecimento de embarque

Conhecimento de embarque

Certificados: de origem
Fitosanitario
de qualidade
de peso

ouftros




FLUXO DA DOCUMENTACAO

Para o Importador: Fatura Comercial
1 original + 2 cépias

Romaneio
1 original + 2 cOpias

Conhecimento de Embarque
1 original + 2 cépias

Certificados
Carta capeando

Cobranca Bancidria: Fatura comercial
3 copias

Conhecimento Embarque
2 originais + 3 cdpias

Saque
Carta capeando

Para o Exportador: 1 cépia de cada documento acima
+ as cartas de encaminhamento.

o
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TRANSPORTE

Agentes e Representantes

Sequéncia

- Negociagao prévia dos fretes

- Reserva de praca ou espaco

- Rascunhos para conhecimentos

- Recebimento dos conhecimentos

- Pagamento do frete




MODALIDADES DE VENDA

FOB: (free ou board)
posto a bordo
C+F (cost and freight)

custo e frete

CIF: (cost insurance and freight)
custo seguro ¢ frete

CONSIGNMENT: Consignacao




CONDICAO DE PAGAMENTO
Antecipado
A Vista
A Prazo
Instrumentos de Pagamento
Ordem de pagamento
Carta de Crédito  (red clause)

Cobrancga (Draft)
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| CBMEkCIO INTERNACIONAL DE FRUTAS
- Tendéncias
- Fluxos
- Sazonalidade
- Hemisférios

- Vantagens Comparativas

Clima

Solo

de produgio
Localizacao

- Oportunidades especificas
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TABLE 1

SUMMARY OF MARKET RESEARCH FINDINGS

Total Annual

Imports to the E_C

Seasonal Niche

Main

: {MT) . . . Market
- : -~ Period -Price Range . -
Product L kg R |, Someeiore _frends
: " BEST MARKET OPPORTUNITIES
PAPAYA 8,000 Year-round 2.25-3.00 Brazil Demand up,
Costa Rica prices
Jamaica stable
GREEN BEANS 37,000 Nov - Feb 2.40-3.00 Kenya Demand up,
Mar - Apr 2,70-3.70 Egypt prices
Burkina Faso stable
B Senegal
GALIA MELONS 17,000 Dec - Apr 2.20-3.00 Israel Demand up,
: South Africa short supplies in
’ Jan/Feb
CHARENTAIS MELONS 4,000 Dec - Apr 3.00-4.50 Martinique Price depends
2.00-2.20 Senegal strangly on
quality
MANGETOUTS 3,000 Sep - May 4.50-5.50 Kenya Demand up,
Zimbabwe prices stable
Guatemala
FRESH HERBS 3,000- Nov - May 7.00-15.00 {srael Demand up,
4,000 Cyprus prices high but

stable

_ POSSIBLE MARKET OPPORTUNITIES

STRAWBERRIES 7,000- Nov - Jan 5.00-8.00 Poland Demand up but
8,000 Mexico limited by
Colombia current high
Israel prices
ASPARAGUS 5,800 Oct - Nov 3.50-5.00 United States Demand up but
Dec - Feb 6.00-7.00 Peru limited by
Mar 3.50-5.00 Chile current high
April 2.50-3.00 Argentina prices
e Morocco
l CHILLIES 7,000 Feb - Apr 2.50-3.00 Turkey Demand up
{Germany)
Year-round 2.40-3.00 Kenya
" UK.} Gambia
Zambia
BABY corn 500-800 Year-round 4.00 Thaitand Demand up
".\ Zimbabwe slowly
OKRA 500-800 Year-round 2.20-2.50 Thailand Demand up
Kenya slowly
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Total Annual
Imports to the EC

‘Seasonal Niche

M Period " Price Rangé Main Market
. ti Trend

Product ($/kg C+F) Competitors rends
ASIAN VEGETABLES 2,000-4,000 Nov - Apr 2.00-4.00 Kenya Demand stable

Gambia

Pakistan .

India

Malaysia

T OPPORTUNITIES

PINEAPPLES 230,000
by air: 20,000 Year-round 1.20-1.50 Ghans Imports up
Cote d'lvoire Prices down
by sea:
210,000 0.60-0.65 Céte d'lvoire
Latin America
MANGOES 42,000 Apr - July 1.20-1.80 Céte d'lvoire Demand up
{WCA export Venezuela Prices down
season) Pakistan
Oct - Nov 2.00-2.50 Puerto Rico
LIMES 7,000 Year-round 1.30-1.90 Brazil Demand up for
by sea: Mexico sea-shipped and
down for air-
1.80-2.10 shipped limes
by air:
HONEYDEW 45,000- Oct - Feb 0.60-0.65 Brazil Imports up
MELONS 50,000 Mar - Apr 1.00-1.20 Prices down
SWEET PEPPERS 40,000 Jan - May 1.50-2.00 Spain Imports down as
Turkey EC winter
production up
EGGPLANT 3,000 Dec - Feb 1.50-2.00 Spain Imports down as

The Netherlands

EC winter
production up

|
|
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