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Conheca os homens e as mulheres que se dedicam a tornar o Brasil um exemplo global na
producao de alimentos e bioenergia. Eles atuam no campo, nas empresas, no setor de pesquisa
e inovacao, no ensino e nas instituicoes que representam 5,1 milhoes de propriedades rurais.
Com o trabalho desses herdis, o Pais avanca na condicao de grande celeiro do mundo



Marcio Mﬂah, ;5
superintendente da’™g,
Associacao Brasﬂelra de

Supermercados, fala dos’
desafios da cadeia de
alimentos e como ela
esta sendo preparada
para o futuro™ |
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arcio Milan, 69 anos, trabalhou por 44 anos
no grupo Pao de Acticar. Ha dois anos, ele
deixou a empresa e hoje é o superintendente
da Associacdo Brasileira de Supermercados
(Abras). Milan é o responsével por alinhar

e coordenar as politicas de um setor que movimentou
R$ 358 bilhdes no ano passado, em 89 mil pontos de
vendas. No Brasil, 27 milhdes de consumidores entram
nos supermercados todos os dias. “O supermercado é a
caixa registradora do agronegdcio”, diz. Nos préximos
12 anos, diz ele, o setor passara por uma transformacéo
em busca de transparéncia. “Todos os elos da cadeia de
alimentos precisardo dar um passo pra frente e outro
pra trds.” Na entrevista a seguir, Milan fala de
certificacdo, rastreabilidade e rotulagem de produtos,
etapas necessdrias para que o setor de alimentos se
aproxime de seu principal alvo: o consumidor que busca
por um estilo de vida cada vez mais saudével.

DINHEIRO RURAL - Por que a rastreabilidade de produtos
pereciveis no varejo, como sao as frutas verduras e legumes, é
dificil de ser implantada, como mostra a histéria da Instrucao
Normativa Conjunta n° 2 (INC 2) do Mapa, Anvisa e Abras?
MARCIO MILAN - Os supermercados comegaram o discutir
essetema em 2006. Por ndo ter uma legislagdo especifica, a
gente acreditava que a criacdo de normas poderia fazer wm
grande diferencial para o produtor, para mostrar as suas
boas prdticas, e para o consumidor interessado em produ-
tos de qualidade. Entdo, depois de 12 anos temos essa, ins-
trugdo normativa idealizada pelo Mapa e Anvisa. E se é
coincidéncia, ou ndo, estamos discutindo 2030, que é daqui
~ a 12 anos também.

RURAL - A Abras tem o Programa de Rastreamento e
Monitoramento de Alimentos, o Rama. Nao é mais do mesmo?
MILAN - E bom partir do fato de que o supermercado é
catxa registradora do agronegocio. O Brasil vende 1,6 bilhdo
de toneladas de frutas, verduras e legumes nos supermerca-
dos, por ano. Hoje, 25% desse coméreio é rastreado pelo
Rama. Mas o programa, que comegou a funcionar em 2008, é
voluntdrio e colaborativo, onde todas as andlises de residuos
sao realizadas em laboratdrios oficiais e colocadas em uma
plataforma online. A certificadora Paripassu monitora as
imformagdes, recollhe produtos nos mercados e, caso haja
alguma inconformidade na andlises, é possivel chegar ao
produtor. Nesse caso, em 30 dias, é realizada outra andlise
em um ponto diferente de venda. O foco do programa é do
mercado para o produtor. Mas o consumidor sabe o que ocor-
re através de um QR Code na embalagem. Basta ele aproxi-
mar o alimento de wm leitor para saber quem produziu, como
produziu e qual canal de distribuicdo foi utilizado.

RURAL - Qual o principio que rege a INC 22

MILAN - O programa reiine o governo com a iniciativa priva-
da para monitorar a cadeia de frutas, verduras e legumes.
Na cadeia produtiva, a INC 2 exige sempre wma posi¢do do
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elo anterior. O produtor precisa mostrar como ele estd pro-
duzindo. Na gondola do supermercado, o varejo precisard
mostrar parae a fiscalizag@o e os 6rgdos regulatérios qual a
origem dos produtos.

RURAL - 0 que mais distancia o produtor do consumidor?
MILAN - No caso das frutas, verduras e lequmes, a maior
parte dos produtos sempre foi vendida a granel, em vascas.
Quem é o dono do tomate, da laranja e assim por diante?
Isso, aliado ao processo mais antigo que so as feiras. O con-
sumidor ndo estd habituado a conhecer a origem dos produ-
tos. Indo para outro tipo, como as carnes bovina ou suina,
por exemplo, elas eram vendidas sem marca e apenas nos
acougues. Com a entrada do autosservico ficou até um
pouco mais dificil para o consumidor, porque ele perdeu o
contato com o agougueiro, embora o processo tenha ganhado
em produtividade.

RURAL - Vale também para os produtos processados e ultra-
processados?

MILAN - No caso de wm produto industrializado, por exem-
plo biscoito, massa, feijdo, 6leo de soja, o consumidor conse-
gue identificar seus atributos e diferenciais através da comu-
nicacdo da empresa. E muito mais eficiente. Porque isso estd
na propaganda, ne. prépria embalagem do produto indus-
trializado. Teoricamente, nesse caso, o produtor deixou de
ser relevante.

RURAL - A INC 2 atende a seguranca necessaria aos processos
de rastreabilidade?

MILAN - A INC 2 trouxe todos para o jogo e ficou igual para
todo mundo. Ela também estd provocando uma discussio
no setor produtivo, entre os elos da cadeia. Toda vez que se
debruga sobre wm tema, a discussdo traz evolugdo. Hoje,
com certeza, estamos subindo a réqua. Mas hd dois momen-
tos. No atual, a instrucdo ndo exige tanta tecnologia e acho
que o sistema pode ficar wm pouco vulnerdvel. Mas, ao
longo do tempo, a tecnologia vai oferecer essa sequranca
para o consumidor. Agora, de imediato, podemos afirmar
que 08 processos estdo mauito claros. O produtor tem de usar
o caderno de campo, onde deve anotar quando fez o plantio
de wm alimento, quais os defensivos utilizados em uma cul-
tura, o processo de colheita, de embalamento e a expedicdo
do produto para o elo sequinte, que pode ser wm supermer-
cado, wm distribuidor ou uma Ceasa, que sio as centrais de
distribuigdo. E essa documentacdo deve ficar @ disposicio
da fiscalizag@o por seis meses, que é o tempo normal do
ciclo desse tipo de cultura.

RURAL - O conjunto dos produtores esta preparado para
entrar nesse jogo?

MILAN - N6s sentamos com a Anvisa, o Mapa, a indistria de
defensivos, o Ceagesp, que é o maior distribuidor de alimen-
tos do Pais, e 0s produtores. Chamamos 100 produtores de

Jolhagens, legumes e frutas, e suas associagdes. Foi uma

grande discussao, onde todos puderam colocar as suas difi-
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culdades, tirar dividas e procurar wm alinhamento de como
cumprir a INC 2. E wm avango histérico. O setor nunca sen-
tou & mesa porque sempre existiu o receio do regulatorio.
Também passamos a listar os defensivos utilizados nos culti-
vos, por exemplo, para cenoura, beterraba. A pergunta era:
serd que um defensivo usado para cenoura pode ser usado
também para beterraba? Em setembro foi criado wm grupo
de estudo para uniformizar o lista de quais defensivos estdo
sendo utilizados para determinadas cultura e ai pedir a sua
extensdo. Estamos trabalhando em trés pilares: comunica-
cdo, educacdo e transparéncia. O supermercado tem de
garantir um alimento sequro para o seu consumidor.

RURAL - Para as grandes empresas e grande produtores pare-
ce facil, mas como ficam os pequenos e os médios?

MILAN - Pequenos, médios e grandes produtores e supermer-
cados estdo nessa mesa para acertar o passo. O que manda ¢
o poder de negociagio. Os grandes podem exigir mais, porque
tém o dominio do nego-
cio, mas também hd
dificuldades. Como
comprar, por exemplo,
800 carretas de batata?
0 pequeno, no caso do
supermercado, jd nao
tem essa forca, mas hd
outras oportunidades,
COMO comprar quanti-
dades menores de pro-
dutores que estdo muito
mais préximos. O fato
¢ que 0 processo estd
fazendo o sequinte: ndo
importa ser grande ou
pequeno, os dois elos
terdo que andar juntos
para atender ao consu-
mador.
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RURAL - Mas o pequeno produtor sempre reclamou de ser
refém do varejo, sem poder de negociacao.

MILAN - A saida é o fortalecimento das cooperativas. Esseéo

tom do futuro. O produtor precisa estar ligado a wima asso-
ciagdo, ou a uma entidade, e ter alguém para defendé-lo. Isso
vale para o supermercado menor também. Grandes grupos,
como Pao de Aciicar, Carrefour e Walmart tém estruturas
para comprar diretamente do produtor, além de seus entre-
postos. Jd nas pequenas redes e nas médias é diferente. Hoe,
0 que ocorre é a juncdo dos menores em centrais de negocios.
E as médias estdo se estruturando para chegar proximo do
modelo dos grandes grupos. Eles comegaram, também, a ter
centrais de distribuicdo e agora passaram a estruturar um
setor especifico para frutas, verduras e legumes.

“0 consumidor ndo esta habituado a
conhecer a origem dos alimentos”

CULTURA DA FEIRA: a compra a grénel, uma
caracterisicas do setor de frutas, verduras e legumes
distancia o agricultor de seu principal cliente

RURAL - O que vai acontecer nos proximos 12 anos, até 2030?
MILAN - Haverd wma aproximagdo no setor. Todos os elos da
cadeia terdo que dar wm passo a frente e outro para trds. Do
consumidor, 0 passo para trds é saber o que estd consumindo.
0 passo a frente é a busca por wma vida mais sauddvel e lon-
geva. No coméreio, 0 passo para trds é saber a origem do pro-
duto. O passo a frente é informar o consumidor. E para o
produtor, 0 passo atrds é revisitar os processos de cultivo e
garantir alimentos sauddveis. O passo a frente é monitorar o
que o ponto de venda ou distribuidor faz com a sua produgdo.
Outra grande mudange serd no e-commerce, 0 COmeércio vir-
tual de frutas, verduras e legumes, porque estd vindo wma
geracdo que ndo gosta de frequentar supermercado. Hd lojas
de periferia de grandes cidades que estdo entrando no e-com-
merce e 0s produtos mais vendidos sdo os perecivets, justa-
mente atendendo a esse piblico.

RURAL - O Brasil esta muito distante do que faz o grande vare-
jo americano?

MILAN - Os Estados Unidos
tém wma maneira de apresen-
tagdo diferente da brastleira.
Eles tratam melhor o produto.
Por exemplo, nascem cenouras
de tudo quanto € jeito, ndo hd
wma forma. Mas, com segrega-
cdo, elas se tornam uniformes
e iss0 agrega valor. N6s ndo
temos a mesma estrutura e
logistica para esse processo.

RURAL - Qual a posicao da
Abras sobre a rotulagem de ali-
mentos?

MILAN - Defendemos que a
informagdo nos rétulos seja
por cores. E a forma mais cor-
reta de comunicar ao consumi-
dor, sem os extremismos dos
tridngulos pretos. No farol de cores a informagdo é clara e
direta, mesmo porque a maior preocupagdo da soctedade
estd no nivel de sédio, gordura e agiicar.

RURAL - Os produtos processados tendem a perder espago?
MILAN - Hd radicalismos em dizer que os produtos processa-
dos ndo s@o bons. A nova rotulagem de alimentos, que estd
sendo discutida no Pais, pode ajudar. Existe wma preocupa-
cdo com a saride e ela estd ai. Mas nem tudo que é natural é
sauddvel, porque isso também depende do processo produti-
vo. A preocupagdo deve vir da origem, do tomate que foi para
dentro de wma lata, como ele foi cultivado e quais defensivos
usados, por exemplo. A informagdo deve fluir na cadeta de
alimentos e a comunicacdo ¢ o unico jeito de resolver isso. @
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LUIZ ROBERTO
BARCELOS

Neste ano, Luiz
Roberto Barcelos, pre-
sidente da Abrafrutas,
atuou na elaboragao
do Plano Nacional do
Desenvolvimento da
Fruticultura (PNDF) e
celebrou a abertura do
mercado da Africa do
Sul para a manga bra-
sileira. O setor deve
exportar histéricos
US$ 1 bilndo em
2018, pavimentando a
meta de exportar

US$ 2 bilhdes daqui a
dez anos.

MARCIO MILAN

Ultramaratonista pre-
miado internacional-
mente e campedo de
ciclismo, Marcio
Milan, atual superin-
tendente da Abras,
tem suado a camisa
para fazer com que 0s
supermercados brasi-
leiros reduzam o des-
perdicio de alimentos.
As perdas do setor
sdo0 muito grandes.
Todos os anos, cerca
de R$ 7 bilhdes em
alimentos prdprios
para 0 consumo aca-
bam no lixo.
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. ENTIDADES DO AGREGOCIO

MARCELO VIEIRA

Eleito presidente da
Sociedade Rural
Brasileira em 2017,
Marcelo Vieira é pro-
dutor e executivo do
setor, e liderou a
Adecoagro no Brasil.
Sua gestdo, que vai
até 2020, busca
reduzir os custos do
agronegdcio com a
burocracia. Neste
ano, ele pleiteou
mais atuagéo do
governo para a segu-
ranga no campo, sob
pena de o setor per-
der competitividade.

MARCOS JANK

Abrir espaco e defen-

der a imagem dos
produtos brasileiros
nos paises asiaticos
sdo as tarefas de
Marcos Jank, presi-
dente da Asia Brazil
Alliance, entidade
mantida pela Unica,
Abiec e ABPA. No
posto desde 2017,
Jank quer posicionar
os produtos brasilei-
ros em cada pais-
chave da Asia, com

consisténcia, regulari-

dade e estratégia de

longo prazo.
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MARCIO FREITAS
Marcio Freitas é uma
das maiores lideran-
cas cooperativistas
brasileiras. Neste ano
ele levou a OCB para
Botsuana. O pais afri-
cano tem forte voca-
¢ao agropecudria e
busca estimular 0
setor seguindo o
modelo brasileiro. A
comunidade de
Kweneng Norte, por
exemplo, fundou uma
cooperativa para oti-
mizar a producéo e a
venda das hortalicas
da regido.

0SCAR LO

Ele assumiu a presi-
déncia do Instituto
Brasileiro do Vinho
(Ibravin) neste ano e
propds uma estratégia
para 0 setor criar mais
consumidores para 0
produto nacional. L6
esta de olho nos nas-
cidos entre 1980 e
1990, responsaveis
por 52% do poder de
compra. Dificil? Talvez,
mas as campanhas
de L6 e a alta do
délar vém ajudando o
brasileiro a preferir o
vinho nacional.

| UNIVERSIDADE E PESQUISA
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0 ENSINO E AS PESQUISAS
REVOLUCIONARAM 0 AGRONEGOCIO
AO CRIAREM UM MODELO DE
PRODUGAO PARA 0S TROPICOS.
DISSEMINAR 0 CONHECIMENTO
TEM SIDO FUNDAMENTAL PARA
GARANTIR 0 AUMENTO SUSTENTAVE
DA PRODUTIVIDADE
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