Vamos Vender Calé

Sem divida, hi uma certa perplexidade nos meios o
feeiros sébre o que haveremos de faze as grandes
safras que temos em vista. Conjectura-se sbbre que po-
derd acontecer ao mercado; fala-se em guerra de préos
para eliminar os concorrentes, e em acérdo para se man-
terem. os prégos. Ha quem diga que os nossos cafés so-

mente encontram consumidores para uma quantidade li-

. 40 redor de 15 milhdes de sacas por ano; que os
cafés “milds” tém a preferéneia dos consumidores, porgue’
silo “finos’ cafés “robusta” africanos se vendem

inos"; que os
mais depressa e totalmente porque sio mals baratos. En-
fim, muita_gente acredita que superproduco existe so-
mente no Brasil, e © mundo sabe que o café que
vai sobrar mesmo, é o nesso.

A idéin mals generalizada é a de que ¢ preciso bai-
xar os précos para se poder vender mais No en-
tanto, o aumento das vendas do café brasileiro nos merca-
dos_mundiais, ndo ¢ propriamente uma questio de préco.
A simples redugho dos préges, colocard o problema em ni-
veis mais baixos, sem contude soluciond-lo.

Evidentemente, o prégo representa um fatbr muito im-
portante na concorréncia dos mercados, e terd naturalmen-

que ser considerado. Entretanto, em um produto de pro-
cura inelistica como o café, a sua influéneia se ma
festa efetivamente mais no Jado da oferta do que no lado
da procura; néste caso, a principal fungio das alteracdes do
prégo ¢ a de regularizar o volume da producio. O prégo,
que se mantém no nivel do custo de produgho do dltimo
produtor marginal, determinard em fltima instincia o vo-
lume das ofertas,

O prégo é pois um fatér que deve ser ajustado in-
ternamente, dimi susto de produgio pelo au-
mento da produtividade. E claro que no custo de produ-
cfio de cada pais incluem-se diferentes custos parasitarios,
tanto os de origem fiscal como os que sdo devidos & maior
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De wm exemplo: peca wm cafd, Vumos beber café: o
café ajuda a pensar ¢ o agir. Vamos pensar, seatir ©
agir com grandeza, bebendo café,

ou menor eficiéncia da_organizagio comercial ¢ adminis-
trativa, os quais oneram o produto de forma desigual em
cada pals, ¢ alteram o posigho dos produtores marginais.

aumento quantitativo das nossas vendas de café é
um problema de comercializagio que teremos de resolver.
a comercializagio do café hd outros fatéres de maior
relevineia do que o prége: a margem de lucro dos dis-
tribuidores, por exemplo, é preponderante; as facilidades
comerciais, ndo s6 as referentes ao crédito como as da pré-
pria realizaglo dos negéoios, sho também essenciais,
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Por outro lado, nflo poderemos desconhecer a arte do
bom vendedor, que hoje se apoia muma técnica especiali-
zada de promogio de vendas. A propaganda bem orien-
tada, baseada nas estatisticas dos mercados, nas pesquisas
. no las i psicold
gicas dos diversos tipos de consumidores como grupos, &
uma alavanca poderosa para a amplisgio das vendas.
Queremos realgar aqui, como clemento propulsér de
grandes possibilidades na expansio do consumo de café bra-
sileiro, a acdo dos nossos representantes no exterior, coor-
denada_por um nicleo dindmico ¢ especializado em café,
num programa positivo de relagdes publicas, bem ampa-
o por uma i discreta e pri pelos
contactos pessoais que angariam simpatias quando mos-
tram conhéecimento completo dos problemas e compreensio
dos interdsses comuns.

Na comercializacio do café o que estd falhando Blti-
mamente é a parte pelo tacad

Devido nos prégos elevados, sefa por causa dos enormes

capltals necessirios para o giro dos negéelos, ou ainda
pelo riseo de prejuizos muito grandes em face das peque-
nas margens de liero, o fato ¢ que o importador-atacadista
néo tem mantido estoques adequados ¢ nem suficientes para
SUPTIT com préstéza as necessidades do consumo., A pritica
corrente de comprar “ ra a boca” transformou
ésses comerciantes em meros agentes de neg6elos. No en-
tanto, a fungio do atacndista & necessiria para o forne-
clmento aos pequenos torradores e ¢ muito Gl na expan-
slio dos mercados.

Teremos que oferecer meios de financiar a manutengio
de_estoques substanciais nos mercados consumidores, ven.
dendo a prazo ou sacando a cambial de exportacio a 60
ou 90 dias. Terémos que estudar u'a maneira de assegu-
rar aos i o de pre-
juizos ocasionados eventualmente por quedas violentas nos
nossos prégos, considerando-se como tals, por exemplo, uma
baixa de 10% ou mais, ocorrida dentre do prazo do ven-
cimento do saque da venda

Devemos dar aos distribuidores do mosso caté a se-
guranga de que nio sofrerfo prejuizos injustos e impre.
visivels se houver modificagies de nossa politica cambi
ou itra.
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