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Comercializagdo de milho ao nivel do produtor em Sussundenga

Sumario

i
O presente trabalho, constitui uma tese de licenciatura em Engenharia Agrondmica,
orienta¢io em Extensdo Rural. O trabalho, apresenta os resultados de pesquisa sobre a
comercializagdo de milho ao nivel do produtor no Distrito de Sussundenga, provincia de

Manica.

O objectivo geral do trabalho ¢ estudar a comercializagdo do milho ao nivel do produtor,
e 0s objectivos especifilos, relacionam-se com a descrigéc ¢ analise dos principais canais
de comercializagdo do milho, descri¢dio e analise dos principais servigos fornecidos pelo
mercado rural de comercializagio do milho, identificagdo dos principais
constrangimentos para a expansdo da comercializagdo do milho no Distrito Sussundenga
ao nivel do produtor e identifica as possiveis medidas para melhorar a comercializagdo do

milho ao nivel do produtor neste Distrito. ;

Para alcangar os objectivos acima tragados, realizou-se numa primeira fase o
levantamento de informagdo necessaria com base na revisdo da literatura. A revisdo de
literatura forneceu informagdo sobre os canais de comercializagiio agricolas, fungGes de
mercados, .0s agentes de comercializagio e também métodos de recolha e analise dos
dados. De seguida, elaborou-se um guido de perguntas que focalizava as. questdes
fundamentais a pesquisar. A recolha de dados no campo, foi efectuada nos meses de
Julho e Agosto e para além do guidio usou-se também a técnica de observagdo. Para a
seleccdo dos entrevistados usou-se a técnica de “Snowball sampling”.

Os resultados do estudo, mostram que todos os produtores entrevistados vendem o
milho. A venda ¢ feita em trés mercados (machamba/casa, sede do Distrito e capital
provincial) € numa forma individual. Para a comercializag@o deste produto os produtores
utilizam um ou mais combinagdes de canais. O transporte, as vias de acesso, o crédito
assim como a capacidade de auto-organizagdio dos produtores sdo os principais
constrangimentos, pontos sobre os quais produz-se recomendagdes 4 ONG’s, o governo e

405 proprios produtores. « . 5 o oy . .

1] L
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1. Introduc¢do

Segundo PNUD (2000), o sector agricola em Mogambique contribuiu com 24.2% de PIB
(Produto Interno Bruto) em 1998 e 24.8% em 1999, e que em 1999, a agricultura e pesca
ofereceram emprego na ordem de 88.6%. A agricultura mogambicana dedica-se a
produgdo de diversas culturas. Destas culturas o milho (Zea mays L.) € a cultura mais
importante e cobre uma érea total cultivada de cerca de 29%, sendo o sector familiar o
mais impor'tante na produgio do mesmo com mais de 90% da érea cultivada (MADER,

1994, 1996).

Gerrard et. al. (1993), revela que o sector familiar responde as oportunidades de
melhoramento das suas economias ¢ do seu padriio de vida através de prestagdo de varios

servigos, incluindo o aumento das suas produgdes, principalmente quando os mercados

rurais funcionam eficientemente. Em Mogambique, a grande diversidade de fungdes e
i

estrutura do sistema de comercializagdo agricola, aliado a forma como agentes
interactuam e o papel de instituicdes e a disponibilidade de infra-estruturas, séo factores

determinantes do funcionamento de mercados na sua globalidade (DEA, 1995).

Essa estrutura do sistema de comercializagio agricola ¢ mencionada por CLUSA (1998),
como sendo actualmente problematica (vias de acesso, auséncia de cantinas e lojas nas
zonas rurais) e que as fungfes de nkastecimento < escoamenio de produtos agricolas estdo
a ser desenvolvidas por um nimero cada vez mais crescentc de comerciantes informais,

produtores singulares e associagdes de produtores agricolas.
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1.1. Problema do estudo

Num pais'-como Mogambique em que a populacio é economicamente € marcadamente
rural a comercializagdo dos proditos zgricoias, desempenha um ‘papel extremaméste
importante para o seu bem-estar {Damido, 1996). A grande diversidade agro—ecologica
do pais faz com que certas regides sejam favoréveis a produgfo de certas culturas
enquanto noutras € quase impossivel a produgdo das mesmas. Para fazer com que o
produto produzido numa determinada zona chegue a outra onde n#o existe a produgdo da
mesma e/ou a produgio é em pequena escala/reduzida, a comercializagdo € fundamental
(DEA, 1995). Porém, a comercializagdo agricola, sobretudo na zona rural onde se cultiva
o milho ¢ tida como problematica nos ltimos anos; apds 16 anos de conflito armado, as
consequéncias sdo nitidas; as vias de acesso em muitas zonas rurais estdo em péssimas
condi¢des, a maioria de cantinas/lojas estdo degradadas ou parcialmente destruidas
(CLUSA, 1998; Jornal Noticias de 20/01/98), o que contribui para o estrangulamento e

estagnagio da rede de comercializagdo a nivel nscional ¢ e1a particular das zonas rurais. -

Ao nivel macro parece que o governo esta ciente desta problematica da comercializag&o.
A 19* secgdio ordinaria de conselho de ministros, aprovou um plano de comercializagdo
2000 - 2004 (Ministério de Comércio, 2000). Em resposta ao plano, Dias (2000) fez um
estudo ao longo do corredor da Beira na provincia de Manica na qual Sussundenga faz
parte. Entretanto, o estudo foca sobretudo a comercializagdo feita pelos intermedidrios
entre os produtores e os diversos mercados, ndo olhando com pormenor o produtor como
um agente comerciante. Para além do estudo citado, ndo foi encontrado durante a
revisdo bibliogrdfica nenhum outro estudo que falasse com pormenor da
comercialfza¢§o ao nivel do produtor na drea de estudo-Sussundenga, o que mostra por
um lado uma recessidcde adicional para mais cstudos ligrdos a comercializacdo nesta
drea e por outro, que se fagam estudos que olhem o produtor como um actor activo'nu
comercializagdo dos seus produtos. Esta falta de estudos foi motivo para o desenho do
presente trabalho. Portanto, o presente trabalho, visa produzir informagdo sobre a
comercializagiio ao nivel do produtor, contribuindo assim para melhor orientagdo dos

projectos e programas de desenvolvimento da rede comercial para este grupo.

Tese de licenciatura Sixpence, J. Bartolomeu /2003




t
4

Comercializachio do milho av nivel do produtor w2a'Sussundenga

1.2. Objectivos do estudo:

O presente trabalho tem como objectivos:

Geral:

v Estudar a comercializagio do milho ao nivel do produtor no Distrito de Sussundenga.

Especificos:

¥ Descrever e analisar os principais canais de comercializagio de milho a nivel do

produtor em Sussundenga;

v Descrever ¢ analisar os servicos fornecidos pelo mercado rural de comercializagio de

milho em Sussundenga; !

v Identificar os constrangimentos de expans3o de actividade de comercializagdo do

milho a nivel do produtor em Sussundenga e

v Identificar possiveis medidas para melhorar a comercializagio do milho a nivel do

produtor em Sussundenca.

1
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2. Revisdo de literatura

Para responder os objectivos acima tragados fez-se um levantamento preliminar de
informaciio sobre o tcma a pesquisar. A informagdo foi.colhida a bartir de revisdo
bibliografica destacando a comercializagio em Mogambique, os principais canais de
comercializagdo de produtos agricolas, fungdes de mercados, servigos fornecidos pelos
mercados rurais, os agentes de comercializa¢fio e associativismo; assuntos que a seguir

passam-se a apresentar:

2.1 Comercializagdo

O tema proposto para o estudo evoca a comtercializagdo que de acordo com CEA (1982),
é um processo que reside na colheita do produto, organizagfo da recolha, armazenamento
e colocagédo no tréﬁsporte para sua posterior venda. A comercializagio permite encontrar
um balango entre oferta ¢ procura para um determinado bem no mercado e facilita o
processo de definigo dé prego. ‘Arcomerciclizagiio permit= aue as.familias camponesas
com excedentes ou familias produtoras de culturas de rendimento, melhorem o seu bem-
estar pelo aumento monetdrio, proveniente de venda desta cultura. Portanto, a fraca
comercializagio ndio constitui incentivo suficiente para que as familias aumentem a sua

produgdo (Rodenelli, 1991 );
2.2.Histéria de comercializagdo em Mogambique

Segundo Dias (2000), o processo de comercializagio em Mogambique € caracterizada

pela passagem de diferentes fases e DEA (1995), descreve da seguinte forma:

Antes da independéncia

-4 gl b PR

A comercializagio no periodo antes da independénciz, era regulado pelo diploma
legislativo n® 2814 de 28 de Maio de 1968, revogado pelo decreto provincial n°59/73 de

13 de Novembro pela portafia n® 1059/73. Este diploma definiu os seguintes aspectos:
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Comercializagdo do mitho ao nivel do produtor vn Sussundenga

v Bonificagdo de taxa de juro concedido para a comercializagio e importagfio de bens

essenciais para o abastecimento;

v Fomentar a distribuigdo de incentivos e a comercializagio dos produtos agricolas;
¥ Apoiar a promogdo da produgo agricola comercializivel;

v Divulgar normas, procedimentos e listas oficiais de pregos relativos aos produtos

agricolas comercializaveis;
¥ Contribuir para o financiamento de stock de bens incentivos e sacarias;

v Subsidiar as tarifas de transporte no Ambito de comercializagio agricola ¢ Para o

funcionamento do proprio secretariado.

Depois da independéncia

Com a independéncia muitas lojas e cantinas nas zonas rurais fecharam devido ao
abandono dos respectivos proprietarios € as actividades de comercializagio €
abastecimentos passaram para as mios de lojas do povo. Ao nivel nacional o governo
criou em 1980 a empresa estatal de comercializagio agricola AGRICOM, E.E. que lhe
cabia a tarefa de comprar os produtos agricolas a prego oficiais e sem imputar.os custos
de transporte e de armazenamento. Para o seu normal funcionamento a AGRICOM, E.E.
contou com o apoio financeiro do estado do Brasil e da Suécia através de ASDL
Entretanto, em 1989 a ASDI retirou-se e para preencher a lacuna, o governo criou no
mesmo ano o fundo de comercializagio agricola a seguir designado pelo “FUNDO”

através do decreto 28/89 de 29 de Setembro.

Porém, a AGRICOM, E.E. tinha os custos de operagdes excessivos, aliados a ma gestdo
financeira; ela era uma empresa inerentemente de perda que sé podia ser suportada pela
ajuda nérdicas e doadores que financiaram a construgéo de armazéns, providenciaram
veiculos, pecas e produtos de consumo. Da mesma forma o governo providenciava

suporte financsiro de subsidios, transferéncias e empréstimos bancarios os quais nunca
: w1 [ . T . th .

Al
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foram amortizadas (DEA, 1995). Dado a dificuldade de funcionamento interno e as
mudangas no pais para um clima de paz e de concorréncia, o governo aboliu no comego
de 1994, através do decreto 3/94 de 11 de Janeiro, a AGR]COM E.E. e criou a ICM, o
qual herdou os quadros e us bens- .lsmns com cxcepgdo das dividas que foram passadm.

para o governo.

Com o processo de liberalizagdo da comercializagfo e falta de protec¢do do governo a
ICM, vé-se também com dificuldades de competir com vérios compradores ¢ tornar-se
vidvel. Como forma de colmatar esta dificuidade em 1999 a ICM estabeleceu parceria
com uma empresa privada Sul Africana a V&M Grain, contribuindo com trabathadores,
transporte ¢ infra-estruturas (armazéns e escritorios). Esta é a situagdo actual da
comercializagiio a grande escala. O tema de pesquisa envolve a comercializagdo que
caracteriza-se pela transferéncia de bens entre produtores e consumidores ¢ isso €

facilitado pela existéncia de um mercado.
1 : . ,

2.3.Mercado

z

Segundo Forket, et al (1989), Mercado ¢

vendedores e compradores de um determinado bem ou servigo, negociar a legitima

uma instituigo econdmica que permite 0S8

transferéncia deste, num espago e tempo determinado. A grande diversidade de fungGes e
estrutura de mercados em Mogambique, aliado a forma como 'os agentes interatuam, e ao
papel das instituicdes e a disponibildade de infra-estrutura sdo os principais factores

determinantes no funcionamento de mercados na sua globalidade (DEA, 1993)

O mercado de colheita agricola envolve a transferéncia dos produtos agricolas das
machambas para os consumidores, toda a transferéncia de uma ou de outra forma envolve
a'c.lividade do mercads 2 todas as actividades envolveni custos. De uma forma simples os
custos podem ser simplesmente o tempo despendido pelo agricultor para ir alé ao
mercado e espera até a venda. Em niveis complexos pode ser traduzido em o produto
precisar de ser armazenado, transportado para longas distincias e processado antes de ser
vendido (MAP/MICT, 1999). Segundo DEA (1995), os constrangimento para

desenvolvimento de mercado principalmente para zona Norte sdo a falta de transporte
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para passageiros e cargas, falta de meio de transporte e condiges deterioradas das vias de

acesso,

Estudo feito pelo DEA (1995), mostra que na zona Sul onde a produgdo de cereais €
deficitéria, é frequente ver os ambulantes a se deslocarem para zona Centro do pais, em
Manica e Sofala irem comprarem o milho directamente dos produtores, também ¢
frequente ver que alguns informais se deslocam a Suazilindia ¢ Africa do Sul trazendo,
farinha de milho. Na zona Centro os informais/ambulantes esperam nas estradas que os
pmdutéreé tragam o milho, porém no periodo de escassez € frequente ver estes a se-
deslocarem para casas dos camponeses a procura do milho. Ja na zona Norte por vozas

tem tido falta de comerciantes informais/ambulantes a procura do milho.

2.4 Produgdo agricola

MADER ( 1994, 1996), mostram que em Mogambique os produtores dedicam-se a
produgdio de diversas culturas, sendo no entanto o milho (Zea mays L.) a cultura mais
cultivada e importante cobrindo uma érea total cultivada de cerca de 29%, ¢ o sector
familiar 0 mais importante na produgdo do mesmo com mais de 90% da area total. O
milho juntamente com a mandioca sdo culturas critica para a seguranca alimentar. Estas,
constituem as prmcnpals culturas ahmentares basicas representando entre 30-50% da dieta
média. Para o sector familict as tu’;srnaq rl..tam constituetii vulturas de rendimento € sdo
cultivadas por cerca de 79% (milho) e 59% (mandioca) de familias rurais. A maioria dos
produtores vendem a sua produgdo perto das suas casas ou machambas ou levam a cabega
até um comerciante local ou cruzamento onde haja actividade de comercializagdo (MAP,

1998).

O MICT/DNCI (1998), revela que o rendimento por hectare de cereais obtidos em 1998,
em Mogambique era dramatico e ddo uma ideia de qudo era importante a introdugéo de
novas tecnologia. Os rendimentos obtidos sfo os seguintes: milho- 0.4 ton/ha~- 1.3 ton/ha
(rendimento actual) contra 5.0 ton/ha —6.5 ton/ha (rendimento potencial); mapira 0.3
ton/ha - 06 ton/ha (rendimento actual) contra 0.8 ton/ha -2.0 ton/ha (rendimento

potencial) comra 5.0 ton/ha —6.5 tonfha (rendimer:to potencial).

Tese de licenciatura Sixpence, J. Bartolomeu /2003




Comercializagdo do mitho ac nivel do produtor em Sussundenga

Do ponto de vista técnico, existe um consenso generalizado de que a maior parte de
aumento de producio de milho se deve a uma expanséo de area de cultivo. Porém néo €
ainda claro se 0s nives de produgdo aumentaram ou diminuiram. Durante a ultima decada
os rendimentos variavam de 0.7 ton/ha a 0.9 ton/ha; enquanto na Amca Austrai ©
rendimento médio é de 1.2 ton/ha. Portanto, para que o pais atinja as melhorias
necessarias em termos de produtividade & indispensivel que o sistema de
desenvolvimento tecnoldgico e de distribuigdo de insumos actuem de forma similar

(FSU-CE/FAO-MICTUR, 1999).

A estiagem registada na zona Sul e Centro a partir Janeiro de 2002, resultou na perca de
areas semeadas estimadas em cerca de 84.000 ha com culturas diversas e redugéo de
rendimentos, afectando um universo de 60.000 familias camponesas, a produgio de milho

nacional na campanha de 2000/20001 foi de cerca de 1143263 toneladas, a produgio de
mllho na campanha de 2000/200! em Sussundenga foi de 29873 toneladas e na
campanha de 2001/2002 fcmde 3 )053 tonehldas DINA/M ADFER ,2002)."

Segundo DEA (1995), na zona Sul de Mogambique, em termos de produgfo agricola ¢
caracterizada como uma zona deficitaria de produgdio, principalmente de cereais,
originado fundamentalmente pela falta de chuvas, fraca aptiddo do solo e forte densidade
populacional; porém, na zona Centro reconhecido como zona de produgfio de milho ¢é a
zona de maior actividade de comercializagio. O milho branco é em geral o produto em
maior quantidade disponivel em vérios mercados do pais, na semana de 23 de Abril de
2003, na Beira o mitho disponivel para compra/venda era 22000kg contra 10095kg de
feijio manteiga, no Chimoio o milho era de 2750 kg contra 331 kg de feijio manteiga

(MADER, 2003).
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Sector familiar de produgdo agricola

Cardoso (1993), diz que o sector familiar ¢ uma unidade econdmica que utiliza
essencialmente o trabalho familiar na produgdo com 4rea compreendida entre 0.5ha-3
ha em média. Em Mogambique o sector familiar para melhorar o seu nivel de vida,
precisa de incrementar e diversificar a sua produgdo, assim como necessita de realizar
vendas, e para vender ¢ indispensavel a existéncia de intervenientes na comercializagio -
(Martins, 1991). Porém, ¢ particularmente aceite de que no sector familiar a tecnologia de
produgdo ¢ rudimentar, caracterizando-se por exemplo por uma utilizagdo baixissima de
insumos o uso de utensilios muito basicos e eievada perda pos colneita (FSU-CE/F A

MICTUR, 1999).

Sector privado de produgdo agricola

DEA (1995), define sector privado como sendo aqueles cjue ]c;ossuem mais capitais, mais
meios de producio e de transporte, a capacidade econdémica dos produtores privados
facilita as actividades comerciais na compra de produgéo de milho de vizinhos e posterior
transporte  at¢ mercado ou cidade na zona para posterior venda. Ap6s as primeiras
eleigdes em Mogambique existe uma tendéncia e politica no sentido de incentivar este

sector.

2.5.Comerciantes

Comerciante & uma pessoa juridicamente capaz de praticar acto mercantil ou de
comércio. Ou seja ¢ todo o actor que realiza ou facilita uma interposi¢do na troca, cujo

objectivo é o lucro (http:// www.google.com). E de uma forma em geral podemos ter

diferentes categoria de comerciantes e para o presente trabalho seréo considerados os que

abaixo passam-se a apresentar.

Comerciantes formais

Os .comerciantes formais sio os que efectuam actividade de comercializagdo, estdo

- . . .o ) L ¥ <y ~ . .o s - -
licenciados e autorizudos a ex=vier a coinersisizagle puic Ministéric de Iidistria e

Tese de licenciatura Sixpence, J. Bartolomeu /2003 9



Comercializacdo do mitho ao nivel do produtor em Sussundenga

Comércio. Estes tem obrigagio de pagar um imposto pela actividade que exercem
(MIC/DNC], 1999). A maioria destes, possui um certo capital financeiro estavel que lhes
perimite: possuir um transporte pessoal, armazém nas cidades e algumas vezes nas zonas
rurais. Comparado com os informais, os formais tem maior possibilidade de conseg"t_ﬁ'r ©
crédito bancario para actividade de comercializagdo (MIC/DNCI, 1999). Segundo Dias

(2000), os comerciantes formais apresentam principais problemas como:

v Estdio descapitalizados por terem perdido todos os seus haveres durante a guerra e por

isso ndo tem acesso a créditos bancarios;

v Sofrem véria injustigas por parte dos funciondrios do estado no pagamento de multas e

na cobranca de impostos calculados arbitrariamente;

v O estado precario das estradas ¢ sua intransitabilidade durante todo o ano, reduz as

opjortunidades de negdcios e ) .

v Encontram dificuldade na redefini¢do das suas estratégiés devido a liberalizagdo da

economia e nio tem novas capacidades profissionais para se adaptarem as novas

condigdes.

Comerciantes informais

Os comerciantes informais, ndo tem personalidade juridica e ndo estdo registados
conforme a regulamentagio comercial, ndo possuem as caracteristicas exigidas por lei,
como um edificio convencional, condi¢des de higiene e salubridade entre outros. Porém,
ele sendo grossista ou retalhista, tem uma licen¢a ou autorizagdo passada pela autoridade
distrital e paga as taxas exigidas, didrias ou mensais ¢ de acordo com os produtos
transaccionados 4 autoridade que a exige, seja governamental ou locz;l ou ambos. O nivel
de escolaridade dos comerciantes informais fixos (que geralmente também sfo
produtores) ¢ baixo mais e dos ambulantes ¢ mais elevado (MIC/DNCI, 1999). Segundo

Dias (2000), os comerciantes informais apresentam principais problemas como:

Tese de licenciatura Sixpence, J. Bartolomeu /2003
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v Seguranga, (estdo sujeitos a ataques dos animais, roubos, aliado a precarias condigGes

de alojamento e de alimentagdo por estarem fora das suas casas);

v Tem falta de transporte (pela m4 situagdo de vias de acesso aos locais de produgio) e

mesmo nas estradas e entroncamentos, para o escoamento dos produtos e

v Nio tem acesso a crédito bancario, se no a crédito formal obtido nas cidades que ¢

caro.
2.6. Fungdes bdsicas notsistema de comercializagdo

Os mercados podem ser concebidos como combinagdes de furngdes a screm executadas e
os agentes a realizarem as tais fungdes. Segundo DEA (1995), existem algumas fungdes
basicas que devem ser cumpridas em qualquer sistema de comercializagdo,
nomeadamente: a acumulagdo, o armazenamento, o fransporte, 0 processamenlo, a
informag@io e o financiamento. Estas fungdes estdo associadas a transformagdo de

produtos no espago, no tempo e na forma e envolvem a compra e venda.

Acumulagdo

Segundo NDEA (1995), acumulagdo, ¢ o processo de compra de produtos em pequenas
quantidades até atingir quantidades maiores para uma posterior venda em maigse:s
volumes, constituindo um processo chave para reduzir o custo unitério na venda. Se a
cumulagdo é feita em pequenas escalas 0s custos unitarios de comercializagio serdo altos,

implicando prego mais baixo para produtores e maior para consumidor.

Armazenamento

Tyler & Bennet (1993), dizem que o armazenamento ¢ uma fungio chave num sistema
de comercializagio; uma forma de garantir uma oferta mais ou menos estavel de produtos
aos consumidores ao longo do ano, é fazendo o armazenamento sazonal. Numa economia
de mercado, esta ¢ feita pelo sector privado e s6 fazem quando tem esperanga de lucro o

que implica um aumenio periddico de preco, sveindo dici» mode os pregos nos meses
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apos a colheita com objectivo de cobrir os custos de armazenamento ¢ para incentivar a

actividade tanto para o sector privado como para o sector piblico.

Estudos feito pelo PAN (1996,‘ rifere qu“ ¢ drmazenamento e a comercmllzac;ao sd0
importante para reduzirem a perda ¢ aumentar a renda proveniente de agricultura. No
passado estas preocupagdes foram assumidas pelo governo central, tanto antes assim
como nos primeiros anos apds independéncia. MIC/MADER (2001), afirmaram que o
armazenamento serve para proteger os produtos de humidade e chuva, de insectos €
outras pragas, € de calor excessivo. Existem vdrios tipos de celeiros de secagem e

armazenamento a destacar; celeiro rebocado com tijolo, de cimento fortificado.

Em Mogambique o sistema de armazenamento do camponés do sector familiar, quando
utiliza, sdo rudimentares e de pequena dimensdo, exigindo uma rotagdo rapida dos
produtos, sobre pena de permanecer ao ar livre e sujeitar-se a pragas e doengas
(MiCT/DNCl, 1998). O inquérito,.aps agregado do sector familiar (lIAS'F), mqstroy que
quase 90% de agregado familiares entrevistados nos Distritos do Centro e Norte d¢ puis
tém celeiro. Contrariamente no Sul, em alguns Distritos menos de 50% dos agregados
familiares entrevistados tém celeiros (DEA, 1995). O armazenamento tem custos € 0
principal propésito & estender a disponibilidade do produto por um periodo mais longo
em vez de vender imediatamente apés colheita, a pretensdio por detris de todo o
armazenamento comercial ¢ que o prego ird subir suficientemente enquanto o produto se

mantém no armazém (MAP/MICT, 1999).

Transporte

Segundo DEA (1995), 0 transparte movimenta os produtos das zonas de produgdo com
excedentes para zonas dc produ 30 ‘msuﬂuen-te possxb:mundo assim o consumo s
pessoas em areas sem produgdo suficiente. Os custos de transporte sio determmados pela
qualidade e densidade do sistema de estradas e pelo custo de estabilidade de
abastecimento de viaturas e pegas sobressalentes. Em Mogambique durante a época de

chuva é quase impossivel andar nas estradas, mesmo durante a época seca, essas estradas

e
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sdio de dificil acesso originando varios custos relacionados com a manutengio do veiculo,

influenciando assim a defini¢do do local de venda (ICM 1998).

Nas zonas rurais foi levantado um problema de transporte tendo descriminado o facto de
existirem mas estradas algumas intransitiveis mesmo dentro de periodo seco, ou custos
de transporte elevados. Para além de custos elevados de transporte por vezes algumas
zonas é impossivel obter transporte, pelo que recorre a transporte animal ou humano,
como transporte de cabeca ou pequenas unidades méveis (MADER, 1998). Estudo feito
pela ICM (1998), revela que nas zonas rurais, normalmente o milho ¢ transportado em
forma de trouxa nas cabegas das pessoas em carrinhas ou em tractores aos lugares orde

regularmente passam os camides.

Segundo MIC/MADER (2001), o transporte de milho nas zonas rurais em Mogambique €
feito pelos ombros, de cabega, de carrinho de mdo, de bic'icleta, de carrinha, de autocarro
ou camido. Como muitas machambas nio estdo situadas perto de estradas, tanto o
agricultor como o comerciante tem que transportar para a estrada mais proxima sem usar
o transporte motorizado. Quando o comerciante faz isto o custo aumenta € o pre¢o para
agricultor baixa. Durante a época de transporte do milho, a produgdo sai das zonas de
cultivo e o volume de produgdo transportado para estas zonas € relativamente baixo. Por
isso os camides que vao al estas zonas frequentemente vdo vazios; os custos de aluguer
deste ¢ de uma v1agcm nos dois am‘ud;:m, para aiém dns.so 0z zumerCIante que alugam terd

quase sempre de pagar uma taxa fixa pela viagem que ndo tomam em conta a quantidade

de produtos a transportar no veiculo.

MADER (2002), mostra que um dos principais factores que inflemciam a
comercializagiioa agricdla sio as vias de acesso e o transporte. Estes factores jogam um
papel importante no escoamento de produtos agricolas das zonas produtoras aos
diferentes locais de venda e/ou consumo. E nfio existem ainda uma rede de transporte
especializado de produtos agricolas dos pequenos comerciantes, a ndo ser o
aproveitamento de espagos vazios ou servir de carga de retornos dos camides de alguns

privados.
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Geograficamente o transporte ¢ mais solicitado na zona Centro do pais. Isso deve-se a
grande actividade comercial ¢ movimento nas estradas, o estudo revela também que os
agentes da ICM e DDADR em Sussundenga, revelaram a falta de transporte para o
escoamento de produtos agricolas das zonas rurais até as estradas principais, isso devié-se
as condigdes precarias de vias de acesso nestas zonas (DEA, 1995). Dias (2000}, concluiu
que a reabilitagio das vias de acesso na provincia de Manica, vai permitir reduzir
substancialmente os custos de transporte, que neste momento rondam os 20% dos custos

totais de comercializagdo.

Processamento

Processamento: & passagem de um estadio inicial amorfo, para uma forma final
diferenciado, por intermédio de um certo nimero de estadio (Thines et al, 1984).
Segundn DEA (1995), o processamento ¢ a transformagdo de produto de matéria prima
para um produto com valgr adici onal ‘normalmente para‘ Jenda aos consumidores. No
caso do milho o processamento do grio resulta em farihha com o seu farelo para
consumo humano e animal respectivamente. O custo de operagdo depende muito de tipo
de moinho usado e o tipo de produto produzido. Portanto, em Mogambique existem
pequenas moageiras em muito bairros ou aldeias, tanto nas zonas rurais como urbanas,
produzindo farinhas ou farelos. Porém, em Mogambique os produtos agricolas em geral
sio vendidos em “in natural”, sem secagem ou classificagdo, apenas parte destinada ao
consumo sofre algumas transformag@es, principalmente o milho que ¢ transformado em

farinha e seus derivados (MICT/DNCI, 1998).

Financiamento

Segundo DEA (1995j, u di?ponilﬁf}iaade'dé capitai para fliciamento € um tactor muito
importante em quase todos os niveis de mercados, desde a compra do produto ao
produtor, do transporte ¢ da venda ao consumidor. O capital pode ser proveniente do
sistema financeiro (crédito comercial via banca) ou pode ser do capital proprio. Em
Mogambique a rede bancaria ¢ insuficiente, com crédito comercial nas principais capitais

provinciais, face a essa problemdtica os doadores tem disponibilizado parte do seu
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capital directamente para a comercializagio (FFADR, 1992). No geral, comerciantes e
retalhistas tem capital limitado de trabalho e niio tem acesso a crédito bancario, o que
obriga a a_ceitar relacionamento exclusivo com grossista ao nivel distrital ou provincial
como forma de assegurar o fornecimento de produtos consumiveis na base de créditos e
disponibilidade de dinheiro para a compra de excedente de outros produtos para a sua

revenda (Stracham, 1994).

Estudos feito por DNCI (1998), confirma que quase todos os comerciante ambulantes,
proprietarios de lojas rurais, associagdes € camponeses . individ_l_lais, '_queixam-sTe (El‘e_:
dificuldade de acesso a crédito, devido a auséncia de servigos de créditos nas zonas
rurais. Casos em que existam créditos, o prazo de reembolso estabelecido é curto, vio até
90 dias, tempo nio suficiente para fazer negdcio e ter reembolso. Outro ponto negativo €
alta taxa de juro aplicado (que rondam os 28%), o que torna o crédito bastante arriscado,
uma vez que a comercializagio agricola depende da disponibilidade de produtos, muitas

vezes escassos, susceptiveis a factores incontrolaveis como seca, cheias etc.

Informagdo do mercado

A informagdo de mercado facilita o processo de tomada de deciséo para a produgio,
distribui¢io ¢ consumo de produtos agricolas de distinta forma. Com a informagdo de
mercado os intervenisntes - podém ‘dscidir onde comprar e vender. Porém, em
Mogambique a falta de dados de stock actuais € inventdrios de cereais constituem uma
séric de omissdes na informagio publica sobre os niveis de disponibilidade (MAP/MSU,
1997). Actualmente existem pouca informagéo sobre a estrutura ¢ o comportamento de
mercados rurais e isso deve-se ao fraco desenvolvimento dos mercados rurais e ao facto
de o sistema estar a evoluir rapidamente. A informagdo sobre os mercados € importante
para a defini¢io de politica de comercializagdo nas zonas rurais bem como para analise

do impacto de politica do governo (DEA, 1995).

Segundo DNCI (1998), existem vérios incentivos para informagdo de mercados agricola
mocambicano; entretanto, ainda nenhum deles € suficientemente alargado ¢ abrangente,

paru beneficiar o pequeno produtor_{ A liberalizagfio de preos e consequentemente a sua
£ o . . . - - L * . b

*
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dependéncia de forga de mercado livre, deixou o produtor de sector familiar com o

problema de ndo conseguir informagfio necessria para que possa planificar a sua

produ¢io em fungdio de,possivel disponibilidade de compra dos intervenientes na

comercializagdo.

MICT/DNCI (1998), revela que apesar de vérias iniciativas de informagdo de mercado,
nem uma delas é suficientemente alargada e abrangente que permite dizer que o pequeno
produtor se beneficia dele; no processo de comercializagdo muitos comerciantes tem
informagdo através de outros comerciantes sobre o prego.” Aqueles que parecem ter
melhor informagdo conseguem-nas ou porque pertencem a uma associagdo ou porque nos

seus locais de comercializagdo tem acesso a telefone ou outro meio de comunicagéo.

2.7.0s agentes da comercializagdo

OSlagentcs de comercializagdo agricola.desempenham um papel de extrema 1mp0rtanc1a

na comercializagio de produtos agricolas. Segundo DEA (1995), na comercnallzagao
agricola designa-se “agentes”; quaisquer dos agentes econdmicos que compra € vende
produtos agricolas. Para este estudo serdo considerados seguintes termos para classificar

diferentes agentes que operam no mercado de produto agricola de Mor,:émbique.

Produtores do sector familiar

Segundo Cardoso (1993), os produtores do sector familiar, participam nos mercados de
vérias formas; mas quase todos ddo prioridade a venda dos excedentes que possuem. Em
geral este grupo cultiva menos de 3 hectares, néio tendo normalmente meios de transporte
préprio ¢ nem de capital suficiente para desenvolver actividade comercial de grande
vulto. A maioria-de verida‘dos sens r)rodutOM efectuam-sc p4rto das suas casas..Contudo,
nas zonas de dificil acesso, os produtores carregam os seus produtos até ao local de venda
ou a comprador mais proximo durante o periodo de muita oferta. MADER ( 1994, 1996),
reporta que em Mogambique os produtores dedicam-se a produgdo de diversas culturas,
sendo no entanto o milho (Zea mays L.) a cultura mais cultivada ¢ importante cobrindo
uma drea total cultivada de cerca de 29%, sendo o sector familiar o mais importante na

produgio do mesmo com mais de 90% da érea total
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Produtores do sector privado

Em Mogambique, os produtores privados sdo aqueles que possuem mais capital, mais
meios de produgfo e de transporte € geralmente cultivam édreas de 10 hectares ou mais. A
capacidade econémica dos produtores privados facilita actividades comerciais, como a
compra de produgio dos vizinhos e posterior transporte (DEA, 1995). O sector privado

tem vindo a ganhar espago para o seu pleno funcionamento uma vez que, com o acordo

de paz este sector tem sido privilegiado em relagdo a definigdo de politica nacional.

1

Comerciantes rurais

Segundo, DEA (1995), existem dois tipos de comerciantes rurais:

Lojistas do sector formal: estes estio sediados nas localidades ou postos de
comercializacio desde o tempo colonial. Vendem bens de consumo € compram a
produgdo agricola dos camponeses. Muitos também se encontram em actividades
produtivas como a criagdo de animais e exploragGes agricolas. Loyjistas do sector
informal: estes surgiram onde os lojistas ficaram descapitalizados. Alguns tem balanga
para compra de produtos em sacos. Poucos tem meios de transporte, recorrendo como
alternativa ao aluguer de carros. As fungdes que normalmente executam sio acumulagio
¢ provisdo de capitaifif)ia’:ﬁ (200'(_3)*;‘ dizi‘qi.xe‘ o comercianie informal é o operador mais
dindmico na comercializago agricola. Se ndo fosse ele, ndo haveria praticamente a

comercializagdo agricola.

Os comerciantes_ambulantes retalhistas e grossistas

Os comerciantes ambulantes sdo individuos de uma determinada zona, que vdo a zona
rural, muitas vezes de outra regio, para compra de produtos agricolas e voltam a vende-
los na zona urbana (DEA, 1995). A venda dos produtos comprados pode ser feito nas
estradas, caminhos e 4reas de produgfio. A maioria nfio tem transporte proprio, alugam ou
pagam por sacos aos transportadores privados. Os ambulantes podem ser diferenciados

e
cm dois grandes grupos a destacar: |
T4 ;
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Ambulantes retalhistas: compram produtos para vender a nivel de grossistas ou
directamente ao consumidor. O capital ¢ a quantidade em geral sdio pequenas. O produto
¢ normalmente vendido nos mercadgs informais em unidades pequenas, em canecas con
850 mililitros. Ambulantes grossistas: em geral trabalham com maior volume de capital
¢ produto. Para vender os produtos vo aos mercados informais e nfo ao sector formal de

armazenistas. A maioria vendem em sacos aos retalhistas nos mercados urbanos.

Armazenistas formais

De acordo com DEA (1995), em Mogambique existem dois tipos de armazenistas, a
saber: Armazenista acumulador: que junta pequenas quantidades até perfazer
guantidades maiores, para posterior venda. Este compram directamente ao produtor ou de
outros comerciantes. Armazenista distribuidor: compram quantidades maiores e vende
em quantidades menores. Este armazenistas tem tido .grande importidncia na

; N | PR 3 . .
comercializagio de produtos agricolas, fundamenitalmente na altura de escassez.

. 1

Sector publico

Segundo Stracham (1994), em Mogambique existem dois tipos de agentes do sector
publico que tem acgdo directa nos mercados de compra € venda dos produtos agricolas, a
saber: A 1CM, agéncia para estatal do governo de Mogambique ¢ ONGs, como a Visdo
Mundial, GTZ. Estes tem intervido directamente ou indirectamente nos mercados de
produtos agricolas, uma vez que ha cada vez mais um afastamento do governo na
intervengdo directa, cabendo este o papel de supervisio dos mercados.

2.8.Canais de comercializagdo,,

Smith (1992), revela que a descrigdo de estrutura de canais de mercado, desde o produtor
passando pelos vérios intermedidrios até ao consumidor final € no geral o primeiro passo
de estudo de mercado e os desenhos dos canais ajuda a descrigdo da sua estrutura. O

autor aponta dois aspectos a ter em conta na descrigio de canais de mercado a saber:

3
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v Existéncia de varios canais de comercializagiio dependendo entre outros factores da
distancia entre zona de produgdo e a zona de consumo, do periodo de venda (€poca de
colheita ou apos colheita) e se o produto € processado ou nio, determinando o tipo de

intermedidrios envolvidos;

¥ Identificagdo de fungdes executadas em cada estagios do canal de mercado. Isto ajuda

a avaliar os servigos oferecidos pelo mercado.

Timmer et al. (1983); apresenta 5 canais alternativo na comercializagio de produtos
agricolas e estes podem operar simultaneamente. Este autor descreve os canait; ;'m
mercado em termos institucionais e em termos funcionais. Na sua descri¢io toma em
conta os agentes do mercado em vérios pontos do canal e adi¢fio do valor de produto no

mercado respectivamente. Os 5 canais alternativo sao:

¥ Produtor (P) - Armazenamento (A) - Processamento (P) -Transporte (T) - Consumidor

rural;

v Produtor (P) - Armazenamento (A) - Processamento (P) —Transporte (T) - Retalhista

rural - Transporte (T) - Consumidor rural;

v Produtor (), - Armazenamento (A):- Transporte (T) - Processador local ou
Acumulador local - Processamento (P) - Armazenamento (A) - Transporte (T) —Retalilijfm,

rural - Transporte (T) - Consumidor rural;;

¥ Produtor (P) - Armazenamento (A) - Transporte (T) - Processador local ou
Acumulador local - Processamento (P) - Armazenamento (A) - Transporte (T) - Grossista
ndo local - Armazenamento (A) - Transporte (T) - Consumidor rural;

¥ Produtor (P) - Armazenamento (A) - Transporte (T) - Grossista ndo local
Processamento (P) - Armazenamento (A) - Transporte (T) - Grossista urbano, retalhista
ou consumidor. Segundo MAP/MICT (1999), geralmente quanto mais complexo € longa
for a cadeia de mercado mais alto sdos os custos de comercializagdo € traduz-se no prego

mais ali; do produto.
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2.9.Pregos

O prego médio na provincia de Manica, em. 1998 atingiu o pico no més de Janeiro
(3069,00Mt/kg) e os meses de Maio e Junho atingiram cifras mais baixa {1059,00Mt7%:).
No ano de 1999 o comportamento de pregos foram semelhantes sendo os meses de Abril
¢ Maio os meses com pregos mais baixos (872 ¢ 835, 00Mtkg respectivamente). Uma
das razoes desta variagio é abundancia deste nos meses de Abril, Maio e Junho, de referir

que a campanha de comercializagio deste comega em geral a 1 de Junho (MADER,

1999).

Ainda o estudo do MADER (1999), revela que quando os custos de transporte chega
quase a ser 40% de custo de compra de produto pelo comerciante e quase 20% do prego
de venda como foi encontrado na zona Centro e Norte, os custos jogam um papel
importdnte nos pregos a0 consumldor € na seguranca allmentar Investindo nas infra-
estruturas de transporte ¢ comuniz as;:ao djudaﬁa a baixar O preqos ao consumidor, subir
os pregos ao produtor e aumentar o volume de milho transaccionado no pais. E a varlag;ao

previsivel de prego contribui para a afalta de armazenamento, falta de investimento ¢ falta

de comércio inter-regionais.

Os precos de transporte de produtos agricolas de locais de produgdo a diferentes pontos,
segundo a revista de 15 de Abril de 2003, revela que de Chitunda a Manica, paga- se
10.000.00Mt /saco, de Nhamatanda a Beira paga-se 30.000.00Mt/saco e Alto Moldcue a
Maxixe paga-se 150.000.00Mt/saco (MADER, 2003). Segundo MIC/MADER (2001),
durante a época de transporte do milho, a producdo sai das zonas de cultivo ¢ 0 volume
de produgio transportado para estas zonas € relativamente baixo. Por isso 0s camides que
vio a esta’s ionas frequenitemente vio vazios: os custos de aluguer deste € de uma viagem
nos dois sentidos, pﬁra além disso os comerciante que alugam teréd qu.ase sempre de paéar
uma taxa fixa pela viagem que ndo tomam em conta a quantidade de produtos a

transportar no veiculo.
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2.10.Associativismo

Estudos mostram que a organizagio de camponeses facilitam a participagdo directa dos
membros na identificagdo e resolugio dos seus préprios problemas através de accdes
colectivas e facilitam o acessos aos servigos essenciais. A Uganda e outros paises
Africanos tem experiéncias positivas de promogdo e obtengdo de “inputs” (The Uganda
cooperative alliance, 1993). O sucesso deveu entre outros aspecto a participagdo
voluntaria dos membros, objectivos comuns entre os membros, uma defini¢do de critérios
a cargos de membros 'dr:\‘,- gru;ﬁf\ ‘e os membros fazerh_ Barte integral da gestdo da

organizagao.

FSU-CE/FAO-MICTUR (1999), revela que qualquer que seja a forma organizacional
escolhida, as associagdes de produtores constituem uma forma de remover alguns dos
constragimentos na produgdio. Ex. Acesso 2 crédito, insumos e tecnologia, a
comercializagio de produtos e os custos de transporte, constituem um mecanismo de
fortalecimento de poder de negociagio dos agricultores, protegendo-se assim a pratica
predatoria camponesa. Porém, nas dreas rurais muitas vezes os mercados sdo pouco
desenvolvido nio oferecendo servigos adequados para uma comercializagao eficiente ou

o camponés por si s6 ndo tem capacidade material e financeira para beneficiar dos

.oy

SErvigos (Colman&Young, 1998).. . . Coa

Coulter (1995), defende que é importante em varios projectos encorajar os camponeses a
ser mais criativos na procura de meios para melhorar os seus servigos agricolas incluindo
a disposi¢do de promogdo e fornecimento de “input” de forma mais colectiva, com uma
participagio plena do grupo e uma distribuiggo equitativa de rendimento, beneficios ¢
lucros. Estudo feito em Malema e Marracuene, mostram qué 0S camponeses resolvem
maior parte dos seus problemas tanto de comercializagdo como de produgdo através do

associativismo (Quaria, 2000).
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3. Metodologia

-0 presenie tiabatho teve. um carater exploratério. Nichols (1991), reporta que para
pesquisas exploratérias ou que requerem um certo grau de proi"'undi‘dade em -:.ius.-.,,, Q
objectivo é descrever sentimentos em relagio a um determinado problema, ndo faz
sentido usar uma grande amostra, neste mbito um tamanho de amostra entre 30 a50¢
normalmente suficiente. O estudo realizou-se na vila sede de Sussundenga e arredores
num raio de aproximadémente 4-5 km e foram entrevistados 37 camponeses. As razbes
da escolha de Sussundenga ¢ arredores sdo descritas nos 1.1, também por se considerar
como celeiro da provincia, poucos estudos foram feitos tendo como grupo alvo o
produtor e também foi devido a limitagdo financeira ¢ de transporte. O nimero de 37
representa aproximadamente 0.05% da populagio ‘total estimada pelo INE (1997) em
92.622 habitantes. A amostra ndo é representativa para a populagdo, uma vez que de
-acbrdo com Pijnenburg & Cavane (2000), para uma pogulac;ﬁo acima de 50.000, o
tamanho ideal da amostra para um erro padrido de 5 % deveria sei ac: 100 ou ac:xsa,
Entretanto, para o presente estudo € como descrito acima, pretendia-se ser exploratorio e

usou-se o critério de Nichols (1991), que considera uma amostra de 30-50 como

suficiente.

3.1. Etapas da pesquisa

A pesquisa teve basicamente 4 etapas abaixo enumeradas:
¥ Elaboragio de protocolo;

v Elaboragio e teste de guio;

¥ Trabalho de campo e

: pve VR R , i
¥ Analise dos*lados : rgdarciio drrelatdriy.
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3.2. Método de amostragem

O levantamento de dados primdrios (trabalho de campo) decorreu de 26 de Julho a 18 de
Agosto de 2002. Para o efeito foram contactadas as instituigdes do governo, ONGs,
empresa privada dedicada a comercializago, produtores € a comunidade no geral da area
do estudo. O método de recolha de dados foi o “Snowball Sampling” que de acordo com
Nichols (1991), pode ser util para pequenas unidades de estudo. O método de acordo com
este autor consiste em: no inicio faz-se um primeiro contacto com um dos membros do
grupo alvo do estudv através dv g uéin gue ¢onhece a zona. Entrevistz-se o primeiro
membro e procura encontrar outros membros da zona. A indicagdo dos membros a
entrevistar pode ser feita pelo entrevistado ou por outra pessoa que conhece bem a zona.
Para o presente estudo, o pesquisador usou um guia disponibilizado pelo régulo, como
um individuo que conhecia bem a zona e que apontou a primeira pessoa a ser
entrevistada. As pessoas entrevistadas subsequentemente eram apontadas ou pelo guia ou
pelo entrevistado antecedente. O pesquisador teve o cuidado de pedir a estes para que néo

indicasse casas/machambas proximas ou pessoas apenas da sua confianga.

Referir entretanto que, para além dos produtores, o pesquisador teve entrevistas com 0s
llderes locais, membros do governo e membros/funcionarios de ONGs. As entrevistas
coin estes elen entos visavam recolher dadns gersis da area de estudo e das mtervenc;f')es
tanto do governo como das ONGs. No final de cada Jornada/dla de trabalho os dadv

eram organizados em respostas similares e verificados. Caso houvesse necessidade de

clarificagdo procurava-se abordar novamente os entrevistados.
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3.3. Métodos de Recolha de dados

A recolha de dados foi feita com base nos seguintes métodos:

[ ' [
I a 42

Consulta de dados secunddrios

Consistiu na recolha de informagfo através de literatura ja existente debrugando-se sobre
o tema a pesquisar. Para tal consultou-se revistas, manuais, brochuras que evocam a
comercializagdo na provincia de Manica em particular na area do estudo. As revistas, 0s
manuais e as brochuras, foram fornecidas pelas instituigSes governamentais e
organizagdes ndo governamentais a destacar: Direcgiio Provincial e Distrital de
Agricultura e Desenvolvimento Rural, Direcgdo Provincial e Distrital de Industria e
Comércio, Administragio de Sussundenga, Agéncia de Desenvolvimento Econémico de
Manica (ADEM), Programa de Desenvolvimento Rural Integrado (IRDP) e a
Organizagéo Rural de Ajuda Mitua (ORAM). Para além do, material acima citado foram

consultados varios livros que versam sobre a matéria (vide revisio de literatura).

Entrevistas semi-estruturadas

Segundo Pignenburg & Cavane (2000), entrevista semi-estruturada € a técnica de recolha
de dados com base num guido em que pode-se saltar as perguntas e voltar a topico de tal
forma que se cubra todos os assuntos mencionados num guido. Na presente pesquisa,
durante 16 dias, foram realizada na sede do Distrito de Sussundenga e arredores num raio

de 4-5kms, 37 entrevistas semi-estruturadas.

Entrevistas informais

e Yt
Como forma de enriquecer o relatorio e para casos em que ndo era possivel o uso e
guides, fez-se a entrevista sem o0 uso deste (exemplo para pessoas que se mostravam

muito reservadas a falar), e nestas entrevistas informais foi possivel cobrir todas as

perguntas do guido.
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Observagoes

Recorreu-se a este método para situagdes em que uma certa informagéo fosse observével.
Este método aplicou-se sobretudo em entrevistas com os produtores de milho
(observando o tamanho das suas machambas, os celeiros e as condigbes de vias de
acesso). Este método também permitiu perceber o grau de fiabilidade de respostas € o

nivel de percepgdo dos entrevistados em relagdo a determinados assuntos como o caso de

tamanho das machambas.
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4. Método de andlise de dados

Para analisar os dados recolhidos no campo fez-se o seguinte:

a) No fim de cada dia o pesquisador pegava nos seus manuscritos do campo € passava
por cada pergunta e via para todos os entrevistados do dia as similaridades e diferengas

nas respostas dadas e fa preenchendo numa tabela o nimero de respostas similares e

diferentes assim como os respectivos argumentos. No final, o pesquisador tinha tabelas

com frequéncias que respondiam as questdes para as quais se pretendia fazer
comparagdes. Para situagdes onde ndo interessava ao pesquisador fazer comparagdes, este
ndo procurou fazer tabelas € nem olhar nas variagbes tendo no entanto procurado
incorporar todos o0s argumentos que eram dados pelos entrevistados. Os
argumentos/pontos de vista e opinides dados pelos entrevistados eram para o pesquisador
os elementos de maior interesse no trabalho. A codificagdo de respostas similares e
cdnsequente tabulagdio £ chamada por Matakala {1998), como coencidéncia de padroes
(pattern matching) e o autor diz ser Util para estudos exploratérios. Referir mais uma vez
que a analise de dados iniciou no campo ¢ isto difere bastante de estudos quantitativos em
que a analise é feita depois da recolha de dados e usando em muitos casos pacotes
estatisticos que permitem fazer inferéncias estatisticas tais como tabelas cruzadas, analise
de varidncia, correlagdes, associagdes { Pijnenburg & Cavane, 2000). b) Recolhido os
dados no campo, usando os métodos acima descritos, o pesquisador procurou fazer uma

comparagio entre teorias ¢ estudos similares aqui apresentados com os resultados do

presente estudo.
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5. Local de pesquisa

5.1. Limites Geogrdficos

O estudo foi efectuado no Distrito de Sussundenga. A vila sede de Sussundenga encontra-
se no Norte do Distrito a 40 kms da cidade capital Chimoio. A estrada que liga a sede 4
capital provincial ndio estd alcatroada e o Distrito possui uma area de cerca de 7.000Km?
(Administrador do Distrito, comunicagio pessoal). Em termos de limites, o Distrito €
iimitado a Norie pelo Distrito de Manica, a Nord:ste pelo Distrito de Gondola, a Sul pelo
Distrito de Mussorize, a Oeste pela Repiiblica do Zimbabwé e a Este pela provinc'ia e
Sofala. O Distrito possui um relevo bastante montanhoso, o clima e os solos sdo

favoraveis a pratica de agricultura e o Distrito € considerado o celeiro da Provincia (Dias,

2000).

O Distrito de Sussundenga foi escolhido devido entre outros aépectos ao seguinte:

O Distrito é considerado o celeiro da provincia de Manica (Dias, 2000);

Poucos estudos sobre a comercializago foram feitos, tendo como grupo alvo
principal o produtor;

A agricultura é actividade principal e o milho e a mapira ocupam maior area de
cultivo € consu:no no Distrito (Dias, 2000) e o

O governo provincial, através da ADEM (Agéncia de Desenvolvimento
Econémico de Manica), estd a desenvolver o plano de comercializagdo a nivel do

Distrito ( comunicagdo oral com coordenador do ADEM).

5.2. Populagdo e economia

De acordo com INE (1997), Sussundenga ¢ composto por cerca de 92,622 habitantes,
dos quais 43,577 (47%) sdo homens ¢ 49,045 (53%) séo mutheres. O Distrito apresenta
um total de 19,182 agregados familiares. A principal actividade é a pratica de agricitura
pelo sector familiar, produzindo mais o milho seguido de mapira; a terra ¢ herdada pelas

crizngas do sevo masculino (sistem_a,i patrilinear); como outros meios de subsisténcia faz-
L . v i A .
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se o corte de arvores para a lenha, fabrico de carvéo e constru¢do; A criagdo de cabritos €

bois também ¢ importantes para as familias do Distrito (ACNUR/PNUD, 1996).

Em termos de informacdo e diversdio, a grande aquisi¢do na vila € a radio comunitaria ¢
um centro cultural, propriedades do Instituto de Comunicagdio Social (1CS). Shitewe,
Ndau, Nhungue e Shimanica sio as linguas mais faladas no Distrito {(ACNUR/PNUD,
1996). No que diz respeito a comercializagiio, os produtos agricolas sdo os mais
importantes. Vérios comerciantes € com proveniéncia diversa aparecem no Distrito para
aquisigio destes. Entretanto ¢ de acordo ainda com ACNUR/PNUD (1996) a principal
limitante para expansdo da comercializagdo s3o a obtengdo de créditos bancarios, custos

elevados de "inputs" agro-pecudrios ¢ a falta de infra-estruturas.
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6. Resultados e Discussdo

A apresentagio dos resultados obedece a seguinte sequéncia: no principio, faz-se a
descrigdo das principais culturas produzidas e comercializadas, da forma' e locais de
venda do milho, dos principais compradores deste produto e termina falando dos
principais canais da sua comercializagdo. Seguidamente sera dado um enfoque nos
principais servigos de mercado, destacando o transporte, 0 armazenamento/acumulagio €
o financiamento. A terminar, faz-se uma descrigio dos principais constrangimentos de
comercializagdo identificados na area de estude. De referir que particular atenco ¢ dada

a cultura de milho que € a cultura em estudo.

6.1. Principais produtos agricolas produzidos

A tabela abaixo reporta as principais culturas produzidas mencionadas pelos

entrevistados no Distrito de Sussundenga.

Tabela 1: Principais culturas produzidas

Produto Amostra 37

Milho . . 37 (100%)
Mapira < 30(81%)

Feijdo ‘ 21 (57%)
Banana 13 (35%)

Horticolas* 37 (100%)

*Horticola: Cebola, tomate e couve.
Da tabela 1 pode-se constatar que todos os entrevistados produzem o milho e horticolas.
A banana € a cultura menos produzida pelos entrevistados no Distrito. De acordo com os

entrevistados a produgfo do milho e horticolas ¢ extremamente fundamental para as

11 * ¥

1 . - .
Refere-se a maneira como 0s camponeses se organizam para venderem o milho.
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familias de Sussundenga. A maioria dos entrevistados referira “o milho e as horticolas
constituem a base da nossa alimentagdo e as condi¢des climatéricas e de solo facilitam a
produgdo das mesmas”. Das entrevistas efectuadas ¢ das observagdes feitas, notou-se que
a produgio de horticolas ¢ feita em quantidades relativamente pequenas. Isso deve-se av
facto dos produtores ndo terem capacidades de conservagio € transformagio, uma vez

que estes produtos sio pereciveis.

A produgio ¢ feita sobretudo usando a méo de obra familiar (pais, filhos, sobrinhos, tios,
avos) e a tecnologia é rudimentar (enxadas, catanas, machados). As areas de produgdo em
geral rondam entre 2-4 hectares. O cultivo ¢ mistura (ex. milho com feijdo), e
normalmente reservam uma area minima para a produgdo de horticolas. Trés dos

entrevistados no interior das sua machambas praticam a piscicultura.

A maioria das machambas visitadas situam-se em solos argilosos ¢ ricos em matéria
orgdnica 0 que permite um bom desenvolvimento das culturas. -O clima € fresco com
chuvas regulares favorecendo assim a produgdo agricola. O relevo é em geral
montanhoso com pedras o que de certa forma impede abertura de machambas grandes.

Os cereais (milho e mapira) constituem a base de alimentagdo de todos os entrevistados.

Os resultados acima obtidos, corroboram com os resultados do MADER ( 1994, 1996,
vide pagina 7), que mostram que em Mogambique o milho € a cultura mais cultivada. A
produgdo do milho ndo s deve-se ao facto de ser a base de alimentagfo da populagdo
desta 4rea, mas também ao facto de que o clima e o solo da regido serem favoraveis a sua

producdo. Entretanto, estes resultados apresentam a mapira como a segunda cultura mais

_ produzida, distanciando-se assim do estudo feito pelo MADER (1998), que mostrava a

mandioca como a segunda cultura r_nais produzida em Mogambique. Isto provavelmente
deve-se ao facto de os resultados do MADER serem do nivel nacional e do preszitie

estudo ser mais do nivel local.
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6.2. Principais produtos vendidos

As principais culturas vendidas pelos entrevistados no Distrito € reportado pela tabela

asseguir.

Tabela 2 : Principais culturas vendidas

‘ Produto Amostra 37 I

Milho ‘ 37 (100%)
Mapira LT 11(20%)
Feijdo 15 (40%)
Banana 0 (24%)

Horticolas* 8 (22%)

*Horticola: Cebola, tomate e couve.

Da tabela acima nota-se que o milho é o produto mais vendido e deve-se de acordo com
os entrevistados ao facto de haver muita procura deste produto no Distrito, o que muitas
das vezes faz com que a populagdo venda o milho todo que produz e por vezes venda-o
na altura em que o prego é baixo. A Direcgdo Distrital de Agricultura e Desenvolvimento
Rufal reportou esta situagdo ¢ estd a,sensibilizar os produtores no sentido de néo

venderem toda a produgdo e esperarem pelo momento em que o prego € alto.

Em termos de prego, no inicio da comercializagdo que no ano de 2002 (altura da
pesquisa) iniciou a 15 de Maio, o milho era vendido no mercado do Distrito por um prego
que rondavam os 2800.00Mt/Kg ; a lata de 5Kg custava 15.000.00Mt e uma lata de 20K g
vendia-se a 60.000.00Mt. Porém, o prego do milho tem atingido cifras altas entre os
meses de Setembro e Dezembro, chegando a atingir 6000.00Mt/Kg e 120.000.00Mt/kg a
lata de 20kg.

Os resultados acima obtidos, vio de encontro com o estudo feito pelo MADER (2003), na
qual mostra que o milho ¢ o produto mais disponivel em varios mercados do pais. A
titulo de exemplo na semana,de 23.de Abril de 2003, na Beira o milho disponivel para

compra/venda era na ordem de 22000kg contra 10095kg de feijao manteiga. No Chimglo
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havia 2750kg de milho contra 331Kg de feijio manteiga. Também DEA (1995),
corrobora com os dados obtidos na presente pesquisa ao defender que o milho é o
produto de consumo basico. para asfamiliazs mogambicanas 2 isso faz com que a procura
deste produto seja maior. Esta forte procura do milho podera ter consequéncia na
seguranca alimentar dos produtores uma vez que quase todo o milho ¢ vendido. A forte
procura de milho, € na tentativa dos produtores obterem maiores receitas poderdo reforgar
a produgdo de milho em detrimento de outras culturas, o que poderd resultar num

desequilibrio na dieta alimentar.

6.3. Principais compradores

Os principais compradores do milho referenciados pelos entrevistados no Distrito é

reportado na tabela abaixo.

Tabela 3: Principais compradores do mitho

Comprador ~ Amostra 37

V&M Grain 25 (68%)

Informais 37 (100%)

(ambulantes)

A tabela 3 acima, mostra que todos produtores vendem o milho a comerciantes informais
ambulantes/fixos. Destes, 68% dos entrcvistados vendem a empresa privada de
comercializagao agricola a V&M Grain. Os produtores justificaram a venda do milho aos
informais ambularitesifixos, el facto “déstes s mostrarcth em geral ‘mais dinamicos
pois, tem se deslocado as suas machambas/casas a fim de comprarem o milho. Os
informais quando se deslocam as machambas/casas dos produtores pagam em média
2300.00Mt/Kg a 2500.00Mt/Kg (dados de Agosto 2002), pregos este a qual sdo mais
baixos que de outros mercados, alegando imputar os custos de transporte. A venda aos
informais em geral tem beneficiado a produtores que tem as suas machambas/casas

relativamente distantes dos armazéns da empresa privada de comercializagdo V&M Grain
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que fica na sede distrital, pois estes nio tem que se deslocar. Qutra vantagem que 0s
produtores tem € que neste tipo de venda tém a possibilidade de negociarem o prego do

milho junto dos comerciantes.

Em relagfio a empresa privada de comercializagiio de produtos agricolas a V&M Grain,
que se situa na sede do Distrito, tem de acordo com os entrevistados ajudado em grande
medida a minimizar a “crise” de comercializagdo que se vivia no Distrito pois € um
mercadn garantido apesar de ndo poderem negociar o prego do milho. Esta instituigio
entrou em parcériﬁ com a ICM (I.f‘.stituto de Cereais de P\{izogambiglue}‘;’fazendo uso de
instalagGes ora pertencente a ICM. Esta instituicdo tem o seu armazém na sede do
Distrito e fixa o prego na porta de entrada. Na altura da pesquisa o prego estipulado pela
empresa era de aproximadamente 2800.00Mt/Kg, e na capital da provincia era de

3200.00Mt/ Kg do milho.

Os resultados obtidos, assemelham-se com o estudo feito pelo DEA (1995), e Dias
(2000), que defendem que os informais/ambulantes sdo os operadores mais dindmicos na
comercializagio, deslocando-se para casas/machambas dos produtores para compra do
mitho. Ainda o DEA (1995), mostra que anos apés a independéncia, o governo
desempenhou um papel activo na compra de produtos agricolas. Com a liberalizagdo do
miercado é'priva§izagﬁo. o governo.estd cada vez mais a distanciar-se desta fungio e isso

{-

foi verificado ao longo do presente estudo.

Porém, o local de venda (mercado), € um aspecto fundamental a considerar na
comercializagio no Distrito de Sussundenga, pode-se verificar que a empresa V&M
Grain que se dedica a comercializagdo, situa-se relativamente distante das
machambas/casas dos produtores (aproximadamente 4 -5 kms). A distancia aliado a falta
de transporte ¢ impossibilidade de negociar o prego, faz com que os produtores vendam
nas suas machambas/casas mesmo cientes de que 0s pregos s3o mais baixos que na sede
distrital (o prego na V&M Grain era de 2800.00Mtkg; contra 2500.00Mt/Kg nas

casas/machambas).
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6.4. Forma de venda do milho

A maneira como os enirzvistados vendem’ os seus milhos o Distrito € reportado atraves

da tabela abaixo.

Tabela 4 : Formas de venda do milho

Entrevistados Amostra 37

[ndividual 37 (100%)
Associagio 0 (0%)

A tabela 4 mostra que todos os produtores entrevistados vendem o milho
individualmente. Ndo foi mencionado nenhum c¢aso em que as pessoas, se juntam para
fazer a comercializagdo. Quando indagado o porqué de ndo trabalharem em conjunto
disseram que nunca houve iniciativa deste tipo porque nunca pensaram na Sua
necessidade. Porém, a quando da pesquisa estava em implantagio uma ONG denominada
[RDP (Programa de Desenvolvimento Rural Integrado), cujo um dos objectivos €
mobilizar as comunidades rurais a trabalharem em conjunto, optimizando assim todas as

suas capacidades e potencialidades.

Esta venda individual tem de certa maneira contribuido na fragilizagdo da possibilidade
dos produtores poderem negociarem 0s pregos junto dos compradores e também aumenta
o custo de operagdo, pois na venda individual nio ha divisdo de custos. Portanto, se
trabalhaasem em assomac;ao ouem con]unto provavelmente trarla vantagem uma vez que
repartiriam as despesas tomanoo ) custu de transporte mais balxo por produtr)r ‘e
permitiria maior interacgdo entre produtores e compradores, possibilitando assim maior

capacidade de negociar o prego e propiciar maior convivéncia social na comunidade.

Os resultados acima, mostram uma situagio diferente daquela encontrada por Quaria,
(2000), que reporta que em alguns Distritos do Pais, tanto a produgdo como a

comercializagio é feita cada vez mais pelas associagdes camponesas. Porém, estudos
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feito (Coulter, 1995; FSU-CE/FAO-MICTUR, 1999), mostram o qudo € importante o
associativismo na resolugiio dos problemas dos camponeses. Esta perspectiva (de
associativismo) é igualmente defendida pelo autor do presente estudo, que acima

argumenta as grandes vantagens que se teria na 4rea de estudo, caso os produtores

trabalhassem em conjunto.

6.5. Local de venda do milho
A tabela abaixo reporta os locais em que, os entrevistados praticam a venda do milho.

Tabela 5: Locais de venda do milho
Local/venda Amostra 37

0
Machamba / casa 37 (100%)

Sede do Distrito 25 (68%)

0
Capital provincial 2 (5%)

A tabela acima mostra que todos os entrevistados vendem o milho nas machambas/casas,
68% destes, para além de.venderem nas machambas/casas também vendem na sede do
Distrito onde se localiza a empresa privada de comercializagdo a V&M Grain e apenss-

5% dos entrevistados por vezes vendem o seu milho na capital provincial (Chimoio).

Desta forma identificaram-se na area do estudo trés mercados de milho frequentado pelos
entrevistados, nomeadamente: 1) Machamba!césa, 2) Sede do Distrito e 3) Capital
provincial. Abaixo passa-se a descrever o sentimento manifestado pelos entrevistados
com relagio aos diferentes mercados. Os produtores que vendem nas machambas/casas
(mercado 1), tem de certa maneira tido vantagem pois, ndo precisam de fazer longas
viagens. Porém, os grandes problemas relacionam-se com as vias de acesso na época
chuvosa e 0 prego tabelado pelos compradores. Em relagdo as vias de acesso, na €poca
chuvosa,as estradas para diferentes partes do Distrito de Sussundenga se tornam

oy

intransitaveis e conscqucnwmenwm fludo dos, wmpraduu. -duz drast: s.a*neme Quanto
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aos pregos praticados, os comerciantes informais ambulantes que siio os maiores

compradores neste mercado praticam preg:os relativamente inferiores que os praticados

investigagdo foi levada a cabo eram cerca de 22% mais baixos que 0S pratlcados no
mercado da sede distrital e 34% do mercado da capital provincial. Apesar disto os
entrevistados afirmaram que o prego tem sido tabelado depois de negociado ¢ depende

entre outros de capacidade de negociag3o e altura do ano.

A venda na sede do Distrito (mercado 2), tem beneficiado sobretudo a produtores que
residem préximo da empresa privada. Durante a pesquisa conversou-se € observou-se
vérios produtores que iam com o seu milho na cabega ou bicicleta para a respectiva venda
na V&M Grain. Porém, as vias de acesso foi citadas como problema de maior mas a
empresa é t1do como um mercado garantido para o seu milho, mas como os pregos estdo
fixos na porta de entrada 0s produtores ndo tem a possibilidade de negocnar constltumdo

:

assim uma desvantagem.

Em relagdo a venda na capital provincial (mercado 3), os dois entrevistados que por
vezes tem feito esta pratica disseram que tem facilidade em termos de transporte que ¢
préprio e tem a possibilidade de guardar o milho na capital provincial uma vez possuirem
casas. Deste modo estes transportam e comercializam quantidades relativamente maiores
e em geral vendem a grosso. De ressalvar aqui que estes também tem comercializado nos

outros mercados.

Pode-se ver que o local de venda (mercado), ¢ um aspecto fundamental a considerar na
comercializagio no Distrito de Sussundenga. Da tabela 3, verifica-se que a empresa
V&M Grain -que se rdedica a’ chmercializa¢io, situa-se “relativamente distante das
machambas/casas dos produtores (aproximadamente 4-5 km). A distincia aliado a falia
de transporte e impossibilidade de negociar o prego, faz com que 0s produtores vendam
nas suas casas mesmo cientes de que os pregos s3o mais baixos que na sede distrital (o
preco na V&M Grain era de 2800.00Mt/kg; contra 2500.00Mt/K g nas casas/machambas).
O resultado da presente pesquisa vai de acordo com o estudo feito pelo DEA (1995),

segundo a qual nas zonas rurais mogambicanas devido as caracteristicas dos produtores
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do sector familiar, dificil acesso das vias, transporte € localizagdo das suas machambas
estes preferem vender nas suas casas/machambas. Este estudo também reforga os dados
apresentados por ICM (1998), e MADER (2002), segundo os quais em Mogambique
durante a época de chuva é quase impossivel andar nas estradas (as estradas rurais ficam
intransitaveis) dificultando o acesso 4 zonas de produgio e originando varios custos
relacionados com a manutengdo do veiculo que tentam 14 chegar, o que influencia na

defini¢do do local de venda assim como na defini¢o do prego.
6.6. Canais de comercializagéo de miiho identificadus na-dréa do estudo.

Da pesquisa feita, foram identificados trés mercados de comercializagdo de milho usados
pelos produtores a destacar: 1) Machambas/casas, 2) sede do Distrito e 3) Capital
provincial. No primeiro mercado machambas/casas, os produtores, colhem o seu milho,
em seguida armazenam nos seus celeiros e 0s comercliantes informais ambulantes se
deslocam a machambas/casas dos produtores e compram o milho. Esta ¢ a pratica mais
frequente nos entrevistados. Esquematicamente o canal de comercializagdo neste

mercado pode ser representado de seguinte maneira:

_ | Com. Inf.
Produtor. - it ) " | ambulates.
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No segundo mercado, sede do Distrito, a comercializagio ¢ assegurada pela empresa
V&M Grain. Os produtores coilhem o seu milho, armazenam nos seus celeiros em
seguida transportam para-},edem‘.-rz.-fl.)istrito atrasds de carros alugados, ‘de cabega ou.de
bicicleta. Esta é a segunda forma mais usada pelos produtores entrevistados na area do

estudo. Em termos esquematicos o canal de comercializagio neste mercado pode ser

representado da seguinte forma:

Produtor. Transpor
te.

Em relagfo ao terceiro mercado, capital provincial, como foi referido antes € praticado
por 5% dos entrevistados c'iue' pasivem fnéio de transporte pidprio. Estes'colhem o milho
das suas machambas, armazenam nos seus celeiros, seguidamente transportam para
capital provincial onde armazenam nas suas casas € finalmente comercializam.

Esquematicamente o canal de comercializacio para estes entrevistados € o seguinte:

Produtor. Transporte

Venda:a
grossisia

Olhando para os pregos praticados nos trés mercados, que eram de 2500,00Mt/kg

2800,00Mt/Kg e 32000Mt/Kg respectivamente nos mercados 1, 2 e 3, estes resultados
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viio ao encontro do estudo feito pelo MAP/MICT (1999), o qual afirma que de uma
maneira em geral quanto mais complexo e longa for a cadeia de mercado mais alto sdos

os custos de comercializagio e traduz-se no prego mais alto ao produto.

6.7. Servicos fornecidos pelo mercado de comercializagdo de milho

Tal como vem referenciado na literatura (vide DEA, 1995, pagina 11 do presente
relatorio), para que o mercado funcione eficientemente, deve cumprir com as fungdes de
transporte, armazenamento,’ acyinvlacio, precessamento, financiamento e informacao.
Nesta seccio serdo apresentadas com maior énfase as fungdes de transporte, de
armazenamento/acumulacio e de financiamento. As fungbes de processamento e
informagéio, que sdo apresentadas no quadro tedrico apesar de desempenharem um papel
importante na comercializagdo nio serdo aprofundadas neste estudo. Portanto, passa-se a
apresentar as fungSes de transporte, armazenamento/acumulagio e financiamento que se

mostraram determinantes na comercializagdo no Distrito de Sussundenga.

6.7.1. Transporte

A tabela abaixo reporta como os entrevistados escoam o milho no Distrito.

Tabela 6: Tlpo de transporte usados pelo produtores

Transporte " Amostra 37

Pessoal 2 (5%)

Do comprador 37
(100%)

Aluguer

25 (68%)

A tabela acima mostra que todos os entrevistados usam o transporte do comprador para
escoarem o seu milho, esta situagio tem-se verificado no mercado (1), dado que os
compradores se deslocam as machambas/casas dos produtores com os seus proprios
meios p.;ra comprarem o mllho e isso se yverifica com, malor frequéncia na época seca,

altura em que as estradas sdo trau_,...tvelq Poieir, na época dau chuvas quatdo as estrads's
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tornam-se completamente lamacentas e intransitdveis a venda nas machambas/casas
diminui-  consideravelmente. Caso os produtores nfio consigam vender nas
machambas/casas € sinlarﬁ a necessidade o gisciram venderem o seu milho na sede-do
Distrito (mercado 2) 4 empresa V&M Grain, estes t€m de alugar carros ¢ em gera] 0
aluguer do carro das suas machambas/casas a sede do Distrito varia de 100.000.00Mt a
200.000.00Mt numa carrinha de 1.5 tonelada. Esta pratica foi referida por (68%) vinte e
cinco dos entrevistados. Cinco porcentos dos entrevistados que possuem transporte
proprio, por vezes transportam o seu milho a capital provincial (mercado 3), onde
vendem a grosso. O aluguer de carrinha de 1.5 toneladas, do Distrito a capital provincial
custa entre 600.000.00Mt a 800.000.00Mt estes valores siio considerados bastantes

elevados pelos entrevistados fazendo com que estes ndo adiram a esta pratica.

No geral 0 transporte nos trés mercados principais mencionados ¢ importante, sendo a sua
dﬂuenc:la/penudlmdade constrangida “pelo EStJdO das estradas e pela capamdade
financeira dos produtores. Durante a época de transporte do milho, a produgdio sai das
zonas de cultivo e o volume de produgiio transportado para estas zonas € relativamente
baixo. Por isso os camides que vdo a estas zonas frequentemente véo vazios; os custos de
aluguer deste ¢ de uma viagem nos dois sentidos, para além disso os comerciante que
alugam quase sempre pagam uma taxa fixa pela viagem que ndio em conta a quantidade
de produtos a transportar no veiculo posigdo defendida pelo MIC/MADER (2001),

corroborado pelo presente estudo.

Os resultados do presente estudo convergem com os estudos feitos pelo ICM (1998), e
MIC/MADER (2001), segundo os quais os produtores transportam os seus produtos de
diferentes formas (de carro, de cabgg:a pelos ombros de b1c1cleta através de ammals)
Porém, no presente estudo n;osud-”ae que maior parte dos p:oduto*‘cs :cndem nas "‘u. ;
casa/machambas ¢ em geral usam transporte do comprador. Esta situagdo deve-se ao
facto de muitos produtores ndo terem os seus proprios meios de transporte e as vias de

acesso ndo serem acessiveis principalmente na época de chuva.
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6.7.2. Armazenamento/acumulagdo

Em relagio ao armazenamento, todos os entrevistados possuem armazeém feito com
material local (capim e estacas) nas suas machambas/casas (mercado 1). Para evitar
ataque de pragas no armazenamento os entrevistados fazem fumagas por baixo dos
celeiros. O uso de material local para construgdo de celeiros deve-se a existéncia de
extensa 4rea florestal, o que possibilita a recolha deste material. Na sede do Distrito
(mercado 2), o milho dos produtores € armazenado nas instalagbes (armazéns) da
empresa'V&M Grain — o-comprador. Este armazém ¢ de w1xterial convencional e fora em
tempos pertenga de AGRICOM E.E. e ICM. Na capital provincial (mercado 3), cinco
porcentos dos entrevistados armazenam/acumulam nas suas proprias casas onde

posteriormente procedem a venda.

Os resultados do estudo se harmonizam com o estudo fei.to pelos MICT/DNCI (1998), e
PAN (1996), segundo os quais o produtor do sector familiar: utiliza armazenamento de
pequena dimensfio e rudimentar, que exige uma rapida rotagdo dos produtos como forma
de evitar perdas avultadas. Também corrobora o facto de que no passado o governo
desempenhava fortemente esta fungio e que actualmente se vém distanciando, deixando
que esta fungdo seja cada vez mais desempenhada pelos privados. O estudo também vai
.a0 de encontro do estudo feito pqlo »DEA (1995), segundo qual nos Distritos da zona

.t ' . e b P
Centro e do Norte, quase todos' us camponeses tem celeiros comparativamente’ 20s-

Distritos do Sul.

6.7.3. Financiamento para actividade comercial de produtos agricolas

Todos os entrevistados na pesquisa, nunca tiveram crédito para a produgdo agricola e
nem para a comercializagfio, apesar de reconhecer-se que o financiamento ¢ fundamental
para o aumento de area de produgdc bem como da quantidade de milko a comercializar.
Entretanto, a ONG (IRDP), acima referenciada tem também 'uma componente de
comercializagdo denominada grupo de interesse de comercializagiio. A politica desta
instituigdo ¢ empoderar a comunidade através de apoio financeiro. Durante a pesquisa a
ONG estava no processo de capacitar interessados em matéria de gestio de pequenos

negdcios, para posteriormente receberem o crédiio que oderd ser.tanto para produgio

assim como para comercializag@o.
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Os resultados da pesquisa corroboram com o estudo feito pelos DNCI (1998), e com

Stracham, (1994), que confirmam que nas zonas rurais mogambicanas os comerciantes
émbulantes, camponeses, associacdes cam‘poneszas niio lcm acesso a crédito, ¢ isso deve:
se por um lado, a inexisténcia de servigos de créditos nas zonas rurais, € por outro, devido

a taxas de juro altos e periodo de reembolso curtos.

6.7.4. Processamento

O que se observou na area do estudo, ¢ que a comunidade processa o milho,
transformando-o em farinha para o consumo e/ou venda. Verificou-se também que alguns
produtores torram o milho para consumo. Entretanto, maior parte do milho que ¢
produzido é comercializado duma forma nao processada e por esta razo a questdo de
processamento ndo sera aprofundado neste estudo. Apesar disso, este resultado
corroboralm com o estudo feito pelo MICT/DNCI (1998), segundo o qual os produtos

dgricolas em geral e principalmente o milho, sfio vendidos “In natural”.

e e BT

6.7.5. Informagdo

A campanha de comercializagfio na drea de estudo em geral comega a | de Junho de cada
ano e a Direcgdio Distrital de Comércio em coordenagio com a Direcglo Distrital de
Agricultura e Desenvolvimento Rural, através de extensionistas e radio comunitéria
divulgam o prego do milho que fora praticado no ano anterior e déo previsdo de prego do
milho a praticar na campanha em curso. Porém a maioria dos entrevistados afirmaram
que os pregos praticados ndo sdo os divulgados mas sim os negociados entre os

produtores e comerciantes.

Estudos f'eltoc - por MAP/MSU (1997), € DNCI (1998) mostram que © fluxo de
' S

informagdo para tomada de demsao para a produgao, dlstrlbw;ao e consumo de prod-um‘

agricolas, ainda ndo é suficientemente alargado ¢ abrangente, para beneficiar o pequeno

produtor. Tanto o presente estudo' assim como os acima citados fazem referéncia da

' Nas limtagdes do presente estudo, apresentou-se a falta de registos de comercializacfo ao nivel do
Distrito.
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inexisténcia de informagio puablica sobre dados relacionados com produgbes e

comercializagdo. '

6.8. Principais constrangimentos para a comercializagdo no Distrito de

Sussundenga

Na 4rea do estudo foram identificados os principais contragimentos que so reportados na

“tabela asseguir.

Tabela 7: Principais constrangimentos para comercializagio

Constrangimento Amostra(comunidade)=37

Transporte 33 (89%)

Prego baixo 13 (35%)

Vias de acesso 31(83%)

Armazenamento 9 (24%)

Crédito agricola 21 (57%)

A tabela acima mostra que o transporte € o problema mais mencionado pelos
entrevistados, seguido de vias de acesso enquanto que o armazenamento constitui o
problema de menor destaque. Abaixo passa-se a descrever como os constrangimentos

acima citados intervém na dptica dos entrevistados na comercializagéio dos seus milhos.

6.8.1. Transporte
O transporte € um dos grandes problema para o processo de comercializagiio no Distrito,
tal como foi dito pelos entrevistados. Esta situag@o, tem-se agravado sobretudo na época

de chuva. Por vezes os produtores tem de Transportar o milho de cabega e isso exige dos

produtores maior dispéndio de tempo ¢ esforgo. Para os que alugam viaturas, muita das

vezes a quantidade que cada produtor pretende transportar nfio enche a viatura, e isso de
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certa forma tem contribuido nos custos de transagfo influenciando assim as receitas dos
produtores. Ainda no perlodo das chuvas por vezes ‘as estradas prmmpals também
deixam de dar acesso e isto p:ma ) plobluma* contrlbumdu deste modo no atraso e
escoamento de milho, que depois chega a estragar-se como foi referido pelos

entrevistados.

Para Mogambique, principalmente nas zonas rurais, o transporte foi mencionado como
um dos grande problemas nos vérios estudos como o da MADER (1998), € ICM (1998),
que revelam que isso deve-se ao elevado custo do mesmo aliado a condigdes de vias de
acesso principalmente na época de chuva pondo em causa todo o processo de
comercializagdo. Esta situagio ¢ completamente de acordo com o verificado no presente
estudo. E infelizmente em Mogambique ndo existem ainda uma rede de transporte
especializado de produtos agricolas dos pequenos comerciantes, a ndo ser o
épizoveitahenté de espagos vazios ou servir de carga de retornos dos camides de alguns

privados. :

6.8.2. Prego baixo

=
“

trinta e cinco por centos (35%) dos produtores entrevistados, reportaram que 0s pregos
aplicados sio um problema. A tabela 7 mostra entretanto que a maioria (65%) néo acha o
preco um problema de maior destaque. Um dos produtores louvou a iniciativa e
surgimento da empresa privada V&M Grain, uma vez que esta empresa pode comprar o

milho apesar de na sua opinido serem ndo compensatorios para os camponeses.

Em geral o preco de milho tem variado em fungdo da procura e abundéncia no Distrito.
No periodd que-vai de Maio a Agosto, os pregos.sdo normalmente baixos, tendo rondado
de 2800.00Mt/ Kg (dados de Agosto de 2002). De Setembro a Dezembro os pref'aa
ganham outros contornos rondando aos 6000.00Mt/ Kg a 8000.00Mt/kg. A Direcgdo
Distrital de Agricultura e Desenvolvimento Rural reportou esta situagiio e esta a
promover uma campanha para sensibilizar os produtores no sentido de ndo
comercializarem todo o excedente e para esperarem momenios em (ue 0S pregos sio

melhores.
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Os resultados aqui obtidos contrastam com o estudo feito pelo Quaria (2000), pois na
4rea do estudo o prego ainda niio era tido como problema para os produtores. Estudo feito
pelo MAP (1999), mostra que os prego tem variagdo ao longo do ano determinado pela
procura ¢ oferta e o prego de transporte tem grande influéncia na determinagdo do prego

do milho atribuido ao produtor. Isso é completamente corroborado pelo presente estudo.

6.8.3. Vias de acesso

L s dod : .
A tabela dos constrangimr:ntos’mestra que as vias de acosso constituem um grande

problemas para a comercializagio. As estradas que ddo acesso ao Distrito e a varios
pontos do Distrito sio de terra batida que no tempo chuvoso tornam-se lamacentas
impossibilitando assim a livre circulagio de veiculos e pessoas. Entretanto, o governo
provincial tem a estrada que da acesso ao Distrito como uma das suas grandes prioridades
na reabilitagio (Dias, 2000). MAP ( 2002), revela que um dos principais factores que
influenciam a comercializagio agricola sdo as vias de acesso € o transporte, portanto, 0s

resultados do presente estudo confirmam o MAP (2002).

6.8.4. Armazenamento/acumulagdo

O armazenamento foi o problema menos mencionado pelos entrevistado, visto que todos
‘entrevistados iem um celeiro no seu local de produgfio ou em casa, pgdendp por isso
conservar os seus produtos pelo menos a curto prazo. O armazenamento/acumulaé;":'a;,-
efectuado pelos produtores ¢ feito em celeiros construido com material local (estacas e
capim) e como referido atras deve-se a baixo custo de aquisi¢io do material para a
construgfio. Estudo feito pelo CLUSA (1998), ressalva que muitos produtbs tem-se

perdido por falta de armazenamento ou mau armazenamento.

Os resultados do estudo contrastam com PAN (1996), MICT/DNCI (1998), e o CLUSA
(1998), segundo as quais o armazenamento é constrangimento para comercializagdo. O
presente estudo mostra que quase todos entrevistados tem celeiro feito com material local
e conseguem conservar os seus produtos através de varios métodos e ndo constitui
problema actualmente. .Este resultado vai ao de encontro com o menc10nado pelo DEA

(1995), que revela que quase todos os produtores da zona Centro tem cclelro
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6.8.5. Crédito agricola

Tal como foi- referido. no ponto- 7.4, felativamente a financiamento, nenhum dos
produtores teve acesso a crédito para a produgo ou para a comercializagdo, este faclo de
acordo com os entrevistados tem limitado o aumento do volume de sua produgio e
comercializagdo. E na tabela 7, 57% dos entrevistados consideram como um dos grande
constrangimentos para a comercializagdo. Porém, como foi atrds, a IRDP tem uma
componente de crédito (ainda na fase inicial) que inclui entre outros o financiamento das

actividades de produgdo e comercializagdo.

Mais uma vez, o resultado do presente estudo corrobora com o de FFADR (1992), DNCI
(1998) e o Stracham (1994), onde revelam que o financiamento, tanto para a produg¢do
bem como para comercializagio € extremamente importante e nas zonas rurais
mogambicanas ¢é pratlcam?ente 1f1e’x1stente O f' nanmament9 serviria de impulso, para
dinamizar e aumentar a 4rea de cultivo e quantldade a cumerclallzar influenciando
positivamente a receita dos produtores. Para além dlSSO, o financiamento traz outra
maneira de estar social aos produtores, considerando que estes sdo submetidos a uma

capacitagdo em gestdo de pequenos negécios e o significado de crédito. Apesar de

nenhum dos entrevistados neste estudo ter tido financiamento, € de louvar a iniciativa de

IRDP que est4 a trabalhar na capacitagdio em gesto de pequenios negécios € crédito.
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7. Constatacoes e Recomendagoes

7.1. Constatagoes

O presente trabalho tinha como objectivo, estudar a comercializagdo no Distrito de
Sussundenga. Com tal pretendia-se descrever e analisar os principais canais de
comercializagio do milho na 4rea do estudo, descrever e analisar os principais servigos
fornecidos pelo mercado e identificar os principais constrangimentos para a expans#o da
actividade de comercializacio do milho neste Distrito. O trabalho ndo deve Cger
considerado como acabado mas, um contributo para futuras investigagdes.

AN

Da pesquisa constatou-se o seguinte:

¥ O milho e a mapira sio cereais mais produzidas e o milho € a mais comercializada a

nivel do Distrito de Sussundenga (tabela 1 € 2).

¥ Qs produtores vendem o seu milho 3 comerciantes informais, sobretudo nas suas
casas/machambas, a empresa privada V&M Grain na sede do Distrito e na capital
provincial, perfazendo deste modo trés mercados. Para chegar a estes mercados os

vraodutores usa.n,um ¢u varios canais de-comercia!izagio.

¥ A venda do milho é basicamente individual (tabela 4), o que reduz de certa maneira a
capacidade de negociagio dos pregos € torna o custo de transporte relativamente alto para

os entrevistados.

¥ Os entrevistados para fazer o armazenamento do milho usam, celeiros feitos de estacas
€ capim e evitam pragas de armazenamento fazendo fumacas por baixos destes armazéns.
A informagio sobre o prego € divulgada pelos extensionistas ¢ pela rddio comunitaria
mas, os produtores entrevistados recebem esta informag@io sobretudo através dos
compradores. As vias de acesso, o transporte € 0 acesso 4 credito constituem principiais
constrangimentos para a actividade de comercializagfio e isto agudiza-se na €poca das

CEL P S & L B (58 -.

chuvas.
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¥ A Direccio Distrital de Agricultura e Desenvolvimento Rural, esté a promover
campanha de sensibilizdgdo aos agricultores/comnerciantes de modo que guardem o seu
milhos para venderem na altura em que o prego € mais alto (normalmente entre Setembro

e Dezembro ).
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7.2. Recomendagoes

Feita a pesquisa recomenda-se o seguinte:
Ao Governo

¥ As vias de acesso, constitui o grande problema mencionado neste estudo. Dai, que o
governo intensifique e com qualidade a reabilitagdo das vias de acesso, principalmente as

tercedrias de modo a garantir melhor escoamento do milho mesmo no periodo chuvoso.

¥ Que o governo intensifique e invista na criagdo e promogdio de associagdes de
produtores principalmente a nivel rural de modo a que estes possam ter maior intervengao

conjunta e contribuam para redugo da pobreza na zonas rurais.

v A Direcgdio Distrital de Agricultura e Desenvolvimento Rural ¢ a Direcgdo Distrital do
Comércio que produzam informagdo e estatistica, de modo a permitir melhor
acompanhamento da comercializagio, especialmente que produzam informagdo

estatistica sobre o volume de produgdo e comercializagdo durante uma campanha.

ONG's

¥ Que as ONGs como IRDP, ORAM, continuem a desenvolver esforgos no sentido”de
mobilizar as comunidades rurais a trabalharem em conjunto, o que facilitard a

comercializagdo dos seus produtos.

Aos Produtores

¥ Que desenvoivam capacidade de auto—organizagio, promovendo o espirito do

assoclativismo .

¥ Que os produtores aguardem pelo melhor periodo para comercializar o milho; isto

podera aumentar a sua receita.
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Aos investigadores

¥ Recomendo que se fagam estudos sistematicos, com uma amostra maior de modo a ter
uma analise mais exaustiva e profunda do processo de comercializagdo ao nivel do

produtor.
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8.Limitagdo do estudo

No presente estudo, trés limitages fundamentais foram identificadas a destacar:

1. A aplicagiio do método de “Smowball Sampling”, durante a recolha de dado tinha as
suas limitagdes, pois a selec¢dio dos camponeses a entrevistar, apesar da recomendagio do
pesquisador, podia ser parcialmente de juizo do guia ou da pessoa que indicava o

proximo entrevistado o que distorce de certa maneira os dados.

2. Outra limitante do estudo, prendeu-se com a impossibilidade do pesquisador poder
deslocar-se para varios pontos do Distrito que permitiria obter maior cobertura da drea do
estudo, e evitar trabalhar apenas na sede do Distrito & arredores. Isto deveu-se por um
lado a falta de transporte e por outro, a limitag3o financeira do pesquisador (ficar mais
dias no campo acarreta mais custos, tais como ligados com alimentacdo, alojamento e

pagamento do guia).

3. Ao nivel do Distrito ha falta de informagdio em arquivo sobre diferentes aspectos
ligados ao desenvolvimento local. Para exemplificar, na altura da pesquisa nio havia
ddéumeniac;ﬁn‘sobre quantidades de produtos agricolas produzidos e comercializados.
Contudo, as limitagdes acima descrita niio afectaram a qualidade de dados do presenie

trabalho.
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