A organizacao colectiva

de uma fileira para a valorizacao local
dos recursos agricolas:

0 exemplo da producao de queijo

“INOVACAO EM MEIO RURAL”
CADERNO N© 1

OBSERVATORIO EurRoPEU LEADER



Realizado por Daniel Pujol, este caderno foi elaborado
na sequéncia do Seminario LEADER |1

“0 potencial de inovagdo de algumas fileiras chave,
atraves do exemplo da produgdo queijeira”
realizado em Dezembro de 1995

em Oloron-Sainte-Marie (Aquiténia, Franca).

Daniel Pujol foi inicialmente quadro superior,
responsavel pelo marketing internacional, numa grande
empresa multinacional. Dirigiu em seguida a

“Missdo Agro-alimentar Pirinéus”, responsavel pelo
apoio a projectos de organizagdo econdmica de
produtos agricolas de quinta e artesanais de montanha.
Actualmente como consultor, Daniel Pujol intervém

em projectos semelhantes, nomeadamente

nas zonas LEADER em Franga, Espanha e Portugal.

E também membro do grupo temético “Produtos locais”
do Observatério Europeu LEADER.

© 1997 Observatdrio Europeu LEADER/AEIDL



Sumario

Introducéo 5

Primeira parte 7

A producdo de queijo:
um exemplo representativo e bem sucedido de valorizagéo local

dos recursos agricolas estruturada por uma organiza¢do econdmica colectiva.................................. 9
1.1 - Produgdo de queijo: um exemplo chave de valorizagao local de um recurso agricola.......................... 9
1.2 - Um bom nivel de rendibilidade para 0 produtor. ................ 9
1.3 - O sistema individual mostra 05 SeUS lIMITES . ... ... ... 10
| 1.4 - Diferentes esquemas possiveis para a organizagdo econémica colectiva ..................................... 12 |
| 1.5 - Andlise resumida do caso "Les Fermiers des Pyrénées” (Pequenos Agricultores dos Pirinéus) ................ 15 |
| Segunda parte 17 |
Anélise técnico-econdmica das diferentes fun¢des na fileira queijo......................................... 19
2.1 - Apoio técnico a produgdo de QUEIJO .. ... o o 19
2.2 - A “fruitiére” ou queijaria artesanal colectiva ........ ... . . 20
2.2.1 - Anélise econdmica da queijaria da cooperativa do Vale de Aspe...................ooiii . 20
2.2.2 - Anélise da estrutura econdémica da cooperativa “Queijos da Beira Baixa” ............................ 22
2.3 - ACUra COIBCTIVA ... oo 23
2.4 - AfUNGBO ComerCial . ... .. 24
2.4.1 - 08 CIrCUItOS COMEICIAIS ... ...\ttt e e 24
2.4.2 - 0 custo da comercializaGlo. . .. ... ... . o 25
Conclus6es 29
|Loca|iza(;€10 das regiGes produtoras de queijo referidas. ................. . 30 |
|C0nclusc">es ........................................................................................................ 31 |







Primeira parte |

A producao de gueljo:
um exemplo representativo e bem sucedido
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A producao de queljo:

um exemplo representativo e bem sucedido
de valorizacdo local dos recursos agricolas estruturada
por uma organizacdao econémica colectiva

Producéo de queijo:
um exemplo chave de valorizagéo local
de um recurso agricola

Entre as especulagbes encontradas no &mbito da valo-
rizacdo local dos recursos agricolas pela qualidade,
existe uma corrente predominante em grande parte
das regides da Europa a favor de um grande classico:
a transformagéo do leite em queijo. E a0 mesmo tempo
a actividade mais generalizada e a que representa o
peso econémico mais significativo.

0 queijo de quinta [1] encontra-se na maioria das
zonas LEADER, muito especialmente no Sul da Europa
(s6 a sua conta, Portugal produz mais de vinte varie-
dades de queijos tradicionais, muitos das quais podem
ser considerados queijos de quinta) mas também no
Norte (a Holanda produz 10000 toneladas de queijos
de quinta; na Irlanda, as produc¢des de queijos de
quinta estdo a aumentar bastante).

Em termos de peso econdmico, alguns exemplos fran-
ceses revelam a importancia de um sector que contri-
bui com rendimentos consideraveis para um ndmero
importante de familias rurais:

- a producdo anual de queijo de cabra de quinta é
de 17000 toneladas (30% da produgdo nacional),
proveniente de cerca de 10000 exploraces situa-
das, na sua maioria, nas regides em dificuldade;

- com 4700 toneladas, o Saint-Nectaire de quinta
representa 50% da producéo total com denomina-
¢do, ocupando 420 familias rurais nas zonas de
montanha de Auvergne;

- aproducgdo anual de Reblochon de quinta é de 3400
toneladas (24% do total): 240 exploragdes rurais de
Haute-Savoie (Rhéne-Alpes) vivem desta actividade.

Um bom nivel de rendimento
para o produtor

A transformacéo do leite em queijo de quinta gera um
coeficiente significativo de revalorizagdo da matéria
prima: em sistema de venda directa do queijo, o valor
do leite utilizado encontra-se multiplicado por um
coeficiente que varia, segundo os tipos de produtos,
de 2 a3,5.

Alguns exemplos franceses:

queijo (regido de produgédo)
e coeficiente de valorizacao

Saint-Nectaire (Auvergne) ........................ 2,00
Pyrénéesvaca............................ 2,25
Crottin de Chavignol (Centro) ..................... 2,50
Pyrénéescabra............................... ... 2,50
Sainte-Maure (Pays de la Loire)................... 2,75
Reblochon (Rhéne-Alpes) ......................... 3,00
Pyrénéesovelha................................... 3,00
Munster (Alsace) ... 3,30
Rocamadour (Midi-Pyrénées)...................... 3,50

Nas mesmas condic¢les, o coeficiente de valorizagdo
da matéria prima é de 2,3 para o Idiazabal no Pais
Basco espanhol e de 2,5 para o queijo da Serra da
Estrela portugués.

0O nivel de remuneragdo liquida por hora de trabalho de
transformacdo varia consideravelmente segundo:

- 0 tipo de produto,
- 0 volume de producédo (economia de escala),

- a situagdo comercial local.

A producédo de queijo
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[1]

para a interpretagéo
deste termo,
ver caixa na pagina 14



Podem ser comparados dois exemplos com resultados

préximos:

- para os produtores de queijo de ovelha dos Pirinéus,
socios da Cooperativa de produtores de queijo do Val-
lée d' Aspe (Aquitania, Franga), a remuneragdo por
hora de trabalho varia, segundo o volume diario de
transformagédo, de 6,5 a 35 ECU (ver quadro
seguinte);

- naCatalunha (Espanha), um recente estudo de caso de

transformagdo de quinta de leite de vaca revela uma
variagdo da remuneracdo por hora entre 7 e 30 ECU.

Utilizando um outro método, constata-se que, no caso

de um produtor de queijo de quinta de Rocamadour

(Midi-Pyrénées, Franca):

- um rebanho de 100 cabras permite facturar 73 000
ECU de queijo;

- o valor do leite utilizado ndo representa mais do que
30% desse total, ou seja 21 430 ECU;

- 0s custos de fabrico, incluindo a valorizagdo da méo-
-de-obra familiar a 6 ECU/hora representam 23%, ou
seja 17 140 ECU;

PRODUGAO DE QUEIJO DE QUINTA DOS PIRINEUS:
CALCULO DA REMUNERAGAQ
POR HORA DE TRABALHO NO FABRICO (1994)

Queijo de ovelha

(descriminagdo dos custos em ECU para 1 kg de queijo)

-5,5 litros de leite x 0,81 ECU/L. . ......... ... ... ... ... ... ... ... 4,45
- + coalho
0,14

- amortizacdo da queijaria (incluindo equipamento) ............... 0,43
- custo da cura (estimativa baseada no ano de 1993) .............. 0,60
Total de custos de produgdo ...l 5,62
Remuneragfes com o fabrico...................... ... 2,82
Precode cUStO. ... . ... .o 8,44
Produtor ......................... Pequeno........ Médio. ...... Grande
Produgdo diaria (kg)...................... 8. ... 20 ... 45
Remuneragdo total (ECU)............. 2256........ 56,40....... 126,90
Remuneragdo por hora (ECU)[*]....... 6,50........ 16,12 ........ 36,25

[*1 Qualquer que seja o volume tratado e o tamanho dos queijos fabrica-

10

A producédo de queijo

- 0s custos comerciais, incluindo as embalagens assim
como a méo de obra contabilizada da mesma forma,
representam igualmente 23%, ou seja, 17 140 ECU;

- osaldo de 17 290 ECU constitui um beneficio liquido.

Um outro factor econémico importante € a relativa fra-
queza dos investimentos a realizar. Embora a legislagéo
sanitaria Comunitéaria tenha aumentado o nivel de exi-
géncia, traduzindo-se por investimentos mais elevados
do que antes, ainda se pode afirmar que o investimento
nos equipamentos de transformacdo em queijo de
quinta continua a ser muito modesto em relacdo ao
volume de negdcios realizado e ao valor acrescentado
assim criado.

Referimos um ndmero resultante de um inquérito de
1992 realizado junto de 85 produtores de Reblochon,
nos Alpes franceses: o investimento médio em material
de transformacdo (excepto o edificio) orcou em 1992
em 17140 ECU.

Um outro ndmero corrobora o anterior: o investimento
médio para uma queijaria nova nos Pirinéus do Béarn
(Aquitania, Franga), material e edificio (recuperacdo),
representou em 1996 cerca de 36 000 ECU.

0 sistema individual
mostra os seus limites

Quer seja tradicional ou “neo-rural”, a producdo de
queijo de gquinta encontra-se naturalmente inscrita
numa ldgica individual; cada um aprendeu a assumir
sozinho:

- a producao leiteira,
- o fabrico do queijo,
- arespectiva comercializacdo.

No plano comercial, a venda directa (na quinta, a
beira da estrada e/ou nos mercados) é geralmente
a preferida. A seguir vem o circuito curto (aprovisio-
namento de um determinado nimero de revendedores
e restaurantes, num raio relativamente préximo). Por
fim, quando as potencialidades locais se esgotam e o
volume de produgdo aumenta, o produtor de queijo
de quinta dirige-se a grossistas de outras regibes e,
por vezes até, a grande distribuicao.



Apresentam-se dois casos:

- a producdo global é fraca e o mercado local é
importante (o ldiazabal no Pais Basco espanhol é
um bom exemplo, uma vez que a producdo de queijo
de quinta ndo ultrapassa as 150 toneladas, para um
universo de 2,3 milhdes de consumidores);

- a produgdo global é relativamente importante, o
mercado local é fraco (o exemplo tipo € o queijo dos
Pirinéus, nos vales do Béarn; a venda directa local ndo
representa mais do que 4% das 240 toneladas comer-
cializadas pela unido das cooperativas “Les Fermiers
des Pyrénées™).

No primeiro caso, perdura geralmente o esquema indi-
vidual: cada um encontra o seu lugar na paisagem
local, embora alguns problemas conjunturais sejam por
vezes inquietantes.

No segundo caso (o mais frequente), a iniciativa indi-
vidual mostra pouco a pouco os seus limites:

- avenda directa ocupa um tempo importante em rela-
¢do ao fraco volume que é assim comercializado;

- venda directa e circuitos curtos apenas permitem a
comercializacdo de uma pequena parte de uma pro-
ducdo global em crescimento.

E preciso, entdo, proceder a uma prospecdo dos distri-
buidores fora da regido, descobrir um universo desco-
nhecido e surpreendente: a grande distribuicéo.

Ora, faltam tempo e competéncia ao produtor indivi-
dual para desenvolver plenamente uma funcdo comer-
cial.

Surgem ainda outros obstaculos, como por exemplo:

- como promover um mono-produto junto de um gros-
sista, ou pior ainda, numa grande superficie?

- como encontrar clientes que aceitem um envio — sem
encargos de transporte — de 50 ou 80 kg de peque-
nos queijos de duracdo limitada (por exemplo: 50 kg
=1 000 queijos Rocamadour embalados).

Por fim, se a concorréncia é visivel, concreta, nos
mercados locais, 0 mesmo vai progressivamente acon-
tecendo junto dos distribuidores e grossistas. Se estes
véem chegar junto de si, de maneira dispersa, uma
multiplicidade de ofertas, pretenderao tirar dai o mel-
hor partido, impondo pouco a pouco as suas condi-
¢Bes, fazendo baixar os pregos. Coloca-se entdo, junto
dos actores acostumados a fazer tudo sozinhos, a
questdo: “Como se organizar colectivamente? Que
fazer e como o fazer?

Além da questdo comercial, 0 mesmo tipo de questao
emerge no dominio das técnicas da producdo de
queijo: o produtor pensa a partida que, passado um
periodo de formacéo tedrica inicial e de aprendizagem
préatica, a competéncia, o saber-fazer, serdo por si defi-
nitivamente adquiridos.

Com a experiéncia, descobre porém que o controle da
técnica é um processo dificil, cujo sucesso esta sempre
a ser posto em causa. Convém entédo dispor de um
recurso permanente em apoio técnico em matéria de
producao de queijo para:

- efectuar um acompanhamento geral que assegure a
profissionalizagdo do método de fabrico;

- intervir urgentemente logo que surja um problema
acidental.

Ora, existindo embora veterinarios para dar resposta
as necessidades individuais dos criadores no dominio
das doencgas dos animais, ja ndo existe em geral qual-
quer solugdo local individual no que se refere ao apoio
técnico a producdo de queijos. E preciso, entdo, de
uma forma ou de outra, associar-se para por em pra-
tica, num determinado sector, uma funcdo técnica de
apoio a um numero suficiente de produtores.

A abordagem individual revela também os seus limites
num terceiro dominio: a cura (para 0s queijos de cura
longa). Ha que referir aqui dois problemas:

- 0 custo de investimentos numa camara climatizada
é proporcionalmente mais elevado para um pequeno
volume (e vem juntar-se ao custo da queijaria);

- as exploragdes tém falta de médo de obra, pois 0s
efectivos familiares estdo via de regra a diminuir,
devendo assumir tarefas maltiplas e exigentes.

Estas diferentes constatagdes levaram alguns produto-
res, no decorrer dos Ultimos vinte anos, a tentar por em
prética solugdes colectivas. Foi o caso, em particular
dos Alpes (Reblochon), dos Pirinéus do Béarn no Pais
Basco francés (Pyrénées-brebis), do Pais Basco espanhol
(Idiazabal), das Astdrias (gama de queijos), da regido
Centro de Portugal (queijo de Castelo Branco, ovelha),
da Catalunha (Formatge d'Atura)...

A producédo de queijo
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Diferentes esquemas
possiveis para a organizacgao
economica colectiva

Em resposta aos problemas constatados, foram langa-
dos vérios tipos de iniciativas para desempenhar,
colectivamente, uma ou varias das funcOes referidas.

As diferentes formulas colectivas podem ser classifica-
das nas seguintes categorias:

- Apoio técnico — produtores que se agrupam em

associagdes ou sindicatos, para poderem usufruir
em conjunto de um apoio técnico no ambito da
producdo de queijos.
Assim, reuniram-se 35 produtores cataldes de queijo de
quinta, desde 1982, no ACREFA (Associacio Catala de
Ramaders Formatgers Artesas). E também o caso no
conjunto do macico dos Pirinéus, desde ha 12 anos,
com a Association des Fromagers Fermiers et Artisa-
naux des Pyrénées. Alguns, sem disporem de um téc-
nico exclusivo a tempo inteiro, estabeleceram contrato
com uma estrutura de apoio competente (é o caso do
Munster na Alsacia);

- Cura colectiva - os produtores reuniram-se num

projecto de sala de cura colectiva, a fim de mini-
mizar os investimentos individuais (e, em certos
casos, minimizar também a utilizagdo de mao de
obra familiar).
Podemos citar neste ambito dois casos no Pais Basco
francés: a Cooperativa de Garazi (30 aderentes);
a Cooperativa de Soule (cerca de 10 aderentes). Os
produtores destas duas estruturas recebem ainda
um apoio técnico profissional (Camara de Agricul-
tura) e comercializam individualmente;

- Comercializacdo colectiva — Podem referir-se trés
casos de estruturas colectivas especializadas na
comercializag@o:

> A pequena cooperativa de Chevriers du Tarn (Midi-
-Pyrénées, Franca), que oferece uma gama alar-
gada agrupando uma parte da producdo de cerca
de 8 transformadores;

> COASA, nas Astdrias (Espanha), que agrupa
numa Sociedade Anonima 32 produtores de
quinta accionistas e oferece uma larga gama de
queijos tradicionais;

> A cooperativa de Rocamadour Fermier (Lot, Midi-
-Pyrénées, Franca), que reune 12 produtores e
comercializa, até agora, um Unico queijo de cabra
de quinta: o Rocamadour.

A producédo de queijo

Algumas iniciativas associaram duas fung¢des, por
exemplo:

- Apoio técnico e cura — € o caso da cooperativa Art-
zai Gazta, que agrupa 120 produtores de queijo de
quinta do Pais Basco espanhol e de Navarra (queijo
de ovelha Idiazabal). Esta estrutura dispde de um
técnico de queijos exclusivo e gere ainda uma sala
de cura colectiva para uma parte dos seus aderentes;

- Cura e venda — é a abordagem escolhida inicialmente
pela Cooperativa de Queijos da Beira Beixa (zona
LEADER Raia Centro Sul, Centro, Portugal) para o
queijo de ovelha local com a denominacdo “Castelo
Branco”.

Por fim, é possivel integrar uma abordagem com-
pleta de fileira

E, evidentemente, a Unica opgéo possivel para dominar
com seguranga uma abordagem econdmica colectiva.

Qualquer outro esquema apresenta pontos de vulnera-
bilidade que podem, em certas circunstancias, prejudi-
car o conjunto de uma fileira. Os exemplos sdo aqui
muito raros, e podemos referir apenas dois:

- A Cooperativa do Reblochon Fermier, na Haute-Savoie,
associa 80 produtores que beneficiam de trés funcdes:
apoio técnico, cura e comercializagdo colectivas. Esta
estrutura desenvolve um volume de actividades muito
significativo: cerca de 600 000 ECU por ano;

- A unido de cooperativas “Les Fermiers des Pyrénées”
integra igualmente as trés funcdes em beneficio de
100 produtores de queijo de quinta do Béarn, reuni-
dos, vale a vale, em trés estruturas de base para
a cura.

Para além do controle sobre a abordagem de fileira
completa para a produgdo de queijo de quinta, os dois
exemplos que acima apresentamos integram também
uma actividade de transformacdo colectiva em
“fruitiere” (tipo de queijaria com caracteristicas de
cooperativa, das regides vizinhas da Suissa) de queijos
artesanais com leite cru, que vém completar a venda do
ou dos queijos de quinta.



ESQUEMA DE UMA ABORDAGEM COMPLETA DE FILEIRA

0 CASO DA UNIAO DE COOPERATIVAS “LES FERMIERS DES PYRENEES”

PRODUGAO LEITEIRA
VACA-OVELHA-CABRA

FABRICO
DE QUEIJO DE QUINTA

FABRICO
DE QUEIJO ARTESANAL

CURA COLECTIVA

Y

COMERCIALIZAGAO
E PROMOGAO COLECTIVAS

APOIO
TECNICO

A “fruitiere”

ou a transformacéo artesanal colectiva
Formula muito corrente nas zonas dos Alpes e do Jura,
de Franca e Suica, a queijaria (“fruitiere™) — transfor-
magcéo colectiva em pequena escala do leite em queijo
numa queijaria artesanal — € uma opgédo de organiza-
¢do econdmica que pode ser alternativa ou comple-
mentar a opc¢do queijo de quinta. Agrupa geralmente
um ndmero limitado de produtores de leite numa zona
restrita (uma ou varias aldeias). Devemos considera-la
como muito proxima da transformagdo de quinta, pelo
menos por duas razdes:

- a primeira, e mais fundamental, porque se trata de
uma outra forma de revalorizar a matéria prima leite
em beneficio do produtor, transformando-a em pro-
duto alimentar de qualidade (queijo tradicional de
leite cru). A tradicdo alpina é neste dominio muito
demonstrativa: as cooperativas de “fruitieres” de
Beaufort (Savoie, Rhdne-Alpes, Franga) pagam o
leite a 0,46 ECU/litro, ou seja 50% mais caro do que
o leite recolhido pela indudstria (0,30 ECU/litro).
Nas méos dos produtores locais, este tipo de organi-
zacdo, bem gerido, corresponde, pois, & mesma
vocagdo estratégica do queijo de quinta;

- no plano comercial, é preciso referir, alias, a proxi-
midade do posicionamento dos queijos de quinta e
artesanais de leite cru. S&o, no espirito do distribu-
idor e do consumidor, duas versdes proximas de
queijos nobres.

Fora dos Alpes e do Jura, encontramos numerosas
estruturas de transformagdo artesanal com sucesso,
como por exemplo:

- a “Cooperativa de Queijos da Beira Baixa” (Centro,
Portugal) na sua férmula de reconversdo recente;

- a SARL Garazi, que agrupa 12 exploragbes no Pais
Basco francés (queijo de ovelha Ossau-Iraty);

- as cooperativas de Ordizia e Azpeitia (queijo de ovelha
Idiazabal) no Pais Basco espanhol;

- a cooperativa “Pélardon des Cévennes” (queijo de
cabra) na Lozére (Languedoc-Roussilon, Franga);

- a cooperativa “Nuova Agricoltura” que, na zona
LEADER Maiella (Abruzzi, Italia), transforma o leite de
ovelha em “Pecorino Abruzzo”.

A producédo de queijo
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De referir que a formula “fruitiere” pode ser facil-
mente ligada a uma organizagdo agricola, podendo
completa-la harmoniosamente (op¢do suplementar
para os produtores, melhor amortizacdo das estruturas
de cura, gama comercial alargada, etc.)

Os exemplos da cooperativa de “Reblochon Fermier”
e da “Union de Coopératives Pyrénéenne” ilustram
perfeitamente esta afirmacéo.

QUADRO COMPARATIVO DAS FORMULAS

TRANSFORMAGAO DE QUINTA E TRANSFORMAGAO NA “FRUITIERE”

férmula de quinta

féormula “fruitiére”

vantagens:

- posicionamento no topo de gama do produto;

- optimizacdo do valor acrescentado para o
produtor;

- controle do produtor até ao produto final;

- utilizacdo de méo de obra familiar.

desvantagens:

- investimento na queijaria;

- investimento na cura dos queijos (se ndo for
colectiva);

- mao de obra no fabrico e eventualmente na cura;

- comercializagdo (se ndo for colectiva);

vantagens:

- posicionamento no topo de gama do produto;

- valor acrescentado da matéria prima em compara-
cao com pregos da recolha industrial;

- sem exigéncia de investimento em equipamentos
de queijaria e de cura;

- sem exigéncia de méo de obra além da producédo
do leite.

desvantagens:

- poucas desvantagens para a exploragéo;
- empenho pessoal na criagdo e na gestdo da
estrutura colectiva.

“QUEIJO DE QUINTA”, “QUEIJO ARTESANAL”, “FABRICO COM LEITE CRU”:

AS DIFERENTES INTERPRETAGOES

Parece-nos (til tecer alguns comentarios no que diz respeito aos termos “queijo de quinta” e “queijo artesa-

nal” e ainda “fabrico com leite cru”.

Verificam-se variagdes muito sensiveis nestes dois dominios, de um pais para outro: assim, o conceito francés
de “fromage fermier” (“queijo de quinta™), comparavel ao “farmhouse cheese” das ilhas Britanicas,
¢ claramente definido como um queijo fabricado com o leite de uma Unica exploracéo.

0 termo “artesanal” ndo recebeu uma defini¢ao oficial precisa: em Espanha, tal como em Portugal, os termos
“queso artesano” e “queijo artesanal” respectivamente, abrangem simultaneamente o conceito francés de
“fromage fermier” e o produto resultante de um fabrico em pequena escala, a partir da recolha de varios leites.

0 leite cru é geralmente considerado (particularmente em Franca) como um factor decisivo de diferenciacao
dos queijos nobres. Mas € preciso realgar que 0s servigos sanitarios espanhdis interpretam habitualmente
a regulamentacéo da CEE de modo a tornar obrigatéria a pasteurizagéo.

Constata-se assim, tanto no dominio de definicdes ligadas a terminologia “de quinta”/”artesanal”
como na interpretagdo dos servicos sanitarios, uma situagdo pouco homogénea entre regides vizinhas.

A producédo de queijo



Anélise resumida do caso
“Les Fermiers des Pyrénées”
(Pequenos Agricultores dos Pirinéus)

E um exemplo interessante, porque reune Varios

critérios:

- € uma abordagem completa de fileira;

- esta organizada tanto para o queijo de quinta como
para o queijo artesanal;

- 0s “Fermiers des Pyrénées” oferecem uma ampla
gama de produtos de pasta prensada (ovelha, vaca,
cabra);

- € uma estrutura a dois niveis (3 cooperativas de base
agrupadas numa unido de cooperativas);

- a organizacdo € muito profissional.

Os vales do Béarn (Aquitania, Franca) sdo um lugar tra-
dicional de produgdo artesanal (mais de 1000 anos de
histdria) do “Pyrénées Fermier”. Este queijo constitui
a producdo quase exclusiva desta zona de montanha.

No final dos anos 70, a situa¢do tornou-se extrema-
mente preocupante:

- aqualidade do produto era irregular e heterogénea,
pois os produtores ndo tinham conhecimentos
técnicos suficientes;

- as queijarias ndo respeitavam todas as normas
sanitarias;

- acura era efectuada em camaras individuais n&o cli-
matizadas, o que constituia um factor suplementar
de qualidade aleatoria;

- acomercializacdo operava-se através de um canal de
intermediarios tradicionais locais com métodos
obsoletos;

- 0 escoamento era muito incerto.

Rompendo com o individualismo e o fatalismo, um
pequeno grupo de produtores do Vallée d'Aspe (Pyrénées-
-Atlantiques, Aquitania, Franca) inicia uma reflexdo em
1977, que conduz em 1979 a criagdo de uma cooperativa
com os seguintes principios:

- cura colectiva;

- comercializacéo colectiva;

- programa continuo de ordenamento de unidades de
producdo respeitando as normas comunitarias.

A cura colectiva numa camara climatizada inicia-se,
em pequena escala, em 1979. Esta foi, do ponto de
vista das mentalidades, uma verdadeira pequena revo-
lugdo, pois o projecto rompia com o individualismo
reinante.

A questdo técnica ndo levantava grande dificuldade,
0 mais dificil era a abordagem comercial: os agricul-
tores envolvidos ndo tinham, de facto, qualquer com-
peténcia comercial e teriam “marcado passo” durante
muito tempo se ndo fosse o0 apoio da “Mission agro-
-alimentaire Pyrénées”. Esta estrutura de apoio espe-
cializada na organizacdo econémica agro-alimentar
e instalada com financiamentos publicos, prestou-lhes,
a partir de 1980, um apoio determinante para adopta-
ram, neste dominio, uma abordagem profissional.

A cooperativa do Vallée d' Aspe especializou-se no
queijo “Pyrénées Béarnais” tradicional. E um queijo
grande, de pasta prensada, crua e “sem olhos” (bura-
cos), pesando de 4 a 5 kg. A gama compreende:

- ovelha puro, curado durante pelo menos quatro
meses, que beneficia da Denominagdo de Origem:
“Ossau-Iraty-Brebis-Pyrénées”;

- vaca puro;

- cabra;

- mistura vaca e ovelha.

A esta gama caseira juntaram-se dois queijos artesa-
nais de leite cru: um puro vaca (pasta solta e casca
rija), que a cooperativa fabrica desde 1986;

- um ovelha puro, de tipo basco (queijos de 1 e 2kg)
que resulta da colaboragdo com uma estrutura colec-
tiva artesanal do Pais Basco.

Em 1982, criou-se, no Vallée de Ossau vizinho, uma
cooperativa de queijos de quinta que adoptou os mes-
mos estatutos e 0 mesmo regulamento interno que a
sua homéloga do Vallée d'Aspe.

As duas estruturas criaram, em 1984, uma unido de
cooperativas na qual delegaram as funcfes de apoio
técnico e comercializagéo.

Varios investimentos sucessivos permitiram acompan-
har o crescimento da actividade:

- 1986: investimento de 350000 ECU na aldeia de
Accous, para organizar os locais da unido das
cooperativas, duplicar a capacidade de cura (10000
lugares, ou seja 50 toneladas) e instalar a queijaria
artesanal;

- 1992: duplicagdo da capacidade de cura do Vallée
d'Ossau (igualmente 10000 lugares);

A producédo de queijo
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- 1996: aumento da capacidade de cura da cooperativa
do Vallée d'Aspe; instalacdo de um terceiro espago
que permitird a cura colectiva de queijos de quinta
num terceiro vale (Baretous) e na regido de Soule
(zona LEADER vizinha).

A actividade arrancou com 33 toneladas e 170000 ECU
de volume de negdcios em 1981, para atingir 240
toneladas e mais de 2 milhdes de ECU de volume de
negécios em 1995.

Divide-se da seguinte forma:

- 2/3 em queijo de quinta, 1/3 em queijo artesanal;
- 45% em queijo de ovelha, 33% em queijo de vaca,
10% vaca e ovelha, 12% cabra.

Os segmentos de clientela dividem-se entre:

- grandes superficies: 51%
- comeércio tradicional: 37%
- exportacdo: 8%

venda directa: 4%

E interessante constatar que as vendas sdo essencial-
mente efectuadas fora da “grande regido Sudoeste”
(Aquitania e Midi-Pirénées), absorvendo esta menos
de 15% do total.

Apds um periodo de arranque em que eram apenas
equilibrados ou ligeiramente negativos, os resultados
de gestdo passaram a ser regularmente positivos desde
ha alguns anos.

Nos planos social e humano, o balango é igualmente
muito favoravel, com:

- 0 aumento da confianca dos actores, que gerem eles
proprios o seu destino;

- a perenizagdo da fileira;

- ainstalacdo de jovens agricultores, que se sentem
protegidos pela presenca e eficiéncia da estrutura
colectiva instalada (muitos deles ndo teriam aceite

a sucessdo dos seus pais, se se mantivessem as
condigdes anteriores).

Desde o arranque da sua iniciativa, os “Fermiers des
Pyrénées” fazem o maximo para respeitarem dois
critérios muito importantes:

- um grande rigor profissional em todos os dominios,
muito particularmente:

> 0s conhecimentos técnicos e o controle de
qualidade,

> a abordagem marketing

> a analise de gestéo;

A producédo de queijo

- um investimento consequente no capitulo essencial
que constitui o0 marketing:

> estudos de mercado, estudos de implantacéo
comercial, Franca e exportacéo,
> elaboracdo de uma gama completa de suportes de
comunicacdo (brochura de prestigio, desdobraveis
destinados aos consumidores, precarios, cartazes,
filmes video).
Sdo estes os dois factores fundamentais do seu
sucesso.

A condicdo essencial que permitiu a adopgdo efectiva
desta abordagem profissional residiu no apoio deci-
sivo dado pela “Mission agro-alimentaire Pyrénées”: a
partir de uma tomada de consciéncia e de uma von-
tade politica dos agricultores, a prestagdo desta estru-
tura permitiu o estudo, a concepgdo, e depois o lan-
camento e acompanhamento de um verdadeiro
projecto econdmico, realista, viavel e sustentavel.

Outro trunfo de peso: a unido de cooperativas consti-
tuiu, com 15 empresas do conjunto dos Pirinéus, a
associagao “Saveurs des Pyrénées”, que assegura a pro-
mocdo — em Franca e para a exportacdo — de uma larga
gama de produtos de qualidade (artigos de salgadeira,
charcutaria, “foie grass” e derivados, borregos de leite,
compotas, licores, sumo de frutas, pastelaria, mel).

“Saveurs des Pyrénées” encarrega-se também de uma
parte da comercializacdo da unido de cooperativas,
realizando 43% do total de vendas da associacdo em
1995. Esta responsabiliza-se nomeadamente pela tota-
lidade das exportagdes (Europa do Norte e América do
Norte) da unido de cooperativas.
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das diferentes funcbes na fileira queijo

Apoio técnico
a producao de queijo

Em fase inicial de sensibilizagcdo para o dominio téc-
nico, fora dos estgios de formacéo por exemplo, 0s
produtores procuram muitas vezes aprender uma
“receita”, que, aplicada sempre da mesma forma permi-
tira o sucesso permanente do seu processo de fabrico.
Ficam, por isso desiludidos quando Ihes é dito que ndo
é bem assim e que, pelo contréario, deverdo, em funcéo
dos diferentes parametros da matéria prima, variaveis
no tempo (a acidez do leite, por exemplo) adaptar as
condicBes do seu fabrico (o tempo de coagulagdo, por
exemplo).

Tal como ja foi referido, além da formacéo inicial,
a importancia de um acompanhamento técnico
permanente ¢ fundamental.

A afirmago é ainda mais verdadeira no caso de uma
organizagdo econémica que assegure a comercializa-
cdo colectiva: com efeito, se a venda directa indivi-
dual permite escoar produtos mais diversificados, uma
comercializagdo profissional em circuito longo
exige, pelo contrario, uma homogeneidade e uma
regularidade de apresentagdo e qualidade. Caso con-
trério, a san¢do do mercado € imediata e muito severa
(perda irremediavel de clientes distribuidores).

Constata-se assim uma ligagdo muito directa entre as
funcgBes comercial e técnica: o envolvimento na comer-
cializagdo conduz, de forma quase imediata, a consta-
tar o alto nivel de exigéncia do mercado no que diz
respeito & qualidade e contribui com um factor de
motivacdo importante para um apoio técnico eficiente.

No caso dos “Fermiers des Pyrénées”, a situacéo a par-
tida era muito desfavoravel no que diz respeito ao vec-
tor qualidade: as producdes eram muito irregulares em

termos de formas, cores, texturas de pastas, sabor.
Eram também muito variaveis com o tempo (conforme
fosse produzido no inicio ou fim de temporada para o
queijo de ovelha, por exemplo).

Quinze anos de apoio técnico permitiram atingir hoje
um nivel de qualidade elevado, homogéneo e regular,
sendo este o principal factor que permitiu o cresci-
mento comercial ja referido. E, em todos os casos, uma
condi¢do sine qua non para 0 sucesso.

0 técnico realiza em geral, junto de cada produtor, uma
visita no inicio da temporada (queijo de ovelha, queijo
misto, queijo de cabra), durante a qual acompanha todo
0 processo de fabrico e efectua uma série de testes.

As intervengBes sdo depois espagadas e acontecem a
pedido do produtor ou se o técnico da cAmara constatar
algum problema.

Os queijos brancos para curar sdo ainda objecto de um
controle sistematico. S&o feitas andlises, principalmente,
aos coliformes, estafilococos e listeria. A Direc¢do dos
Servicos Veterinarios colabora através de um acompan-
hamento técnico.

0 tipo de solucdo a adoptar para a prestagdo de apoio
técnico deve ser escolhido “por medida”, consoante as
condicdes locais.

Assim, por exemplo, um grupo de produtores podera
celebrar contrato com uma estrutura que assegure um
calendério de intervengdes razoaveis ao longo de todo
0 ano.

E preciso sublinhar que um apoio técnico integrado
numa estrutura econémica que comercializa a pro-
pria produgdo se revela geralmente muito mais efi-
ciente: a sangdo do mercado, quotidiana, leva a um
nivel de exigéncia elevado e orienta utilmente alguns
parédmetros, ex: textura da massa, cor da crosta, etc.

Anélise técnico-econdmica
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Por Gltimo, convém referir que, para além da sua mis-
sdo especifica, o técnico em queijaria representa um
importante vector de comunicagdo. Em contacto
quotidiano com os proprios produtores, pode:

- informa-los e sensibiliza-los, para além do dominio
puramente técnico, sobre as condi¢des de funciona-
mento da estrutura econdmica, a conjuntura do
mercado, etc.;

- registar as necessidades, inquietagdes, anseios dos
produtores, factores que deverdo ser tratados no seio
da organizacdo econdmica instalada.

A “fruitiére”

ou queijaria artesanal colectiva

0 interesse desta formula foi ja desenvolvido no
ponto 1.4.

A “fruitiere” pode constituir a forma de organizacédo
exclusiva, ou vir completar uma estrutura de base
familiar.

A titulo de ilustracdo, analisaremos os esquemas econo-
micos a partir de dois exemplos:

- aqueijaria da cooperativa do Vallée d'Aspe, que com-
plementa a actividade familiar;

- a Cooperativa de Queijos da Beira Baixa (Portugal).
Esta cooperativa iniciou, primeiro, em 1989, uma
abordagem de cura/comercializa¢do de queijo de
quinta (Denominagdo “Castelo Branco™). As dificul-
dades de mé&o de obra e as importantes quantidades
produzidas levaram os aderentes a transformarem em
formula queijaria colectiva a sua opg¢do inicial de
organizacao.

Anélise técnico-econémica

Andlise econémica
da queijaria da cooperativa do Vallée d'Aspe

Realizados em 1986, os investimentos nesta queijaria
foram mddicos. O edificio faz parte de um conjunto
construido pela autarquia local (custo total: 230000
ECU) e foi cedido a cooperativa e a unido por 15 anos,
em regime de arrendamento-venda.

A queijaria ocupa apenas 20% da superficie coberta da
cooperativa.

Valor dos investimentos:

- Edificio ... 30000 ECU
- Arranjo da leitaria ....................... 65000 ECU
- Material da leitaria (em 22 m&o) ........ 18000 ECU
Total de investimentos

destinados a queijaria ................ 113000 ECU

Os diversos investimentos beneficiaram de um nivel
de ajudas publicas de cerca de 50% (Estado francés e
Regido da Aquitania).
0 esquema de organizagdo posto em pratica permite
uma analise de gestdo simples e precisa (base do
exercicio 1994/1995):

- 0 leite é pago a 0,40 ECU/I (entregue na cooperativa);

- acura feita em conjunto com a do queijo de quinta
¢ avaliada nas mesmas bases de calculo de custo
deste, isto é, 0,27 ECU/kg;

- a entrega do produto acabado é feita a unido das
cooperativas ao preco de 4,87 ECU/kg, assegurando
esta a comercializagéo.



A conta de resultados anexa indica:

- uma margem bruta de 27,4% (transformando-se
em 42% se a queijaria assegurar ela propria a comer-
cializagdo com um custo de 20%);

- uma taxa de encargos variaveis de: 11,9% (fabrico)
+5,5% (cura) = 17,4%;

- uma margem sobre o custo variavel, ou margem de
contribuigdo para os encargos da estrutura de 10%
(margem bruta menos taxa de encargos variaveis),
ou seja 0,49 ECU/kg;

- um volume de encargos com a estrutura de 23348
ECU.

Nestas bases, uma actividade de 30 toneladas é insu-
ficiente para rendibilizar o equipamento. O limiar de
viabilidade estabelece-se em:

23348 ECU

0.49 ECU/Kg = 48 toneladas

De referir que a capacidade de produgdo do equipa-
mento instalado é de cerca de 100 toneladas.

COOPERATIVA DE QUEIJO DO VALLEE D'ASPE — CONTA DE RESULTADOS DA QUEIJARIA EM 1994

Unidade: ECU Montante %
Producéo 148 033 100
- adiantamento/venda 4,57 ECU/kg X 30 185 kg = 137 945

- complemento de preco 0,3 ECU/kg X 30 185 kg = 9 056

- diferencial de stock = 1052

Compra de leite (303 136 | x 0,35 ECU/I) 107 483 72,6
Margem bruta 40 550 27,4
Despesas variaveis com o fabrico 17 567 11,9
- salarios 3723

- encargos 1411

- fornecimentos + manutenc&o reparacdo 9 530

- custos de gestdo 1135

- participagdo técnica/queijaria 1768

Cura 8 088 55
Despesas fixas 23 348 15,8
- agua e electricidade 2 954

- renda 1462

- seguros + honorarios 1195

- impostos e taxas 1372

- encargos financeiros e empréstimos 1 066

- prestaces de servigos 1143

- amortizagdes 14 156

Resultado / Perdas -8 452 -5,7

Anélise técnico-econdmica
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[1]

213000 ECU = encargos
fixos + amortizagdes
(1994-95)

32 = margem sobre o
custo variavel ou margem
de contribuicdo para

0s encargos da estrutura.
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COOPERATIVA DE QUEIJO DO VALLEE D'ASPE

ESQUEMA ECONOMICO SIMPLIFICADO DO FABRICO DE QUEIJO
(DETALHE DOS CUSTOS EM ECU PARA 1 KG DE QUEIJO DE VACA)

Andlise / 1 kg montante (ECU) %
Preco de entrega 4,86 100
Matéria prima:9,97 | x 0,35 ECU/I 3,53 72,5
Margem bruta 1,33 27,5
Despesas variaveis do fabrico 0,58 12
Custo da cura [*] 0,26 5,5
Sub-total das despesas variaveis 0,84 17,5
Margem de contribuicdo para as despesas da estrutura 0,49 10

[*] o custo da cura para o queijo artesanal é inferior ao do queijo de quinta, porque exige menos trabalho
e 0 tempo de cura é mais curto (1 més em vez dos 2 ou mais para o queijo de quinta).

Analise do esquema econdémico
da “Cooperativa de Queijos da Beira Baixa”

Realizado em 1992, o investimento elevou-se a
923000 ECU. Beneficiou de uma ajuda publica de 50%
(Estado portugués e FEOGA). A amortizagdo eleva-se a
46000 ECU/ano.

O leite de ovelha, recolhido junto dos produtores
aderentes, é pago a cerca de 1 ECU/I.

0 preco médio de venda do queijo situa-se em
8,7 ECU/kg. Problemas de qualidade limitaram-no a
8 ECU/kg em 1993/94.

A partir do exercicio 1994/1995, o soro foi revalori-
zado como requeijao.

No quadro seguinte, os nimeros de 1993/1994 sdo reais
e 0s nimeros 1994/1995 e seguintes sdo previsionais.

Sabe-se contudo, que as realizagdes 1994/1995 se
revelaram inteiramente conformes as previsoes.

Ha& que referir os pontos seguintes:

- uma situacéo desfavoravel no ano do arranque, devido
a um volume de produgdo ainda insuficiente (61 tone-
ladas) e a um preco de venda médio reduzido;

Anélise técnico-econémica

- uma taxa de margem bruta que ganha 10 pontos em
1994/1995 (de 30 a 40%) e que devera continuar a
bonificar-se nos anos seguintes, por 3 motivos:

> melhoria do rendimento;
> aperfeicoamento da qualidade = melhoria do
preco médio de venda;
> valorizacdo do soro em requeijao;
- uma taxa de encargos varidveis de 8%; a margem
sobre o custo variavel ou margem de contribuigdo
para encargos da estrutura é de 32% (40%-8%);

- um resultado liquido muito excedentario desde
1994/1995 (+7%) e que deverd melhorar ainda nos
proximos anos com um volume de actividade que,
apos dois anos passa de 95 a 154 toneladas.

0 limiar da rendibilidade estabelece-se em:

213 000 ECU X 100
32

[ - 665625 ECU

ou seja 75 toneladas de queijo.



COOPERATIVA DE QUEIJOS DA BEIRA BAIXA
REVISOES DE ACTIVIDADE E CONTAS DE RESULTADOS PREVISIONAIS 1993/94 A 1996/97
Unidade: ECU 1993/94 1994/95 1995/96 1996/97
Litros de leite 332 500 500 000 700 000 800 000
Rendimento I/kg 5 5 5 5
kg de queijo 61 000 94 300 134 600 153 800
preco médio/kg 8 8 9 9
Volume de negécios queijo 487 798 1173 1341
Volume de negdcios requeijdo - 51 90 123

% % % %
Total volume de negdcios 487 100 849 100 1263 100 1464 100
Compras 336 70 513 60 718 57 821 56
Margem bruta 151 30 336 40 545 43 643 44
Encargos variaveis 39 8 67 8 101 8 117 8
Encargos fixos 167 34 167 20 167 13 167 11
Amortizagéo 46 10 46 5 46 4 46 3
Total de encargos 252 52 280 33 314 25 330 22
Resultado (106) (22) 53 7 231 18 313 22
Capacidade de autofinanciamento (59) (12) 99 12 277 22 359 25

A cura colectiva

Entre fabrico e comercializacdo, a cura colectiva é uma
funcéo importante, porque representa um factor essen-
cial de:

- motivacdo para que os produtores se envolvam numa
abordagem colectiva (as fungdes de apoio técnico e
comercializagdo colectiva podem associar-se em
seguida no projecto, como foi o caso, na pratica, em
Vallée d'Aspe);

- homogenizagdo da qualidade e apresentagéo;

- agrupamento da oferta para construir a comercializa-
céo.

No caso da Cooperativa do Vallée d'Aspe, os investimen-

tos realizados em 1986 foram os seguintes:

- Instalagdes

(arrendamento-venda por 15 anos) .. ..... 114000 ECU
- Equipamento ... 17140 ECU
Total do investimentonacura......... 131140 ECU

0O aderente subscreve partes sociais onde cada uma corres-
ponde a um espaco que € reservado ao seu queijo. Os cus-
tos sdo distribuidas entre encargos fixos e varidveis. 0s
encargos fixos sdo pagos por cada aderente, proporcional-
mente as partes sociais subscritas, qualquer que seja a
taxa de utilizacdo dos espacos durante o exercicio. Os
encargos variaveis sao fixados segundo o volume de queijo
curado por cada um, com as seguintes equivaléncias:

1kg de queijo de ovelha = 2 kg de queijo de vaca;
1 kg de queijo misto ou de cabra = 1,5 kg de queijo de
vaca

Os custos médios de cura de 1994 foram os seguintes:

Cooperativa do Vallée d’Aspe:
custos totais de cura (ECU)

Queijos Custo médio % sobre prego
de quinta da cura de entrega
1994 por kg comercial
vaca 0,39 7,7

misto 0,52 7,4
ovelha 0,56 6,7

cabra 0,50 6,3

Anélise técnico-econdmica
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Tradicionalmente, os proprietarios das curas privadas
da zona sdo pagos através da retengdo de 1 queijo em
12 curados: a cura custa entdo o equivalente a 8,3% do
valor da produgéo.

Constata-se, acima, no caso da cura colectiva, a exis-
téncia de taxas inferiores de 1 a 2 pontos percentuais,
ndo obstante uma qualidade de prestacdo superior
(local climatizado, manutencdo muito regular, acompan-
hamento e controle pelo técnico).

A funcdo comercial

COOPERATIVA DO VALLEE D'ASPE

CONTA DE RESULTADOS DA CURA 1994 ECU
Produtos: 79 677
facturacdo aos aderentes pela cura dos queijos de quinta 67 939
cura de queijo de vaca artesanal 8 088
margem sobre vendas de fornecimentos 2279
subvencdo FAFCASO: 1371
Custos variaveis: 53 250
salarios: 29 288
encargos: 9708
prestacoes: 3580
fornecimentos + manutencdo / reparagoes: 4 553
custos de gestdo: 1135
participagdo técnica/cura: 4 986
Custos fixos: 15 414
agua e electricidade: 2901
arrendamento: 5 846
seguros/honorarios: 2787
impostos e taxas: 1372
encargos financeiros: 49
prestacdes de servigos 1143
amortizagdes: 1316
Beneficios 10 870
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Os circuitos comerciais

Conforme o pais, as situagdes especificas de cada
estrutura e a importancia das quantidades a escoar, a
parte escoada por cada um dos diferentes canais
comerciais pode variar bastante.

A venda directa

Para os volumes de produgdo de uma estrutura colec-
tiva, corresponde em geral a uma parte reduzida.

Mas, em certas circunstancias, o seu papel pode ndo
ser negligenciavel, em particular nos sectores com
forte consumo local e nas zonas onde o turismo rural
provoca um afluxo regular da clientela.

Assim, a cooperativa da Beira Baixa escoa 36% da sua
produgdo em venda directa.

O circuito curto tradicional

Trata-se do fornecimento directo aos retalhistas, lojas
de queijos ou mercearias, e/ou restaurantes.

O custo do transporte sub-contratado, que aumenta se
for em pequenas quantidades, reduz o potencial deste
canal a um raio geogréafico limitado.

O custo da distribuico directa a pequenos retalhistas
é geralmente elevado, tanto mais que a distribuicdo
directa abrange muitas vezes um produto Gnico ou uma
gama limitada de produtos.

Algumas situacdes (a proximidade de um aglomerado
de consumo importante, por exemplo) podem contudo
permitir excepcgdes a regra. Mas, de uma maneira
geral, a passagem por um grossista continua a ser
mais racional e econdmica.

O grossista tradicional

E o parceiro comercial ideal para uma estrutura eco-
nomica que oferece queijos de quinta e/ou artesanais.

Num espaco geogréfico determinado, a escolha de um
grossista devera de preferéncia recair sobre o distribu-
idor mais especializado em queijos nobres, aquele que
disfruta da melhor imagem junto dos retalhistas topo
de gama.



IMPORTANCIA RELATIVA DOS DIFERENTES CIRCUITOS COMERCIAIS (%)
venda circuito curto  grossista grandes
. . L . export.
directa tradicional tradicional superficies
Cooperativa
. . 36 7 47 10 0
da Beira Baixa (95 t)
Coopérative
. 11 46 43 0
les Fermiers du Rocamadour (48 t)
Union
. - 5 32 51 8
les Fermiers Des Pyrénées (240 t)

A grande distribuigéo

Era, ha apenas 12 anos, um sector a banir para os quei-
jos de qualidade. Entretanto, a situagdo teve uma evo-
luc@o forte e rapida:

- as grandes superficies diversificaram-se pouco a
pouco do produto “discount” para os produtos de
gama média e alta;

- 0 potencial oferecido pela distribuicdo tradicional

De uma maneira geral, a quota ocupada pela grande
distribuicéo cresce com o volume de actividade desen-
volvido.

Assim, apesar do esforco para optimizar a rede tradicio-
nal, “Les Fermiers des Pyrénées” ndo podem realistica-
mente pretender realizar menos de 50% das suas vendas
em grandes superficies.

regrediu regularmente.

0 custo da comercializagéo

Isto é particularmente verdade em Franga e no Norte da
Europa, mas esta evolucdo, escalonada no tempo,
reproduz-se de forma idéntica em Espanha e Portugal.

Assim, embora em graus ainda diversos, a grande dis-
tribuicdo tornou-se, na maioria dos paises da Unido
Europeia, um interlocutor incontornavel para qual-
quer organizagdo economica na fileira queijo com
algum peso.

Esta situacéo coloca sérios problemas, que se agravam
com o tempo:

- a ruptura de culturas entre dois universos que ndo
sdo compativeis um com o0 outro;

- astandartizagdo das condi¢des de aceitacdo [2] pro-
voca uma cascata de custos sucessivos, dificilmente
suportaveis para produtos de quinta ou artesanais;

- acentralizacdo acelerada das compras exige limiares
de produgdo muito importantes para qualquer candi-
dato a fornecedor (produtor artesanal ou de quinta);

- as pequenas estruturas, por vezes dependentes de
uma Unica central de compras em 30% ou mais das
suas vendas, colocam-se numa posi¢do muito vulne-
ravel.

0 custo da comercializacdo varia bastante consoante as
situagBes e os circuitos utilizados.

Assim, a venda directa consegue um éptimo nivel de
precos mas provoca, obviamente, um custo comercial
mais elevado que no &mbito da venda em grosso. Em
certos casos, a venda directa pode mesmo tornar-se
menos rentavel do que a venda em circuito longo.

No fim de contas, s6 importa um critério para apreciar
os resultados de qualquer tipo de circuito: a remune-
racdo liquida que é possivel restituir ao produtor.

A titulo de exemplo, analisam-se aqui as margens e cus-
tos comerciais da unido de cooperativas “Les Fermiers
des Pyrénées” no decorrer do exercicio 1994/95.

Consoante os produtos, a margem bruta média (entre
preco pago ao produtor e preco médio de venda) situa-
se entre 1,5 e 2,3 ECU/kg, ou seja 20 a 25% do preco de
venda dos respectivos produtos.

Anélise técnico-econdmica
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[2]

conjunto das condicdes
e constrangimentos
comerciais impostos ao
fornecedor para aceder
a determinada cadeia
de estabelecimentos
comerciais.



UNIAO “LES FERMIERS DES PYRENEES”
PRECO NO PRODUTOR, PRECO MEDIO DE VENDA E MARGEM BRUTA
1994/1995
Preco  Preco médio Margem

ECU/kg %

product.  de venda bruta
Q. de vaca de quinta 5 6,7 1,67 24,9
Q. misto de quinta 7,07 9,3 2,22 23,9
Q. de ovelha de quinta 8,44 10,5 2,08 19,8
Q. de cabra de quinta 7,84 10,01 2,26 22,4
Q. de vaca artesanal 4,87 6,42 1,55 24,1
Q. de ovelha artesanal 8 10,25 2,26 22,1
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E preciso referir que alguns custos sdo proporcionais ao
peso vendido (a etiquetagem, embalagem e transporte
por exemplo) qualquer que seja o valor do produto.

Outros, pelo contrario, sdo proporcionais ao valor do
produto (comissdes de representantes, por exemplo).

Por fim, sdo véarios os encargos fixos, ou semi-fixos
(rendas, seguros, honorarios diversos, amortizagdes).

A andlise da conta dos resultados comerciais 1994 dos
“Fermiers des Pyrénées” indica:

- uma taxa de encargos total (incluindo as embalagens)
de 20,5%;

- 3,2% de encargos directamente proporcionais ao
peso vendido;

- 8,8% de encargos proporcionais ao volume de
transaccoes;

- 8,5 de encargos fixos.

Anélise técnico-econémica

0 problema cléssico, na fase de arranque de uma estru-
tura comercial (como na de uma estrutura de transfor-
macdo) é a amortizacdo do pacote irredutivel dos
encargos fixos durante o periodo inicial antes de se
atingir a “velocidade de cruzeiro”.

Com efeito, aquando da criacdo de uma estrutura eco-
nomica, ha que envolver num conjunto de meios, tais
como os investimentos materiais, mas igualmente os
custos de funcionamento que constituirdo, desde o ini-
cio, encargos fixos a amortizar através da actividade da
empresa. Isto acontece na transformagdo mas também
na comercializagdo.

Qualquer que seja o volume de actividades previsto na
fase inicial, existe um limiar abaixo do qual ndo pode-
mos pOr em pratica 0s meios minimos necessarios ao
inicio do funcionamento da empresa. Assim, por exem-
plo, em matéria comercial, uma gama minima de ins-
trumentos de comunicagdo custara inicialmente cerca
de 7000 ECU, qualquer que seja o volume de activi-
dade em fase de arranque. Do mesmo modo, logo que
se recorra a um responsavel comercial, ndo sera nor-
malmente possivel utiliza-lo a meio tempo: a activi-
dade devera suportar um emprego a tempo inteiro.

Estes dois exemplos ilustram um problema repetitivo,
que provoca um nascimento doloroso as pequenas
estruturas econoémicas locais.

Isto exige uma aceleracdo até a “velocidade de cru-
zeiro” o mais rapida possivel para atingir o limiar de
rendibilidade que permita em geral um volume de mar-
gem sobre o custo variavel (ou “custo directo”) igual ao
montante de encargos da estrutura e permitir assim o
financiamento destes, atingindo o equilibrio de gestéao.



UNIAO DOS “FERMIERS DES PYRENEES” - CONTAS DE RESULTADOS COMERCIAIS 1993 -1994

Unidade: FRF 1993 1994

(1 FRF = 0,15 ECU) Montante % Montante %
Volume de negdcios sem impostos 12 976 956 100 14 296 569 100
Queijos 12 809 317 13 972 208

Outras vendas e prestacdes 166 270 190 989

Variagdo do inventario 1369 133 372

Compras 10 175979 78,4 11 221 482 78,5
Queijos 10 039 832 77,4 11 098 300 77,6
Queijos ndo aderentes 0 0

Embalagens 136 147 1 123 182 0,9
Compras diversas 0 0

Margem bruta 2 800 977 21,6 3075 087 21,5
Material consumivel 29 295 41 989 0,3
Renda 28 814 28 814 0,2
Manutengéo 22 133 27 265 0,2
Seguros 32 086 35417 0,2
Honorarios 13 000 17 500 0,1
Comissdes 725 289 5,6 829 874 5,8
Publicidade - promocao de vendas 334 124 2,6 228 795 1,6
Transportes 281 084 2,2 282 604 2
Deslocacbes 40 035 48 895 0,3
Correio e telefone 57 453 49 958 0,3
Diversos 62 284 43 913 0,3
Impostos 37 348 39971 0,3
Salarios 552 660 5,9 674 675 4,7
Encargos sociais 218 929 270 061 1,9
Encargos de gestao 19 176 27 757 0,2
Juros financeiros 10 362 8 858 0,1
AmortizacOes 52 500 80 219 0,6
Provisoes 22 525 66 622 0,5
Total das despesas 2 539 097 19,6 2 803 187 19,6
Resultado liquido 261 880 2 271 900 1,9

A analise comparada da rentabilidade liquida por tipo

base do exercicio 1993/1994, nota-se que:

de circuito comercial mostra desvios muito sensiveis. Na

- a grande distribuicdo produz uma margem liquida

ligeiramente negativa;

- 0 sector tradicional Franca e exportagdo consegue um

resultado liquido superior a 3%;

- avenda directa realiza uma taxa de beneficio liquido

préxima dos 10%.

Deparamo-nos aqui com uma situacéo original:

- avenda directa gera a mesma taxa de margem bruta
(antes das deducdes) que o circuito longo (26%)

- 0 seu custo é 10 pontos inferior ao da grande

distribuigéo

Anélise técnico-econdmica
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UNIAO DOS “FERMIERS DES PYRENEES”

ANALISE COMPARADA DA RENTABILIDADE POR TIPO DE CIRCUITO COMERCIAL (1993/1994) (%)

grande distri. tradic.
% total . export venda
directa
Taxa da margem bruta
antes das deducbes 26,2 26,3 26,2 26
Custo comercial completo 24,5 23,1 23,1 16,3
Resultado liquido 1,7 (0,1) 3,2 3,1 9,7

A titulo de comparacdo, constata-se, para a Cooperativa
“Fermiers de Rocamadour”, uma taxa de custo comercial
de 31,4%, ou seja 11 pontos a mais do que se vé& acima.

Varias razdes explicam este diferencial:

- um custo de embalagens muito superior para um pro-
duto muito diferente (40 gramas/unidade), embalado
em caixinhas de madeira (a embalagem representa
aqui 5,9% do volume de transaccdes, contra 0,9% nos
Pirinéus);

- custos de transportes também bastante mais elevados
(6,2% do volume de transacgOes contra 2,2% nos Piri-
néus). Para o mono-produto Rocamadour, expedido
em quantidades unitarias baixas (conservacdo limi-
tada), a incidéncia dos custos de transporte sdo quase
trés vezes mais elevados;

- por fim, os encargos de estrutura previstos para um
volume de actividade superior (a cooperativa de Roca-
madour, com cerca de 500000 ECU de volume de
negocios, esta ainda em regime inicial, em plena fase
de crescimento).

Anélise técnico-econémica

Pelo contrario, a cooperativa da Beira Baixa obtem um
custo comercial muito baixo (cerca de 10%). A situacio
local é, com efeito, muito mais favoréavel:

- existem poucos concorrentes para uma oferta profissi-
onal de qualidade;

- a distribuicdo tradicional ainda é importante;

- deve ser dispendido um esforco menor e portanto um
custo menor, para escoar um volume idéntico.

Os trés casos examinados mostram-nos toda a ampli-
tude possivel para o custo da fungdo comercial.

A constituicdo de uma gama alargada de queijos
de quinta e/ou artesanais, fabricados com leites
diferentes, representa um trunfo importante para
minimizar o custo comercial:

- reduzindo os custos de transporte;

- amortizando, sobre um volume de actividade
superior, 0s encargos de estrutura inevitaveis e
irredutiveis.



Conclusoes






Conclusoes

A valorizacdo do leite em queijo, exemplo importante
das estratégias de valorizagéo local dos recursos agrico-
las, constitui um eixo fundamental de desenvolvimento
para um grande nimero de zonas rurais desfavorecidas.

0 seu potencial é importante na Europa, se se conside-
rarem as indmeras actividades ligadas a producédo de
queijo tradicional que aqui sdo praticadas, as quais se
vém juntar iniciativas inovadoras como a introducéo na
Irlanda, na zona LEADER Clare desde 1988, da produgéo
de leite de ovelha e da sua transformagdo em queijo.

Os limites encontrados para o pleno desenvolvimento
deste sector de actividade sdo muitas vezes devidos a
atomizacdo de iniciativas individuais:

- insuficiente dominio da qualidade;
- raio de accdo e impacto comercial limitados;
- investimentos em marketing irrisérios;

Os meios a pdr em pratica e os principios a respeitar,
para que as potencialidades se tornem realidades eco-
némicas sustentaveis, sdo conhecidos. Sd0 0s mesmos
que prevalecem para a valorizagao agro-alimentar local
de qualquer recurso agricola. Podemos resumi-los em
trés pontos:

- uma abordagem colectiva, que permita progredir
em conjunto onde j& ndo € possivel progredir indi-
vidualmente. Um conjunto convergente de motivos,
dos quais referimos trés, justifica as vantagens da
organizacao colectiva:

> a economia de escala, que permite melhor amor-
tizar os investimentos, melhor cobrir 0s encargos
fixos, e, como resultado, obter custos inferiores e
uma rentabilidade melhorada para o produtor
(custo de cura, custo comercial, por exemplo);

> é preciso uma dimensdo minima para um ape-
trechamento em meios verdadeiramente profissi-
onais, ndo apenas técnicos, mas também e
sobretudo, comerciais;

> a parte crescente de uma grande distribui¢édo
que se torna frequentemente incontornavel
(Franca, Espanha, Portugal, Europa do Norte) jus-
tifica plenamente uma preocupagdo de associa-
¢do em termos de oferta para fazer face a uma
centralizagcdo de compras generalizada;

- uma iniciativa de fileira, com ac¢do simultanea e
coordenada sobre todos os elos da cadeia, de mon-
tante a jusante, de maneira a dominar efectivamente
o futuro de uma producéo;

- uma abordagem profissional, porque é necessario
assegurar um estrito rigor técnico em todas as esfe-
ras de competéncias: técnica, marketing, gestdo, etc.

A organizagao econdmica agro-alimentar ndo é um
simples alargamento do quadro agricola, mas sim a
entrada num mundo novo: o da empresa confron-
tada com o seu mercado.

Os actores locais estéo, frequentemente, mal prepara-
dos para este tipo de evolugéo, porque estdo geral-
mente impregnados apenas pela cultura agricola e
encontram-se muito isolados, com insuficiente apoio
técnico apropriado.

A prestacdo de um animador generalista ndo pode ser
suficiente para mobilizar um grupo, pondo em pratica
as etapas sucessivas da montagem de um projecto e
acompanhar o seu desenvolvimento. A intervencdo de
um apoio técnico especializado &, pelo contrario, mui-
tas vezes necessaria. Mas existem poucas referéncias
deste tipo de recurso.

A rede LEADER oferece trunfos importantes para
conceber, testar e executar instrumentos deste tipo,
fundamentais para o sucesso de projectos futuros.
Neste sentido, seria possivel:

- explorar as experiéncias existentes;

- pOr em pratica esta abordagem em algumas das
zonas mais adequadas;

- desenvolver uma cooperagdo transnacional intensa
e acompanhada, ndo apenas entre técnicos, mas
também entre actores econémicos portadores de
projectos.

A execucdo e a coordenagdo de um tal programa podem
representar uma dindmica fundamental no &mbito do
LEADER 1.

Conclusdes
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