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Postos com
bandeira
poderao

vender alcool
de qualquer
fornecedor

Venda direta de etanol beneficia estado

Produtores pernambucanos poderao optar por novo modelo alternativo ao uso de distribuidoras, se condicées logisticas forem favoraveis
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lém da venda através
A das distribuidoras, co-

mo ¢ feita atualmente,
os produtores de etanol hidra-
tado ganham mais uma possi-
bilidade de atuacao no merca-
do, jd que eles poderdo vender
o produto diretamente para os
postos de combustivel. Na ulti-
ma semana, o governo federal
antecipou a medida provisoria
que autoriza a flexibilizacao nas
vendas do etanol, além de pos-
sibilitar que os postos comercia-
lizem combustivel de qualquer
fornecedor. Pernambuco é um
dos estados que jd contam com
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Renato Cunha vé avanco
na nova medida provisdria

0 normativo para operacionali-
zar a substituicao tributdria e
os produtores locais jd podem
fazer a opcdo pela venda direta.

A antecipacao da MP é vdlida
por 60 dias, mas pode ser pror-
rogada se a votacdo ndo tiver si-
do encerrada pela Camara dos
Deputados e Senado. Apesar de
ser um processo ainda muito in-
cipiente, Renato Cunha, presi-
dente da Associacao de Produ-
tores de Acucar, Etanol e Bioe-
nergia (NovaBio) e do Sindicato
da Industria do Acticar e do Al-
cool em Pernambuco (Sindacu-
car-PE), vé com bons olhos essa
flexibilizacao no mercado.

“E um processo inicial e gra-

Pernambuco pronto para

A antecipacao da medida pro-
visoria destrava o inicio da ven-
da direta, que estava condicio-
nada a medidas do Conselho
Nacional de Politica Fazenda-
ria (Confaz), segundo Renato
Cunha. Os estados que ja con-
tam com normativo para ope-
racionalizar a substituicao tri-
butdria e, assim, pagar anteci-
padamente o ICMS e PIS/Con-

dual. As vendas para as distri-
buidoras estao mantidas, mas
também se abre essa nova op-
cao. Ela permite ao produtor
de etanol exercer essa liber-
dade de venda direta quando

Para o Sindacticar, sistema
tende a favorecer os
produtores e também os
consumidores, gerando
maior competitividade

houver condicoes logisticas fa-
vordveis e interesse por parte
dos postos, fazendo com que o
mercado tenha um dinamis-
mo maior com as duas fontes

fins da usina e do posto jd po-
derdo vender diretamente pa-
ra os postos de combustiveis,
de acordo com o representan-
te do setor.

“Pernambuco estd entre os
estados que jd estao aptos pa-
ra vender diretamente para
0s postos. Assim como o0 Mato
Grosso. Pernambuco jd criou os
normativos para haver a substi-

de venda, seja para as distri-
buidoras, que continuarao em
um maior volume, ou alguns
exemplos irdo ocorrer dentro
dessa nova possibilidade, nes-
sa fase inicial”, ressalta.

Com a venda direta permiti-
da, o impacto em relacao a lo-
gistica se dard principalmente
nos estados do Norte e Nordes-
te, jd que, em muitos casos, 0
etanol é transportado da base
de producao ao local de comer-
cializacao de forma desnecessd-
ria. Agora, eles poderao vender
diretamente a um posto proxi-
mo e nao pesard tanto a ques-
tao de quando as distribuidoras
optam em nao comprar em de-

terminados meses do ano por
estratégias comerciais, segun-
do Renato Cunha.

O presidente do Sindacucar
ainda ressalta que o novo mode-
lo de vendas tende a beneficiar
ndo apenas os produtores, mas
também os consumidores, além
de deixar o etanol mais compe-
titivo. “A venda direta tem ob-
jetivo de criar uma opc¢do pa-
ra o produtor vender de forma
mais ampla, consequentemen-
te reforcando uma liberdade de
mercado que tende a beneficiar
o consumidor, dependendo ob-
viamente das regras de merca-
do e da estruturacao logistica
da operacao”, pontua.

implantar o formato

tuicao tributdria, com a usina
passando a arcar com todos os
tributos no caso da venda dire-
ta. Jd o Rio Grande do Norte e
Alagoas estao em fase adianta-
da”, revela o presidente da No-
vaBio e do Sindacucar-PE.
Para Renato Cunha, o fato de
Pernambuco jd estar apto para
vender etanol diretamente sig-
nifica um avanco. “Os impac-

tos vao depender de quando as
vendas ocorrerem, mas é uma
concepcao muito favordvel pa-
ra haver mais essa op¢ao, além
da venda tradicional com as
distribuidoras, onde existem
parcerias consolidadas, mas
tem que haver uma possibili-
dade complementar para ten-
tar manter a convivéncia dos
dois modelos”, conclui.



