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Resumo

A castanha foi um dos frutos que conseguiu sobreviver a crise dos produtos agricolas. No seio da
Unido Europeia, a producdo de castanha e de uma forma geral a produgdo de frutos secos, esta
concentrada em regides desfavorecidas, com altos indices de envelhecimento das populagdes e
profunda erosdo demogréafica. Aliado a estes frutos estd o aumento do consumo de uma
multiplicidade de produtos industrializados.

A nivel nacional, a castanha ¢ um fruto de tradicGes, perfeitamente adaptada as exploracdes
agricolas do Norte e Centro do pais. Depois da queda de valor do fruto, foi a partir da década de 90
gue o castanheiro veio assumindo maior importancia, constituindo no presente, uma boa fonte de
receitas para as populagdes rurais.

Assim, o0 objectivo desta comunicacdo prende-se com a caracterizacdo dos diversos
mercados que integram a fileira da castanha em Portugal, tendo como base uma
investigacdo efectuada em torno da fileira da castanha e sua cadeia de valor'.
Metodologicamente, foram consultadas fontes primérias (entrevista directa aos principais
intervenientes) e secundarias (dados oficiais).

Da investigacdo concluiu-se que a fileira da castanha apresenta grande diversidade de
mercados e formatos comerciais. N&o existe apenas um mercado de castanha mas varios, com
diversas caracteristicas que se baseiam nas exigéncias que os clientes atribuem aos frutos. Dos
atributos exigidos salientam-se, entre outros, os calibres dos frutos (0 tamanho do fruto é
efectivamente um dos factores mais importantes na comercializacdo), a qualidade das
variedades e a aptiddo para a transformagcéo industrial (a facilidade ao descasque mecanico é
também um dos requisitos da castanha destinada a industria), a temporalidade (o periodo de
maturacdo condiciona o maior ou menor poder de conservacgao da castanha) e a monospermia
(exigida para confeitaria de luxo).

No mercado interno, a producédo é preferencialmente orientada para 0 uso em natureza ou culinario,
sendo uma pequena parte utilizada na industria. Esta laboragdo resume-se praticamente a congelagao.
Estd em grande crescimento, tanto no mercado interno como externo, a conservagdo de castanha
descascada e congelada, que permite a utilizacdo da matéria-prima pelas unidades agro-industriais

ao longo de todo o ano.

! Dissertagio de mestrado subordinada ao tema “O Sistema de Comercializagio de Castanha da Terra Fria Transmontana e Sua Cadeia
de Valor”, 2003.
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1. Introducéo

No seio da Unido Europeia, a producdo de castanha, e de uma forma geral a producdo de frutos
secos, estd concentrada nas regifes 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.

O mercado de castanha descascada e congelada estd em grande crescimento o que permite as
unidades de transformacao obter a matéria-prima ao longo de todo o ano. Depois de congelada, a
castanha € vendida e transformada por agro-industrias europeias de grande dimensdo, que se
dedicam a laboracdo de produtos de confeitaria e docaria. Deste modo, diminui o grau de

dependéncia associado a sazonalidade do fruto.

A nivel nacional, a castanha foi um dos frutos que conseguiu sobreviver a crise dos produtos
agricolas. A castanha é um fruto de tradi¢des, perfeitamente adaptado as exploragdes agricolas do
Norte e Centro do pais. Depois da sua queda de valor, foi a partir da década de 90 que o castanheiro
veio assumindo maior importancia, constituindo no presente uma boa fonte de receitas para as
populagdes rurais. 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 exportacdes
portuguesas. As variedades regionais distribuem-se por diversos mercados nacionais e

internacionais com caracteristicas distintas.

De um modo geral, os frutos secos no nosso pais retém escassas mais-valias associadas a
transformacdo. No caso particular da castanha, a auséncia de tecido industrial tem ditado a escassez
da oferta no sector, uma vez que s6 muito recentemente a castanha portuguesa transpds 0 mercado
nacional como produto congelado. Se bem que tardiamente, Portugal tem vindo a investir neste elo

da cadeia de valor o que se tem revelado um éxito.

A producéo de castanha é, no cendrio das culturas permanentes, uma cultura em expansdo’, de
excelente qualidade associada a monospermia das variedades regionais, atributo exigido para a
confeitaria de luxo e permite ainda uma maior aptiddo para a transformacao industrial. Trata-se de
um produto com real expressao econémica no rendimento agricola familiar e ao nivel alimentar,
estando perfeitamente associado a identidade cultural, lddica e paisagistica. Colhe especial
importancia na gastronomia da Terra Fria Transmontana (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 geracio em geracdo. E ainda consumida nas feiras, nas festas
tradicionais e nos restaurantes. Aqui, 0s consumidores autdctones, forasteiros, turistas e 0s
emigrantes deliciam-se com os pratos regionais cujo ingrediente primordial é a castanha.



N&o se pode, pois, negar o vinculo socio-econdmico e o potencial produtivo do nosso pais, no que
se refere a este recurso, tanto mais que é um fruto que tem o seu escoamento garantido em diversos

mercados de todo o mundo.

Tendo em consideracdo este leque de potencialidades, o presente trabalho pretende contribuir para
um melhor conhecimento da natureza dos diversos mercados consumidores das mais relevantes
variedades regionais de castanha portuguesa. O objectivo desta comunicagdo prende-se, pois, com
uma breve caracterizacdo dos mercados que integram a fileira da castanha, tendo por base uma

investigacao efectuada em seu torno e da sua cadeia de valor?.

Para obter a informacdo necesséaria a pesquisa, foi eleito um universo de estudo onde foram
seleccionados os individuos a inquirir. Foram realizadas 52 entrevistas a diversos agentes com
vivéncia no sector, designadamente produtores (35) e suas associagdes (2), ajuntadores (1),
armazenistas-exportadores (11), agro-industrias (2), retalhistas (1) e um informante-chave. Para
além da consulta de dados oficiais, recorreu-se também a pessoas e entidades directa ou

indirectamente envolvidas na fileira da castanha.

2. Dos Mercados de Origem a Grande Distribuicao

Mercado de Origem é o local na zona de producéo onde o agricultor efectua por grosso a primeira
transaccdo dos seus produtos, normalizados ou ndo (Art. 5° do Decreto-Lei n°519/85, de 31 de
Dezembro). Os mercados de origem sdo mercados de concentracao de produtos agricolas pelo facto
de se localizarem na regido de producdo. O comércio ocorre na propria exploracéo, visando nédo so
a satisfacdo dos consumidores autéctones mas especialmente os centros urbanos, via mercados

retalhistas.

Estes mercados apresentam algumas vantagens e desvantagens. Caldentey (1970) considera que o
maior beneficio dos mercados de origem € o de evitar ou reduzir as negociac@es entre o produtor e
os diversos intermediarios e potenciar as relagfes entre 0s extremos da cadeia de comercializagao.
No entanto Timmer et al. (1987) salientam que os mercados de origem também tém debilidades
relacionadas com as deficiéncias infra-estruturais, com a falta de informacéo, com o fraco poder de
negociacdo dos pequenos produtores e com as distor¢des e especulagfes provocadas pelos agentes
intervenientes no sistema de comercializacdo. Estas deficiéncias proporcionam enormes
disparidades nos pregos, cujo efeito mais claro é o diferencial nos pre¢os pagos ao produtor e ao
consumidor. A tudo isto acresce o frequente estado de degradacdo das vias de comunicagdo, com
consequéncias directas nos elevados custos de comercializa¢do e na dificuldade do transporte de

produtos das regiGes periféricas para os grandes centros de consumo.



A comercializa¢do, enquanto processo econdémico complexo que integra varias operagdes, com
vista a colocar a disposi¢ao do consumidor os produtos que ele necessita, assume importancia vital,
neste ambito, a que se associa a necessidade de cria¢do de estruturas de apoio a comercializacéo de
produtos agricolas e controlo de qualidade necessérias. Transcrevendo Silva cit. in Marreiros
(1999:72), o elo mais fraco de toda a logica de desenvolvimento do sector agricola é o da
comercializacdo (...) com problemas ao nivel da (...) falta de preparacdo dos agricultores para a
funcdo comercial, a irregularidade da oferta em quantidade e qualidade, a escassa integracéo
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).

O mercado de transformacdo € o mercado que acrescenta mais valor aos produtos pela
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, ou seja, pode comportar-se como

qualquer grossista-distribuidor.

O itinerario mais vulgar neste estadio da cadeia de valor ocorre de forma a que os produtos saiam
directamente da exploracdo para a industria transformadora, e desta, para 0s armazenistas no
destino ou para os retalhistas. E muito comum existir um intermediario entre o produtor e a
agro-industria, cuja funcdo é comprar o produto aos pequenos produtores, concentra-lo, e

posteriormente vendé-lo a unidade agro-industrial.

No mercado a retalho, a venda dos produtos é efectuada directamente ao consumidor. Este mercado
instala-se nas areas populacionais, comercializando produtos em quantidades apropriadas ao

consumidor individual/familia.

Referimo-nos a diferentes espécies de mercados retalhistas, onde se incluem, entre outras, as
pequenas lojas de venda a retalho, as frutarias, as mercearias de bairro, 0s minimercados, 0s
supermercados e 0s hipermercados. Estes Ultimos distinguem-se dos anteriores, ndo s6 pela vasta
gama e volume de produtos expostos, como também pelo sistema de vendas praticado. Nestes
espacos, a figura do individuo que tradicionalmente acolhe o cliente é suprimida pois deixa de fazer
sentido. Estes agentes retalhistas de maior dimensdo tém grande poder negocial face aos seus

stakeholders.

A grande distribuicdo tem sido alvo de um crescimento desenfreado ao longo dos Ultimos anos,
centralizando as suas compras, ditando a sua lei aos produtores, aos grossistas e até aos
consumidores. Estes, movidos por novos hébitos de consumo e por questdes de comodidade,
colocam os hipermercados na primeira linha de preferéncias para realizarem as suas compras, a

ponto de gerar uma relagdo de dependéncia em termos comerciais.



Devido ao forte incremento na procura de produtos tradicionais, habitualmente vendidos por
pequenos lojistas, as agro-industrias e as grandes cadeias de distribuicdo tém também penetrado
nestes mercados com vantagens concorrenciais devido ao seu know-how e ao melhor conhecimento
dos circuitos de comercializagdo. Contudo, também encontram alguns constrangimentos, pois a
percepcao dos clientes relativamente aos produtos “tradicionais” comprados nos hipermercados ndo
é a mesma. Esta imagem vem, ndo raras vezes, adulterada devido as imitacdes (gamas de produtos
gue transmitem uma imagem artesanal ndo o sendo) e a despersonalizacdo no atendimento dos
clientes, patente nas grandes superficies. A imagem mais comum que o consumidor retém dos
produtos dos hipermercados é a de produtos de consumo corrente padronizado. Assim, para combater
esta fraqueza, as cadeias de distribuicdo tém desenvolvido ac¢des de marketing para aproximar os
produtos artesanais de determinado territorio dos clientes urbanos, introduzindo-os na sua gama de

produtos.

Outra categoria de retalhistas de grande dimensdo sdo os mercados abastecedores. Destinam-se a
normalizar o comércio a nivel nacional, situando-se junto aos grandes centros de consumo. 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.

Os operadores dos mercados abastecedores sdo agentes grossistas, nomeadamente, grandes
empresarios agricolas em nome individual, associacdes de agricultores ou intermediarios grossistas.
Para além dos retalhistas, os clientes destes mercados sdo, naturalmente, as entidades colectivas de
consumo, tais como a restauracgdo, as unidades hoteleiras e as cantinas. Nao € facilitado o acesso ao

consumidor individual neste tipo de mercados.

3. Os Mercados de Castanha

No nosso pais, em Setembro ja se comercializa a castanha tempord e até ao Natal ndo ha
dificuldades no escoamento das outras variedades. Porém, é habitual o periodo de comercializagdo
ter inicio em meados de Outubro e finalizar em Janeiro, porque existe tradicdo no consumo entre 0s
Santos e 0 S. Martinho e também, no Natal. Passados esses dias, o consumo diminui®. No Norte, 0s
magustos e as feiras da castanha favorecem em simultaneo a promocéao 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.

No mercado de transformacdo, a valorizagcdo do produto passa, entre outras, pela separacdo por
variedades, calibragem, descasque, pelagem, congelamento, confecgdo de compotas, purés e marrons

glacés. No entanto, a castanha permite uma vasta gama de produtos transformados e derivados:

- castanha congelada, em conserva, em calda, em aguardente, com chocolate, em solugdo

acucarada, esterilizada, seca, confinada em xarope, marron glacg;



e subprodutos:

- cremes, purés, farinha de castanha para fabrico de pdo e confeitaria, pasta para bolos, gelados,
souflés, castanhas torradas, sopas, iogurtes, rebucados, farinhas lacteas, flocos de cereais,

bebidas, aperitivos, produtos para salsicharia, alimentos compostos para animais. ..

Quadro 1:Utilizacdo das Variedades Regionais de Castanha e Suas Adaptac6es aos Tipos de Consumo.

Tipo de Consumo Produto Variedades Melhor Adaptadas - M~ercados .
(castanha) (utilizacdo preferencial)
Crua Qualquer variedade mas de Fresco:
Verde Cozida preferéncia: Caseiro
Assada Judia e Lamela Assadores de rua
Inteira ao Natural Lata, Frasco Trigueira _
(Conserva) Cong_glada Lamela Industrial
Esterilizada Longal
Confeitada ) Lamela _
Doces Marron glacé Longal Industrial
Em élcool
Qualquer variedade s&@ mas de
Cremes Creme de castanha preferéncia de qualidade inferior: Industrial
Longal, Negral e Lamela
PUrés Qualquer variedade sa mas de
Puré de castanha preferéncia de qualidade inferior: Industrial
Trigueira
. Pédo Aveleira, Lamela .
Farinha Confeitaria Negral, Longal Industrial
Torrada Aperitivos Negral, Trigueira e Aveleira Industrial
Sopas, logurtes
Farinhas lacteas Trigueira Industrial
Pastas de frutos
. Flocos de cereais e Aveleira .
Produtos Diversos frutos Lamela Industrial
Produtos de salsicharia Longal .
Licores Lamela Industrial
Negral

Fonte: Compilagéo efectuada com base em Pereira et al. (1992).

E pertinente fazer uma distingéo entre dois mercados distintos na transformagéo de castanha. O
mercado de fabrico de doces e conservas que exige maiores calibres e 0 mercado de produtos

derivados de castanha e subprodutos que prefere os menores.

Assim, 0 mercado europeu para a industria do marron glacé é cada vez mais exigente, preferindo
frutos grandes, monospérmicos (curtos, arredondados e sem septos) e com boas caracteristicas
organolépticas. Produtos desta categoria situam-se segmentos de mercado de paises que apresentam
grande poder de compra e tradi¢do. Constituem disso exemplos a Franca e a Italia, com consumos
num segmento restrito de mercado de produtos de luxo, como o marron glacé (j& focado), as

castanhas inteiras em conserva, em alcool e outros produtos derivados da castanha.

A indGstria de dogaria, que alimenta uma interessante procura, oferece maiores cotagdes pelos
grandes calibres, padronizados, de elevada qualidade, de facil despela e com bons rendimentos,

sendo os frutos de menor calibre canalizados para uso culinario e para a industria de produtos



derivados, onde a unidade agro-industrial os podera pelar tornando-0s mais acessiveis ao consumo
ou outros fins como a preparacao de cremes, purés e farinha de castanha. Neste tipo de mercado, a
unidade de transformagdo ndo esta disposta a pagar um preco superior ao que pagaria pelos frutos
de pequeno calibre: o mercado de transformacgéo além de eleger os pequenos calibres, com inferior
cotacdo, pretende que a castanha possua boa aptiddo para o descasque, boa capacidade de
conservacdo, reduzida compartimentacdo e penetracdes. Em anos de caréncia de castanha midda, as

unidades de transformacé@o mantém rigidez no preco/kg pago ao produtor (Matos et al., 2001:8).
3.1. Caracteristicas Tecnoldgicas e Comerciais das Variedades Regionais

A facilidade no escoamento da castanha esta fortemente associada as variedades enddgenas de cada
regido, as colheitas anuais, as épocas de maturacdo e conservagdo, as quantidades que 0s
compradores pretendem de cada variedade, ao timing para comercializagdo, ao calibre e as

caracteristicas de cada uma, tendo em conta que existem varios mercados.

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

Caracteristicas Longal Judia Martainha®”
Compartimentacdo Muito reduzida Elevada Muito reduzida
Penetracdes Reduzidas Elevadas e profundas Reduzidas a aceitaveis
Rachado Raro Reduzido Reduzido
Conservacdo Natural Muito boa Média a Boa Muito boa
Maturacao Tardia Semi-tardia Semi-precoce
Calibre Pequeno a médio Grande a muito grande Grande a muito grande
Cor e Brilho Castanhsrial\r/]zrnr?eelhada e Vermelha e brilhante Castanha frl]zr(jaligom brilho
Forma Eliptica alongada Arredondada Redonda
Sabor Excelente — sui generis Médio Muito Bom
Facilidade ao Muito boa Média Boa a muito boa
Descasque
Utilizacao Preferencial Fresco e industrial Fresco Fresco e industrial

) Dados recolhidos directamente.

Fonte:

et al. (1992); Serrano (2000); Matos et al. (2001:7).

Baseado no Reg. (CEE) n°2081/92; Despacho Normativo n°293/93; Despacho Normativo n°44/94; Pereira

Verifica-se grande rapidez no escoamento da castanha quer no mercado do fruto em natureza quer
no mercado do fruto congelado. No entanto, a castanha congelada pode armazenar-se em grandes
quantidades, ja o mercado da castanha em verde é um pouco mais complexo porque o periodo de

tempo para a colocar no destino apds tratamento (desinfestacdo) é muito curto.

A forma (feitio) da castanha pode condicionar a venda do produto, consoante as finalidades de
transformacdo. Os industriais europeus procuram as variedades adequadas, tendo em atencdo as
que melhor se adaptam & confeccdo do produto final. Assim, 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. Ainda de acordo com o0s



mesmos autores, a Longal de Carrazedo de Montenegro e de Vinhais sdo as mais adequadas a
industria de conserva, docaria, creme, farinha e confeitaria. De acordo com os entrevistados, se 0
cliente pretender uma castanha redonda para a industria solicita em primeiro lugar a Martainha, em

segundo a Judia, depois a Longal (precisamente porque é mais alongada) e por fim a Negral.

De igual modo, as épocas de maturacdo e conservacao tém grande influéncia no escoamento da
castanha. O periodo entre a primeira e a Ultima maturacdo dos frutos € muito curto (inferior a dois
meses) por isso, juntam-se muito frequentemente no mesmo periodo de maturacdo a Judia, a
Longal e até a Negral. Quanto as variedades precoces, tém muita procura no cedo, mas vao
perdendo qualidades muito rapidamente, designadamente ao nivel das caracteristicas
organolépticas, baixando, com o passar do tempo, o interesse dos compradores na sua aquisicao.
Neste caso, solicitam uma cultivar mais ser6dia, por oferecer melhor qualidade e garantia de

conservacéo.

Quadro 3: Escala de Classificagdo das Variedades Regionais da TFT em Funcdo da Maturagdo (2002).

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

Nota: Disposicdo das cultivares: dados recolhidos directamente.

Fonte: Baseado na escala de classificacdo de Cortizo et al. (1996).
No cémputo geral, as variedades preferidas pelos consumidores sdo a Longal, a Martainha, a Judia
e as precoces. Contudo, ha épocas proprias para todas as variedades, incluindo as bravias, 0 que
muito depende do periodo de maturacdo de cada uma. No concelho de Chaves, por exemplo, é a
Cota a variedade que melhor se apresenta, de tal modo, que o produtor a guarda para autoconsumo.
E uma variedade muito saborosa, porém, exclui-se do comércio para consumo de mesa porque é
demasiado pequena. De acordo com a opinido de sete grossistas entrevistados, a variedade Judia
produzida em Carrazedo de Montenegro é a melhor do pais, pois além de possuir bom calibre
possui também boa capacidade de conservacao. A Negral perde um pouco da cotagdo pelo aspecto

que apresenta, por isso, s6 é vendida no final da campanha.

Das variedades comercializadas em Portugal, a Judia, a Martainha e a Lada sdo as variedades de
maior calibre e portanto mais procuradas para o mercado fresco. A Longal e as temporas possuem
calibre intermédio seguindo-se as bravias e a Longal de Vinhais. A mais pequena de todas é a Cota.
Assim, no dizer dos inquiridos, a Longal possui calibres muito variados, oscilando entre os 60-70 e
0s 140-160 frutos/kg. A Judia de 50 até 60-70 frutos/kg e as tempords sdo muito irregulares,
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.

As nossas entrevistas revelam que as preferéncias de 89% dos clientes incidem na variedade
Longal, 9% na Martainha e apenas 2% nas restantes (grafico 1), mas o que se verifica no gréfico 2,
é que a percentagem média de Longal vendida em 2001 representa 70% do total de todas as

variedades.

9% 2%

O Longal
B M artainha
0O Outras

89%

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Gréfico 1: Preferéncias dos Clientes/Compradores pelas Variedades Regionais (2001).

Na realidade, os Armazenistas-Exportadores (AE) afirmam que se houvesse mais oferta da cultivar
Longal mais se venderia. No acto de venda, grande parte dos clientes estrangeiros (especialmente
os franceses) exige mesmo que conste na factura a designacdo da variedade: “Longal Castanha de
Tras-os-Montes — Portugal”. Esta €, alias, a cultivar que serve de charneira para a compra das
outras variedades. Porém, uma coisa sdo as preferéncias dos clientes, outra é a distribuicdo das
guantidades de castanha pelas variedades de facto vendidas. De acordo com o grafico 2, o conjunto
das variedades (excepto a Longal e Judia) ascendem a 10% das vendas, em média. Pode, pois,

verificar-se que a quantidade de Martainha vendida é inferior a 9% uma vez que esta incluida neste

grupo.

10%

O Longal
B Judia
0O Outras

70%

Fonte: Dados recolhidos directamente.

Gréfico 2: Peso Relativo das Variedades Comercializadas pelos AE (2001).



3.2. O Mercado Interno

No mercado interno a producdo é preferencialmente orientada para 0 uso em natureza ou culinario
(assada, cozida, pelada e britada), apenas uma pequena parte é utilizada na inddstria. Pode-se mesmo
dizer gque esta laboracao se resume ao descasque, despela e congelacéo.

A industrializacdo destinada a exportacdo 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 transformacao (Pereira et al., 1992:27). Contudo, 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
Idade Média e cujo consumo estd associado a festividades litargicas. Porém, dado o limitado
numero de fabricantes de “falacha” e a inexisténcia de projectos para recuperar estes sabores e
saberes, este produto esta a rarear no mercado, sofrendo ameaga de extin¢do. Por outro lado,
ressurgem os doces caseiros do Douro de nome “Memdrias”, entre os quais os de castanha,
produzidos em Cinfaes, 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 localmente algumas dificuldades na comercializagdo da castanha nos ultimos anos, por
forca dos problemas fitossanitarios e dos baixos pregos praticados ao produtor.

A valorizagdo deste fruto incorpora também receitas das avos e saberes de outros paises, sendo
utilizada na confeccdo de rebugados, pasta para bolos e iogurtes. Deste modo, expandem-se 0s
mercados com o alargamento do leque de produtos transformados.

A semelhanca do mercado estrangeiro, 0 mercado portugués também é muito exigente na compra
de castanhas. No mercado interno, a valorizagdo da castanha de qualidade tem a sua origem no
consumidor e 0 preco nas grandes superficies, que exigem cada vez maior relagdo preco-qualidade
ao grossista. O preco ao consumidor depende das margens das grandes superficies pois as cadeias
de distribuicdo impdem aos fornecedores a reducdo dos pregos nos produtos que adquirem,
assiste-se por vezes a uma verdadeira “degradacao de pregos” 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 expedicdo do produto as grandes superficies, os lucros
dos AE séo pouco frutuosos por via dos descontos, promogdes e rappel. De acordo com Ricci et al.
(2000:78) partindo das enormes quantidades de produtos que escoa, a grande distribuicdo impGe
aos seus fornecedores condicGes de venda inflexiveis, exigindo precos de base muito baixos, aos
quais acrescenta condicoes suplementares. Assim, sempre que o distribuidor “tem de mexer um
dedo”, o fornecedor tem de pagar esse servico e cada falta de acordo estipulado é objectivo de

novas exigéncias.
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De entre os entrevistados, apenas cinco grossistas negoceiam com as grandes superficies, 0s
restantes referem que sendo o seu poder negocial tdo baixo e os lucros distribuidos de forma
desigual ndo pretendem subjugar-se ao rigor das grandes superficies. Referem ainda que estas
unidades de distribuicdo compram os produtos a baixo preco e a crédito. Por outro lado, os
grossistas utilizam capital alheio (sujeito a juros) para comprar a castanha ao produtor a pronto ou a
trés meses e respondem pontualmente as exigéncias das grandes superficies, calibrando e tratando o
produto. No entanto, queixam-se que ndo véem reconhecido o seu trabalho.

Para colmatar estas dificuldades, alguns AE colocam 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, d& sempre prejuizo.

De um modo geral, as imposi¢des das grandes superficies estdo relacionadas com a normalizacao
do fruto (tratamento do produto para a destruicdo da larva, calibragem rigorosa e grandes calibres).
Os hipermercados Modelo-Continente, segundo Evora (1999), definem as normas de qualidade da
castanha em termos da homogeneidade, rotulagem, embalagem e apresentacdo, onde devera constar
ainda a identificacdo do embalador, a origem da castanha, o nimero de lote, a categoria, a
variedade, o calibre e o peso liquido.

No mercado interno, para além da distribuicdo as grandes superficies, a castanha é também
distribuida pelos AE e “magusteiros” (pequenos retalhistas que transportam a castanha do mercado
de origem até as urbes) aos mercados abastecedores (vendem a castanha normalizada a granel), aos

assadores de rua (que abordaremos de seguida) e ao comércio tradicional.

Em sintese, no mercado interno, se o destino da castanha for a indUstria, é preferida por exceléncia
a variedade Longal pela sua aptiddo tecnolégica. Para o consumo em natureza, as preferéncias dos
consumidores apontam de igual modo para a variedade Longal devido ao excelente sabor (se esta
apresentar grandes calibres) e para a Judia devido ao calibre (quadro 4). Nos centros urbanos, a
partir do dia de Sdo Martinho até Janeiro, 0 maior éxito da castanha esta relacionado com a
castanha assada. E nesta época que os assadores de rua tém muito sucesso com a venda de
castanha. Para este mercado, se a castanha for muito pequena ndo se vende pois 0 consumidor ndo
a aprecia, e se for muito grande, ndo da rendimento aos assadores pois compram a castanha a peso
e vendem-na a unidade. Assim, estes operadores preferem a castanha média com calibre 60-70 (em
que 1 kg ronda as 5 dudzias) e cujas variedades preferidas sdo a Martainha, a Judia e a Longal, por

forca do calibre, sabor e facilidade ao descasque.

Quadro 4: Preferéncias do Mercado Interno.

Mercado Longal Judia Martainha
Fresco X X X
Transformado X - -

Fonte: Dados recolhidos directamente.
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3.3. 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 que esta seleccéo
seja bem feita, os AE tratam cada calibre a seu tamanho sem misturas. Referem estes agentes que
se ndo for possivel perfazer, por exemplo, 200 toneladas de castanha com calibre 85-100* o melhor
é ndo vender. Isto é muito importante para a fidelizacdo dos clientes pois perdem-se todos 0s anos
compradores por mé calibragem do fruto. A titulo de exemplo, no mercado brasileiro para consumo
fresco, as maiores exigéncias prendem-se com os calibres, e para evitar problemas nas receitas dos

AE ¢ importante que os clientes ndo tenham reclamacoes.

No mercado fresco, a variedade favorita é a Judia devido ao grosso calibre (e a Longal se possuir
tamanho) mas como a oferta é limitada, os clientes procuram também outros mercados pela Europa
(em Espanha e Italia existe castanha de grande calibre e mais barata que a Judia) onde encontram
mais oferta a melhores pregos. As variedades precoces de maior calibre também tém bastante
procura, contudo, a sua producdo é reduzida em Portugal, ndo satisfazendo, também estas, as

necessidades da procura externa.

Estd em franco crescimento, no mercado internacional, a conservagdo de castanha descascada e
congelada, que permite a utilizagcdo da matéria-prima pelas unidades agro-industriais ao longo de
todo o ano na laboragdo dos produtos de castanha mais valorizados. Um dos desafios da indUstria
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 transformagdo agro-industrial desejam adquirir o produto semi-preparado da
origem, e por outro lado, a nivel Europeu, a castanha congelada é ja amplamente utilizada em
substituicdo da batata na gastronomia caseira e nos restaurantes. Portugal ja penetrou neste

mercado, sendo a Europa o seu maior cliente como veremos no ponto 3.4.

A Longal tem um segmento proprio de preferéncias devido as caracteristicas que apresenta. E de tal
modo valorizada para a industria, que os clientes externos quando procuram o mercado portugués,
praticamente, é para comprar a variedade Longal. Esta cultivar é vendida como matéria-prima em
lotes de diferentes calibres para a laboragdo de varios produtos de castanha, preferindo a maioria

destes compradores os calibres 85-100.

Quadro 5: Preferéncias dos Compradores no Mercado Externo.

Mercado Longal Judia Tempord
Fresco x X X
Transformado X - -

Fonte: Dados recolhidos directamente.
(*) Apenas as de maior calibre.
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Neste contexto, como é visivel, a variedade preferida pelos AE é a Longal por melhor permitir a

gestdo dos calibres dados os grandes montantes requeridos externamente.
3.4. 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 propor¢io aos “magusteiros”. A quantidade
directamente vendida ao pequeno comércio, a restauracdo e ao consumidor é residual.

Externamente, o grosso da producao € distribuido na Unido Europeia (UE) e Brasil.

Os quadros 6 e 7 apresentam dados complementares sobre o destino e utilizagdo da castanha

nacional.

No mercado interno, o grosso da castanha congelada é distribuido as cadeias de hipermercados. A
guantidade distribuida aos restaurantes e hotéis é muito diminuta. Como se pode visualizar no
quadro 6, 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 préximos deste, o que quer
dizer que a quase totalidade de castanha congelada é vendida a cadeias de hipermercados. Em
ambos os casos apresentados, a maior parte da castanha congelada nas agro-industrias nacionais
destina-se a Europa (grandes empresas de distribuicdo e unidades de transformacéo de castanha).

Quadro 6: Destino da Castanha Congelada nas Agro-industrias Nacionais (2001).

M q Mercado Externo
ercado
Total . Resto do Mundo
AE % Nacional Europa (RM)
Agente % Paises % Paises %
Franca
A 600 | Retalhista | 11,4 | ESPAN | g5 | Brasil |,
Grécia Japéo
Suica
Franca
M 500 | Retalhista | 02 | M@ | 498 | - :
Espanha
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 das agro-industrias (A e M) é vendida em fresco sendo a outra vendida congelada.
Deste modo, consta deste quadro a percentagem de producdo congelada, podendo visualizar-se no quadro
seguinte a percentagem de producdo vendida em natureza.

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.

Do total da castanha destinada ao mercado interno fresco, 63% foi distribuida por grossistas

exteriores a Terra Fria. Os grossistas da TFT dedicam-se mais a exportacéo.
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Relativamente a utilizacdo e destino da castanha em natureza (quadro 7), da producdo vendida

pelos grossistas entrevistados, 25% ficou no mercado interno e 75% foi exportada (Brasil, Franca,

Itdlia e Espanha) (gréafico 4). O maior mercado da castanha continua a ser o mercado fresco (60%)

réfico 3). Da produgdo nacional, 55% sdo exportados para a Europa e apenas 20% para 0 RM
(9 proauc p Y p p p

(gréfico 4). Deste montante, 1% teve como destino os USA e Canada e 99% o Brasil (gréafico 5).

Quadro 7: Utilizacdo e Destino da Castanha em Natureza (2001).

T Mercado Nacional Mercado Externo
(_? Europa Resto do
AE A Fresco Transformado Mundo
L Fresco Transformado Fresco
% Agente % Agente % Paises % Paises % | Paises %
Grossista Franca
A 40 Retalhista 11,4 - - Espanha | 15,4 - - Brasil 13,2°
Grécia R.U.
. Franca Franca
B 100 Sergsli'fst; 05 - - Italia 45 Italia 45 | Brasil| 50
Espanha Espanha
C 100 - - - - Italia 25 Italia 65 Brasil 10
. Grossista
D 100 Retalhista 1 (Inddistria) 3 Franca 48 Franca 48 - -
Grossista 7
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 Flrtgr|1i9aa
| 100 Retalhista 20 - - Itélia 10 h 40 Brasil 308
Espanha Espanha
Alemanha
Franca
Italia
J 100 Retalhista 55 - - - - Espanha 30° Brasil 15
Alemanha
Inglaterra
Franca
Italia
Espanha Franca Brasil
K 100 Retalhista 40 - - Alemanha | 34% Italia 4 Canada| 224
Inglaterra Espanha EUA
Bélgica
Grécia
L | 100 | Retahista | 70 . . Italia 6 Franca 11 | Brasit| 13
Inglaterra Espanha
Franca Franca
. Grossistas Italia Italia
M 50 Grossista 49 (IndUstria) 0.1 Espanha 5 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.
Nota: MNF — Meédia 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.
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O maior mercado fresco é o nacional, seguido do brasileiro (RM) e por ultimo o europeu
(gréfico 6). Da castanha que é expedida para 0 mercado de transformag&o, 99% tem como destino a
indastria transformadora na Europa (creme, puré, farinha e congelado) e apenas 1% fica no
mercado nacional para congelacdo (grafico 7).

A castanha congelada nas nossas unidades de transformacgdo é exportada para a laboracdo de
produtos de confeitaria e dogaria por unidades agro-transformadoras europeias de grande dimenséo

(89%) e apenas 11% € consumida no mercado interno (grafico 8).

Se em cada uma das trés situacBes seguintes (graficos 9, 10 e 11) tivermos como termo de
comparagdo a distribuicdo do peso relativo da castanha pelo mercado fresco e industrial, no
mercado interno a castanha é mais utilizada em natureza (95%), no mercado europeu‘” na indGstria

(71%) e no resto do mundo apenas em fresco (100%).

Grafico 3: Utilizagdo da Castanha
Portuguesa no Mundo

Gréfico 4: Destino da Castanha
Portuguesa

Gréafico 5: Destino da Castanha
Vendida para o Mercado Fresco no
RM

9
8% 20% 25% %

32%
609

OFresco @ Transformado O Congelado

L

55%

O Nacional @ Europa ORM

o

99%

OBrasil @USA/Canada

Gréafico 6: Destino da Castanha
Vendida para o Mercado Fresco.

34‘@39%

27%

O Nacional @ Europa ORM

Gréafico 7: Destino da Castanha
Vendida parao Mercado de
Transformagao.

0%~

99%

O Nacional B Europa ORM

Gréafico 8: Destino da Castanha
Congelada em Portugal

0% 1%

89%

O Nacional @ Europa ORM

Gréafico 9: Distribuicdo da Castanha
pelo Mercado Interno Fresco e
Industrial.

5%

95%

O Fresco @ Industria

EN

Gréfico 10: Distribuicdo da Castanha
pelo Mercado Europeu Fresco e
Industrial.

OFresco B IndUstria

Grafico 11: Distribuicdo da Castanha
pelo Mercado do RM Fresco e
Industrial.

0%

100%

OFresco B Industria

*
®) Inclui-se a castanha em verde e a castanha congelada em Portugal, ambas vendidas para o mercado de transformag&o.

Para além de sintetizar o que ficou dito sobre a divisdo dos mercados, 0 quadro seguinte releva 0s

atributos que a variedade Longal possui para os diversos mercados.
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Quadro 8: Divisdo Geografica dos Mercados Segundo as Variedades Mais Relevantes.

Mercado Interno Mercado Externo
Fresco Transformado
Fresco Transformado | yg | Brasil UE
Natural Descasque Natural Congelados
Utilizacdo Assada nas ruas Despela Assada Derivados
Culinéria Congelagdo Culinaria Subprodutos
Longal Longal
Variedades mais Judia Longal Judia Longal
Utilizadas Martainha temporas

Fonte: Dados recolhidos directamente.

4. Algumas Notas de Reflexao e Sintese

Da investigacdo concluiu-se que a fileira da castanha apresenta grande diversidade de mercados e
formatos comerciais. Nao existe apenas um mercado de castanha mas varios, com diversas
caracteristicas, vocacionados para satisfazer as exigéncias dos clientes. Dos atributos exigidos aos
frutos, salientam-se, entre outros, os calibres (o tamanho do fruto é efectivamente um dos factores
mais atendidos na comercializagd0), a qualidade, a aptiddo para a transformagdo industrial (a
facilidade ao descasque mecénico é também um dos requisitos da castanha destinada a industria), o
periodo de maturagdo (condiciona o maior ou menor poder de conservagdo da castanha) e a

monospermia exigida para confeitaria de luxo.

No mercado interno, a producéo é preferencialmente orientada para 0 uso em natureza ou culinario,
sendo uma pequena parte (variedade Longal) utilizada na indUstria, restringindo-se esta praticamente a

congelacéo.

A conservagdo de castanha descascada e congelada, que permite a sua utilizagdo como
matéria-prima pelas unidades agro-industriais ao longo de todo o ano, esta em grande crescimento,
tanto no mercado interno'® como externo. Assim, o mercado externo (UE) consome a quase
totalidade da producdo nacional de castanha congelada, uma vez que o consumo interno € residual

e 0 RM consome o fruto sob a forma paleolitica.

Dos dados recolhidos ressalta que seria interessante um aumento na producdo da variedade
Martainha para o mercado fresco europeu. Como este mercado carece de mais castanhas desta
cultivar, dado o seu bom calibre e portanto grande aptiddo para o consumo fresco, um aumento de
producdo seria uma boa aposta por parte dos produtores. Os AE referem que para este mercado o
que os clientes querem € calibre. Convém, contudo, ndo esquecer que se deve intervir com muita
cautela neste segmento de mercado. Apenas serd recomendavel adoptar esta estratégia se se puder
competir com paises como a Espanha e It&lia que sdo mais agressivos neste segmento! A Franca

prefere a castanha espanhola para mesa porque é agradavel a vista e possui grande calibre, contudo,
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prefere a castanha portuguesa para a industria. Portugal tem apostado neste segmento pois € com a
variedade Longal que consegue satisfazer mais mercados devido & boa gestdo de calibres que a

mesma permite.

A procura actual vem de encontro ao tipo de agricultura praticada em Portugal, mas, embora exista
uma procura assegurada pela tradicao, é necessario avaliar bem a envolvente contextual, pois é ela
que transmite os sinais de mudancas no consumo, que poderdo implicar reorienta¢cdes no mercado

da castanha.
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1 Em Trés-os-Montes a area de castanheiros excede os 23 mil hectares, ou seja, 84,4% da superficie nacional de castanha
(INE, 2001); no ano de 1999, TM obteve uma producéo superior a 24 mil toneladas, ou seja, 80,2% do total da producdo
nacional (INE, 2001); o valor médio anual de novas plantagfes excede largamente os mil castanheiros (INE, 2001).

2 Dissertacdo de Mestrado “O Sistema de Comercializagio de Castanha da Terra Fria Transmontana e Sua Cadeia de
Valor”, 2003.

® Uma das empresas grossistas em estudo iniciou, excepcionalmente, em Maio de 2002, a comercializagio da castanha.
Importou o fruto do Chile, porém, nédo teve grande procura, quica, por forga da tradigdo e dos habitos alimentares, uma
vez que em Portugal os habitos de consumo incidem no tempo frio.

* Ntimero de frutos/kg (PrNP-3754).
% Alguns AE possuem postos de venda de castanha nos mercados abastecedores.

® Esta a deixar este mercado porque ndo valoriza a castanha de qualidade. Ultimamente aposta nos paises nérdicos, que,
pelo contrario valorizam a castanha portuguesa e pagam bem.

7 Até 1999 exportava toda a sua producéo para o Brasil, actualmente, apenas comercializa no mercado interno.
® Exportava para o Brasil 40-50% da sua producéo, actualmente 30%.

® A maior parte para Franca.

10 Destes 34%, 30% destinam-se ao mercado italiano.

1 Destes 22%, 20% destinam-se ao mercado brasileiro.

12 Registe-se, porém, que de 1998 a 2002, uma das unidades nacionais aumentou as suas vendas de castanha congelada
para o mercado interno de 10 para 500 toneladas, o que denota um grande crescimento desta fatia de mercado
consumidor.
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