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APRESENTAÇÃO

O FrutiSéries faz parte das ações
preconizadas pelo  Projeto �Novo
Modelo de Irrigação�. Esta publica-
ção pretende cobrir  a falta de infor-
mações   bem estruturadas que  abor-
dem objetivamente questões relati-
vas a mercado, produção, pós-co-
lheita e comercialização.  Transforma-
se, assim,  em instrumento de traba-
lho indispensável para produtores,
empresários e técnicos que se dedi-
cam à fruticultura.

MERCADO

O presente FrutiSéries analisará o
comportamento do mercado paulista
das bananas Nanica, Prata e Maçã,
transacionadas na CEAGESP.

A oferta de banana Nanica, obser-
vada no período 1992/1997, está dis-
tribuída de forma desigual durante o
ano, ensejando variações significati-
vas no comportamento merca-
dológico deste produto. No período
abril/agosto, o volume médio men-
sal comercializado foi de 6,5 mil to-
neladas, situado cerca de 4,0% abai-
xo da média anual, enquanto que en-
tre setembro/março o volume médio
foi de 7,0 mil toneladas o que repre-
senta 3,0% acima da média mensal
(Figura 1- linha azul).

Em relação à  banana Prata, a
oferta apresenta características pecu-
liares, mantendo-se abaixo da média
mensal durante todo o período janei-
ro/julho, em conseqüência de sua
susceptibilidade ao frio e, acima,  no
período seguinte agosto/dezembro.
Observa-se que a partir de agosto o
volume comercializado cresce signi-
ficativamente, culminando no mês de
novembro com cerca de 25% acima
da média mensal. Figura 2 (linha azul).

O comportamento da banana
Maçã apresenta dois períodos distin-
tos. No primeiro, fevereiro/junho, a
oferta mantêm-se acima da média
mensal, chegando a  cerca de 27%
no mês de março. No segundo, ju-
lho/novembro, ao contrário, a oferta
cai significativamente atingindo 19%
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abaixo da média, no mês de novem-
bro. Cabe ressaltar que, especial-
mente no período abril/julho, mesmo
com a diminuição do volume
transacionado, os preços decrescem
o que pode ser entendido como que-
da no consumo em função do inver-
no  (Figura 3 - linha azul).

A análise comparativa entre os
volumes das três principais varieda-
des de banana, transacionadas anu-
almente na CEAGESP, no período
1992/97, indica que a Nanica respon-
de por 83% do volume, a Prata 10%
e a Maçã 7%.

Em relação à evolução dos quan-
titativos comercializados naquele
período, as bananas Prata e Maçã
apresentaram crescimento de volu-
me da ordem de 70% e 33%, respec-
tivamente. No que se refere à Nanica,
observa-se que após o crescimento
do volume comercializado, no ano de
1993, esta variedade vem  apresen-
tando sucessiva diminuição do volu-
me transacionado anualmente, che-
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gando a apresentar decréscimo de
cerca de 45%, no período 1993/97.
Esta queda pode ser creditada à
obrigatoriedade de adoção da caixa
�Torito�, a  partir de 1993,  às enchen-
tes ocorridas  na região produtora do
Vale da Ribeira, em conseqüência do
fenômeno �El Niño� e à obri-
gatoriedade de adoção de Nota Fis-
cal do Produtor pelos  bananicultores
que comercializam sua produção na
CEAGESP. Outro aspecto importante
foi a criação de canais de
comecialização alternativos ao ataca-
do, com a colocação direta deste pro-
duto no varejo (Figura 4).

As variações nos volumes das
bananas analisadas  refletem-se nos
preços, cujo comportamento é inver-
so ao dos volumes. A análise dos
preços indica para a Nanica dois pe-
ríodos característicos. No primeiro,
janeiro/março, os preços situam-se
abaixo da média anual, chegando a
alcançar cerca de 24% no mês de
fevereiro, considerado o mês de pre-

ços mais deprimidos. (Figura 1 - li-
nha vermelha).

Já no período agosto/outubro,
identifica-se a possibilidade de obten-
ção de maiores lucros pelos
bananicultores, em função dos pre-
ços de mercado elevados, especial-
mente no mês de setembro, quando
chegam a alcançar cerca de 20%
acima da média anual (Figura 1- área
sombreada).

O comportamento da Prata indi-
ca que no período de melhores pre-
ços, agosto/setembro, os valores
mantêm-se constantes em cerca de,
apenas, 13% acima da média anual.
Neste período, identifica-se uma �ja-
nela� importante, porém de peque-
na amplitude de preços, na obtenção
de maior rentabilidade na colocação
de seu produto. Este pequeno espa-
ço de tempo indica, também, que o
bananicultor necessita preparar-se
adequadamente  para atingí-lo, tan-
to do ponto de vista do cultivo, quan-
to da negociação de sua produção
no mercado.

No que se refere à banana Maçã,
o período de melhores preços é mais
longo, agosto/outubro, com pique,
em setembro, de 31% acima da mé-
dia anual. Esta constatação indica
que o produtor dessa variedade dis-
põe de mais tempo e de maior am-
plitude da variação nos preços , em
relação à banana Prata.

Em relação à tendência dos pre-
ços, no período 1992/97, verifica-se
que a banana Prata  apresentou o
menor percentual de elevação de
suas cotações, com cerca de 113%,
enquanto para a  Nanica esse
percentual foi de 129% e para a Maçã
foi de 210% (Figura 5).

No que se refere à procedência,
cerca de 97% da Nanica é oriunda
do próprio Estado de São Paulo, 2%
de Santa Catarina e o restante dos
outros Estados. A banana Prata tem
70% da oferta composta de municí-
pios do próprio Estado, 25% de Mi-
nas Gerais, 4% de Santa Catarina e
o restante de outros Estados. A Maçã
é originária, principalmente, do Esta-
do de Mato Grosso com 42%, Espíri-
to Santo 23%, Rondônia 16%, São
Paulo com 11%, Rio Grande do Sul
2,6%, compondo a oferta total com
produção de outros Estados.

As análises sobre as origens da
banana mercantilizada na CEAGESP,
indicam que enquanto as variedades
Nanica e Prata apresentam baixa taxa
de dispersão geográfica em relação
ao mercado de São Paulo, a Maçã



aparece com altas taxas, sendo cul-
tivada em grande parte (58%) em re-
giões situadas a cerca de 2 até 3 mil
quilômetros do mercado paulista.

A maior dispersão geográfica da
produção da banana Maçã, em rela-
ção às outras variedades, ocorre em
função do caráter migratório desta
cultura, que busca áreas ainda não
exploradas em função de sua  alta
susceptibilidade ao mal-do-panamá,
doença fúngica que vem dizimando
seus cultivos no Brasil.

A diminuição da produção, o alto
custo do frete e os reflexos na quali-
dade da banana Maçã, após transi-
tar por distâncias tão elevadas, sem
cuidados de pré e pós-colheita ade-
quados, aumentam perdas e elevam
os custos, o que tem provocado a
aumento significativo nos preços
médios praticados na CEAGESP,
constatação confirmada pela obser-
vação da  Figura 5.

PRODUÇÃO

� localizar o bananal, preferen-
cialmente, em regiões com a tempe-
ratura média em torno de 28 ºC, com
mínimas não inferiores a 18 ºC e má-
ximas não superiores a 35 ºC. É in-
dispensável a suplementação de
água por irrigação em locais onde a
precipitação efetiva for inferior a 100
mm/mês;

� utilizar mudas de boa proce-
dência, de matrizes com alta produ-
tividade, isentas de pragas, doenças
e ervas daninhas;

� manter as plantas em níveis
nutricionais adequados, baseando as
adubações em análises de solo e foliar;

� monitorar e controlar as pra-
gas  (broca-do-rizoma, tripes da flor,
traça da bananeira, pulgão da bana-
neira e abelha irapuá), as doenças
fúngicas (sigatoka-amarela e mal do
panamá), bacterianas (moko ou mur-
cha-bacteriana), viróticas (bunch top
e vírus do mosaico do pepino) e
nematóides;

� a produção do bananal pode
ser deslocada para épocas de me-
lhores preços (Figuras 1, 2 e 3), atra-
vés do manejo das touceiras pela eli-
minação programada das brotações.
A data  correta do desbaste depen-
de do tipo de muda, da cultivar, do
sistema de cultivo, da  época de plan-
tio e da altitude local.

� para a realização dessa  ope-
ração com precisão, é necessário  o
conhecimento da duração do ciclo

vegetativo da cultivar que se preten-
de manejar, no local de plantio.  Com
base nestes dados, o desbaste  é fei-
to cortando-se a parte aérea dos  bro-
tos rente ao solo. Em seguida, extrai-
se a gema apical com a ajuda de uma
ferramenta denominada �Lurdinha�;

� proteger o pomar com que-
bra-ventos, para  evitar desde danos
causados por ventos fortes, até a tor-
ção e tombamento das plantas, prin-
cipalmente se abrigarem cachos.
Neste caso, deve-se escorar as plan-
tas com varas ou com fios de
polipropileno;

� eliminar, periodicamente, tan-
to as folhas secas e mortas como as
parcialmente verdes com o pecíolo
quebrado, permitindo melhorar o are-
jamento e luminosidade do pomar e
evitar possíveis danos aos cachos;

� em pomares destinados a
mercados mais nobres,  ensacar os
cachos com sacos de polietileno, vi-
sando a proteção e melhoria geral da
qualidade dos frutos.

� cortar o pseudocaule das ba-
naneiras após a colheita dos cachos.

COLHEITA

� para a cultivar Nanica, o pe-
ríodo entre o plantio e a colheita é,
em média, de 11 a 12,5 meses. O
rendimento médio em regiões tradici-
onalmente produtoras é de até 1500
cachos por hectare ou  20-30 t/ha;

� de maneira geral, o corte dos

cachos é feito quando os frutos loca-
lizados no meio do cacho apresen-
tarem desenvolvimento máximo do
seu diâmetro (32mm para a cultivar
Nanica). Esta medida deve ser  feita
utilizando-se calibradores que permi-
tem obter maior precisão e uniformi-
dade à colheita;

� nas cultivares Nanica,
Nanicão,  Prata  e Maçã o desapare-
cimento das quinas e angulosidades
da sua superfície é um dos principais
indicadores visuais que os frutos atin-
giram o pleno desenvolvimento fisio-
lógico. A colheita não deve ser reali-
zada antes desta fase.
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• a colheita deve ser feita por
dois operários. Um corta parcialmen-
te o pseudocaule e o outro, com uma
espuma no ombro, apara cuidadosa-
mente o cacho evitando que este
atinja o solo. Posteriormente, o pri-
meiro operário corta  o engaço para
que o segundo carregue o cacho até
o carreador ou cabo aéreo para o
transporte até o barracão de
despencamento e embalagem. Os

Cultivar Maçã

Cultivar Prata

Cultivar Nanica

Muda produzida por cultura de tecidos



Relação dos Atacadistas da CEAGESP

SASERPME OÃHLIVAP OÃÇAZILACOL
ENOF
)110(

.ADTLARIPAUGSATURFARODIUBIRTSID JFH 55 7021.062
.ADTLENOMISSOÃMRISATURFEDLAICREMOC MFH 051 3492.162

.ADTLOHCUPACSATURFEDLAICREMOC MFH 941 0706.162
.ADTLORIEHNIRAMSATURFEDLAICREMOC MFH 151 7012.062

.ADTLSEDRUOLED.S.NSATURFEDLAICREMOC MFH 351 0873.062
.ADTLUYIESSATURFED.TAMILCELAICREMOC MFH 651 0533.062

.ADTLSATURFEDLAICREMOCOIRAGAM GMA 30/10 6404.238
.ADTLIVANSATURFEDARODIUBIRTSID HMA 91 4104.238
.ADTLÉRAUGAJSATURFEDLAICREMOC HMA 13/52 5204.238

SOTUDORPEDAIRTSÚDNIEOICRÉMOCAKINANAB
.ADTLSOICÍTNEMILA

B-EFM 895/795 4845.162

.ADTLETANLAICREMOCORGA B-EFM 985/885 1295.062
.ADTLOÃÇATROPXEEOICRÉMOCEKADO HMA 33 1104.238

KIDROJSATURFEDLAICREMOC IMA 15 9204.238

colhedores e operadores devem ser
adequadamente treinados para evi-
tar danos aos frutos.

PÓS-COLHEITA

• no barracão, despencar, lavar,
selecionar e dividir em subpencas de,
no mínimo, 6  e, no máximo, 12 frutos;

• embalar em caixas de pape-
lão de 18 kg revestidas com plásti-
co, quando o produto se destina a
mercados mais nobres ou  em cai-
xas de madeiras tipo �Torito� de 18
kg, quando se destina a mercados
menos exigentes;

• armazenar as bananas emba-
ladas em ambiente refrigerado a
14ºC  e  90 a 95% de umidade relati-
va por até 30 dias, se embaladas em
sacos de polietileno. Ao final deste
período, remover as caixas para a
câmara de maturação, onde são tra-
tadas com etileno;

Para maiores informações, contactar:  SRH/IICA/BRA 97/012
Tel.: (061) 317-8211/322-1735 - Fax: (061) 226-3940
asaabor@solar.com.br  - lhlopes@solar.com.br  - mmcunha@solar.com.br
Esta publicação está  disponível em formato eletrônico (arquivos pdf).
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flexo da falta de utilização de
tecnologias adequadas na condução
dos plantios, na colheita e na pós-
colheita. Estudos recentes dão conta
que a adoção destas tecnologias é
capaz de promover a elevação dos
ganhos do produtor em cerca de 35%.

Em relação às embalagens, algu-
mas regiões  tem adotado a caixa de
madeira tipo �Torito�, com capacida-
de de 18 quilos. Embora seja um
avanço, frente a comercialização da
banana em cachos, outras regiões
conseguiram maiores progressos
adotando, com sucesso, a embala-
gem de papelão que confere maior
proteção aos frutos, melhor aparên-
cia e promove redução de perdas em
cerca de 10%, provocadas por da-
nos  decorrentes da utilização das
embalagens de madeira.

A necessidade de organização
dos produtores em Associações e/ou
Cooperativas, tanto para compras,

Dentre os canais de comer-
cialização existentes: caminhoneiros,
corretores, atacadistas e  feirantes,
entre outros, os supermercados têm
aumentado sua  importância como
compradores de volumes cada vez
maiores. Embora mais exigentes em
qualidade e constância de oferta,
principalmente, a relação comercial
com o setor  supermercadista pode
permitir a realização de parcerias co-
merciais lucrativas e duradouras
para os bananicultores, trazendo-
lhes maiores ganhos.

Para contatos comerciais na
CEAGESP, consulte a relação de ata-
cadistas abaixo. Para maiores infor-
mações junto ao setor super-
mercadista de São Paulo, procurar a
Associação Paulista de Supermerca-
dos - APAS, (011) 832-1350.
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Câmara de amadurecimento e
armazenamento de bananas.

• Estas recomendações podem
variar de região para região, em fun-
ção, principalmente, do clima e do
solo. Em caso de dúvidas,  procurar a
orientação de agrônomos locais.

COMERCIALIZAÇÃO

O comércio de banana é forte-
mente afetado pela má apresentação
dos frutos e pelas embalagens ina-
dequadas. Estas práticas refletem-se
em perdas consideráveis no proces-
so de comercialização e na conse-
qüente diminuição dos preços pagos
aos produtores. Tais perdas, são re-

Bananas embaladas em caixa tipo
�Torito�.

quanto para comercialização da pro-
dução é, também, de importância
fundamental para aumentar a eficiên-
cia dos produtores, diminuindo cus-
tos e aumentando receitas.

Bananas embaladas em caixa de pa-
pelão.


