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RESUMO

O presente trabalho tem objectivo de avaliar o processo de comercializacdo de horticolas no posto
administrativo de Macaretane através do estagio académico realizado no servico distrital de
actividades econdmicas. A identificacdo desse posto administrativo foi por este ser um dos potenciais
em termos de producao de horticolas no distrito de Chokweé e por ter muitos produtores que produzem
horticolas para fins comerciais sendo essa actividade a principal da comunidade do posto
administrativo de Macaretane, as informag6es foram obtidas por meio de entrevistas, observagoes
praticas, feitas em conversas diarias com os produtores com perguntas chaves relacionadas ao
objectivo central do trabalho. O nimero de produtores assistidos durante o estagio e que produzem
horticolas para a comercializacdo no posto administrativo de Macaretane € 50. E para atingir esses
objectivos, usou-se entrevistas baseando-se em questionario elaborado e da observacdo de como 0s
produtores realizam todas as actividades e procedimentos na pratica, estes recursos ajudaram a
ampliar o campo de visdo e assim foi possivel conhecer a realidade dos produtores, o que foi de
grande valia para apurar os resultados e chegar a conclusdo de como funciona o sistema de
comercializacdo de horticolas no posto administrativo de Macaretane. Em termos de resultados
constatou-se que a comercializacdo de horticolas para a comunidade de Macaretane contribui para a
geracdo de renda, no bem-estar social, econdmico e também gera um contributo econémico na
comunidade, ndo s6 na comunidade mas também a nivel provincial, distrital, gerando empregos ao
longo da cadeia de valor, desde a distribuicdo e venda, a comercializagdo de horticolas contribui para
o crescimento do sector agricola, impulsiona o comercio local e regional fortalecendo a economia do
pais como um todo.Com a falta de acesso ao mercado, volatilidade dos pregos de horticola, altos
custos de transaccao, falta de informag0es precisas, a maior parte dos produtores alegam a dificuldade
de continuar a produzir horticolas sem garantia de alguma melhoria nesses aspectos.

Palavras-chave: Comercializacao de horticolas, produtor rural, cadeia de valor, eficiéncia comercial.

ABSTRACT



The present work aims to evaluate the process of marketing vegetables in the administrative post of
Macaretane through the academic internship carried out at the district economic activities service.
The identification of this administrative post was because it is one of the potential in terms of
vegetable production in the district of Chokwé and because it has many producers who produce
vegetables for commercial purposes, this activity being the main activity of the community in the
administrative post of Macaretane, the information was obtained through interviews, practical
observations, carried out in daily conversations with producers with key questions related to the
central objective of the work. The number of producers assisted during the internship and who
produce vegetables for commercialization in the administrative post of Macaretane is 50. And to
achieve these objectives, interviews were used based on a prepared questionnaire and observation of
how producers carry out all activities and procedures in practice, these resources helped to expand
the field of vision and thus made it possible to understand the reality of producers, which was of great
value in determining the results and reaching the conclusion of how the horticultural marketing
system works in the administrative post from Macaretane. In terms of results, it was found that the
commercialization of vegetables for the community of Macaretane contributes to the generation of
income, social and economic well-being and also generates an economic contribution in the
community, not only in the community but also at the provincial level, district, generating jobs
throughout the value chain, from distribution and sales, the marketing of vegetables contributes to the
growth of the agricultural sector, boosts local and regional trade, strengthening the country's economy
as a whole. With the lack of access to market, volatility of horticultural prices, high transaction costs,
lack of accurate information, most producers claim the difficulty of continuing to produce vegetables
without guarantee of any improvement in these aspects.

Keywords: Marketing of vegetables, rural producer, value chain, commercial efficiency.
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1. INTRODUCAO

O sector comercial tem conhecido melhorias significativas no seu desempenho, que se traduzem
nomeadamente no inicio da reabilitacdo de lojas nas zonas rurais. A producdo de horticolas, tanto
comercial como para a subsisténcia, possui um papel importante para a actividades do sector agricola
familiar, contribuindo para o seu fortalecimento e garantindo a sua sustentabilidade. Entretanto, até aqui,

os niveis de producdo e produtividade alcancados ndo se mostram atractivos e satisfatdrios (Jodo, 2010).

A comercializacao de horticolas ndo consiste apenas na venda da producdo em um determinado mercado.
Ela é mais do que isto, sendo caracterizada como um processo continuo e organizado de encaminhamento
da producdo agricola ao longo de um canal ou sistema de comercializacdo, onde o produto sofre
transformacdes, diferenciacbes e agregacOes de valor. As facilidades (utilidades) que os produtos
agricolas sofrem sdo de posse, forma, tempo e lugar, adequando-os, desta forma, ao gosto e preferéncia

dos consumidores finais (Elias, 2010).

A actividade agro-pecuéria envolve varios riscos, de entre eles destaca-se a producao e pregos, 0s riscos
de producéo envolvem perdas de estiagem, pragas e doencas e podem ser minimizados pelo uso adequado
de tecnologia e também por um seguro agricola. Ja os riscos de precos sdo mais dificeis de ser evitados,
pois variam de acordo com o comportamento da oferta e demanda das commodities nos mercados

internos e externo (Oliveira, 2007).

Uma das principais dificuldades dos produtores pequenos e médios rurais, € comercializacdo adequada

de sua producdo, ou seja, na melhoria dos retornos econémicos e financeiros da actividade. Ao analisar
dados sobre a comercializacdo, esse autor verificou que os pequenos produtores dispdem de menor
numero de informacdes, ficando, assim, dependentes dos agentes de mercado para comercializar sua
producdo (Schneider, 1990).

Entre as varias situacdes que levam a geracdo e a implementacdo de um sistema de comercializacdo
agricola estdo os desajustes entre o crescimento da demanda (consumo) e o da producao (oferta), bem
como o desequilibrio entre a producdo para o0 mercado interno e o externo. Esta falta de resposta da
producéo ante uma demanda crescente pode ser devido a um conjunto de factores tais como: a falta de
incentivos econdmicos, a escassez de recursos, as caracteristicas estruturais (desajuste na estrutura de
propriedade da terra), a estabilidade monetaria e os sistemas de comercializacdo ineficientes (Mendes,
2007).



O tema foi escolhido por vérias razdes, primeiro porque ha uma preocupacéao generalizada sobre a forma
mais adequada de encontrar mecanismos rurais que permite aos produtores aumentar o seu rendimento
atraves da comercializacdo e producao sustentavel dos alimentos basicos e por Macaretane ser uma das

maiores fontes de producéo e comercializacao de horticolas no distrito de Chokwe.

Segundo, porque constatou-se um deéfice literario, o que mostra por um lado uma necessidade adicional
para mais estudos ligados a rede da comercializacdo nesta area e por outro, que se facam estudos que

olhem o preco como variavel activa ou impulsionadora da producgdo e comercializacao.

O presente relatdrio surge a partir do estagio realizado no Sector de Extensdo Rural no Servico Distrital
de Actividades Econdmicas, concretamente no posto administrativo de Macaretane no distrito de
Chokwe.

1.2.0bjetivos

1.2.1.Geral

Q2

% Avaliar o processo de comercializacdo de horticolas no posto administrativo de Macaretane

1.2.2.Especificos

¢+ Descrever os procedimentos de comercializacdo de horticolas no posto administrativo de
Macaretane

% Analisar o contributo econémico da comercializacdo de horticolas no posto administrativo de
Macaretane.

.

% ldentificar elementos que contribuem para a melhoria do processo da comercializacdo de

horticolas no posto administrativo de Macaretane.

O trabalho estd dividido em 6 capitulos, organizados da seguinte maneira: oprimeiro capitulo
encontramos a introducdo e os objectivos, segundo capitulo descreve a Entidade concedente, neste

caso o Servico Distrital de Actividades Econdmicas, tendo em conta o funcionamento, estrutura e

2



organograma sectorial, terceiro capitulo consta a abordagem teérica da area do estagio, ou seja a
revisdo bibliografica, quarto capitulo é nessa seccao que encontra-se explicita a descricao de todas as
actividades realizadas durante o estagio academico, as constatagdes, quinto capitulo encontramos a
discussdo onde sdo feitas as constatacfes e o raciocinio logico da realidade vivida e das teorias
relacionadas com tema abordado e por fim o sexto capitulo que constitui a sessdo das recomendagoes
das possiveis resolugdes dos problemas constatados e possiveis pesquisas que podem ser feitas para

melhorar o sistema de comercializacdo de horticolas.

2.DESCRICAO TECNICA DA AREA DO ESTAGIO



Nesta seccao serd apresentada a descricdo técnica da area do estagio, o sector em que se realizou o estagio
e como o sector estd organizado em termos das respectivas funcdes:

2.1Extensao rural

A Extensdo rural é um processo cooperativo, baseado em principios educacionais que tem por finalidade,
levar directamente aos adultos e jovens do meio rural, ensinamentos sobre agricultura, pecuéria e

economia domeéstica.

Extensdo Rural é um servico de educagdo ndo formal, de carécter continuado que se processa no espaco

geogréfico rural, que visa: Dinamizar as economias local, contribuindo para o aumento da producéo e
renda dos agricultores. Contribuir para a seguranca alimentar e 0 aumento de alimentos seguros
(MADR/MIC, 2001).

O sector de extensdo rural é responsavel por fornecer servigos de apoio técnico e educacional aos
agricultores e outros agentes da cadeia produtiva, visando melhorar a produtividade e a eficiéncia das

actividades agricolas. Algumas das principais caracteristicas técnicas desse sector incluem:

1. Abordagem participativa: A extenséo rural utiliza uma abordagem participativa, envolvendo os
agricultores e outros atores na identificacao de suas necessidades e na definicdo das solugdes mais
adequadas.

2. Foco a tecnologias apropriadas: A extenséo rural promove o uso de tecnologias apropriadas para
as condicoes locais, levando em consideracao factores como o clima, o solo, a disponibilidade de
recursos e as habilidades dos agricultores.

3. Fortalecimento de capacidade local: A extensdo rural busca fortalecer a capacidade dos
agricultores e outros agentes locais para gerir suas proprias actividades, por meio de treinamento,
capacitacOes e assisténcia técnica.

4. Integracdo com outras areas: A extensdo rural trabalha em estreita colabora¢édo com outras areas,
como pesquisa agricola, desenvolvimento rural, politicas publicas, entre outras areas, visando
promover uma abordagem integrada e sustentavel para o desenvolvimento Agricola.

5. Uso de metodologia participativa: A extensdo rural utiliza metodologia participativa para
envolver os agricultores e outros atores no processo de aprendizagem e tomada de decisdes,

incluindo técnicos como grupos de discussao, oficiais, visitas técnicas.



6. Adaptacdo as mudancas climaticas: A extensdo rural busca promover praticas agricolas que sejam
resilientes as mudancas climaticas, levando em consideracdo factores como a variabilidade
climatica, a gestdo da agua e 0 manejo do solo.

7. Monitoramento e avaliacdo: A extensdo rural realiza monitoramento e avaliagdo constante das

actividades e resultados, visando avaliar o desempenho e identificar oportunidades de melhoria.

2.1.2. Métodos de Extensdo Rural

Métodos de extensdo sé@o maneiras de construir o conhecimento, € o0 processo de ensino, considerando
os procedimentos, ferramentas técnicas de comunicacdo adaptadas e desenvolvidas pela extenséo rural,

para se conseguir mudancas de atitudes e comportamentos.
Os métodos de extensédo a adoptar sao:

e Treino e visitas a Propriedade (TVP);

e Palestras;

e Reunides Colectivas;

e Dias de Campo;

e Campos de Demonstracéo;

e Campos de Demonstragédo de Resultados (CDR);
e Unidades Demonstrativas (UD);

e Ensaios.

2.1.3 Funcdes da Rede de extenséo rural

e Garantir a assisténcia integral aos beneficiarios, privilegiando a técnica demostrativa e
transferéncia de conhecimento multidisciplinar;

e Apoiar aos produtores do sector familiar na estruturacdo produtiva através do
desenvolvimento de projectos produtivos e sustentavel diversificando a producdo de
alimentos e actividades geradoras de renda;

e Integrar os produtores do sector familiar na cadeia de valor produtiva;

e Facilitar o acesso ao financiamento crédito e demais servicos concorrentes ao

desenvolvimento local sustentavel, aos produtores do sector familiar;



Implementar e disseminar os pacotes tecnoldgico sustentavel e apropriados para 0s
produtores do sector familiar;

Fomentar a adop¢do de tecnologias agrérias e pesqueiras adequadas aos produtores do
sector familiar;

Capacitar de forma integral aos produtores com vista a implementacdo das boas praticas
gue contribuam para a melhor conformidade social, ambiental e sustentabilidade
econdmica;

Garantir que as familias rurais beneficiem de politicas publicas necessarias para a reducéo
das suas vulnerabilidades;

Garantir a organizacao, dinamizacéo e ligacdo dos mercados locais;

Acompanhar as diversas fases da comercializacdo dos produtos agrarios, a gestdo de
negacio, sua organizacao, producéo, inser¢do no mercado e abastecimento, observando as
peculiaridades das diferentes cadeias produtivas;

Disseminar pacotes tecnoldgicos para garantia da sanidade vegetal e animais adequados
aos sistemas de producéo;

Garantir a ligacdo Investigacdo - Extensdo - Produtor através da disseminacdo de
informacdo baseada na investigacdo e experiéncia pratica e manter os investigadores

informados dos problemas das comunidades.



2.1.4.0rganizacdo da Rede de Extensdo Rural

Na rede de extensdo Rural encontramos a seguinte organizacao e as funcbes de cada membro:

Supervisor Distrital
da Rede de Extensao

Coordenador da
rede de Extensao

Extensionista
Técnico Ramal

Extensionista

Técnica de Camnn

Figura 1: Organizagédo da rede de extenséo rural
Fonte: Guido Técnico do Extensionista do campo (2022).

2.1.5. Extensionista Supervisor

= Coordenar as ac¢Oes da rede de extensdo rural, incluindo a rede privada e de organizagdes néo-
governamentais (ONG);
= Garantir o cumprimento das metas atribuidas aos agentes de desenvolvimento rural

(extensionistas técnicos de campo), da sua area de jurisdig&o;



= Liderar o processo da integracao dos produtores familiares e cadeia de valor produtiva;

= Coordenar a implementacdo de acc¢des sobre assuntos transversais;

= Promover e fortalecer as organizacgdes de produtores através de formacoes, assisténcia técnica e
disseminacdo de informacdes Uteis;

= Planificar, monitorar, verificar e reportar as actividades dos servigos de extensdo agraria na sua
area de jurisdicéo;

= Promover, facilitar e realizar formacdes dos agentes de desenvolvimento rural e de produtores de
contacto em matérias de tecnologias de producdo agraria, gestdo de recursos naturais e pos-

colheita.

2.1.6.Extensionista Coordenador

= Coordenar as actividades da rede de extensao ao nivel do posto Administrativo;

= Planificar e garantir o cumprimento das metas de rede de extensdo ao nivel do Posto
Administrativo;

= Apoiar 0 extensionista de campo na implementacdo das actividades junto aos produtores,
incluindo unidades demonstrativas (ensinar-fazendo) para a formagéo dos produtores;

= Assegurar preenchimento adequado de fichas de cadastro efectuados pelos extensionistas de
campo;

= |dentificar e avaliar a necessidade de formacdo dos produtores junto com os extensionistas de
campo;

= Fazer monitoria, verificacdo e reporter das actividades realizadas pelos extensionistas de campo;

= Garantir a gestdo e uso racional de meios e bens de trabalho a si alocados e dos extensionistas na

sua area de jurisdicao.

2.1.7.Extensionista Técnico Ramal

= Estimular a investigagéo e o desenvolvimento de pacotes tecnoldgicos adequados aos produtores
do sector familiar e favoraveis ao clima inteligente;

= Participar em actividades de diagnostico sobre os sistemas de producao;

= Garantir a ligagdo investigacao - extensdo — produtores e vice-versa;

= Garantir a organizacdo e dinamizagdo de mercados locais;

= Transmitir aos investigadores os problemas e oportunidades potenciais verificados no campo;



Apoiar os extensionistas de campo na implementacdo das actividades, incluindo unidades
demonstrativas (ensinar-fazendo) para a formacgéo dos produtores;

Colaborar com investigadores na conceicao, implementacéao e avaliagdo de ensaios;

Monitorar as actividades de extensao que estdo dentro da sua area de especializacao;

Formar os agentes de extensdo rural, produtores de contacto em matérias de tecnologias de

producdo agraria, gestao de recursos naturais e pos-colheita.

2.1.8.Extensionista Técnico de Campo

Garantir a assisténcia integral (social, econdmica, ambiental) das familias do seu bloco de
producéo;

Cadastrar os produtores do seu bloco produtivo no Cadastro Unico do Produtor Agrério (CUPA);
Prestar assisténcia aos produtores na elaboragdo do plano anual de produg&o;

Garantir a assisténcia técnica, implementacao de cartas tecnoldgicas, demonstracdo de métodos
e de resultados em campos de produtivos;

Prestar assisténcia ao pequeno agricultor comercial emergente na elaboracdo do plano de
fomento;

Planificar e implementar as actividades de extensdo agréria na sua area de jurisdigdo;

Facilitar o acesso ao financiamento ao pequeno agricultor através do Contrato- Campanha.

2.1.9.Histérico da Entidade

O Servico Distrital de Actividades Econdmicas abreviadamente designado por SDAE é um 6rgédo do

aparelho distrital do Estado para a planificacdo, direccdo e coordenacdo das actividades do sector,

entidade pablica responsavel pela gestdo e monitoria das areas de Agricultura, pesca, Pecudria, Turismo,

Comeércio e Industria, ao nivel do Distrito.

Séo funcgbes do servico distrital das actividades econémicas as seguintes:

a)

b)

Garantir a implementacdo das politicas nacionais, seu desenvolvimento com base nos planos e
programas definidos pelos 6rgaos do Estado do escaldo superior e do Governo distrital para o
sector.

Dirigir, controlar as actividades dos 6rgdos e instituicbes do sector, garantindo-lhes o apoio
técnico, metodoldgico e administrativo.

Apoiar o trabalho de entidades que desenvolvem as suas actividades no seu campo de actuacéo.
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d) Promover a participacdo das organizacOes e associa¢des na materializacdo da politica definida
para a respectiva area de actuacéo.
O servigo distrital das actividades econdmicas é responsavel pelas seguintes areas de actividades:
e Agricultura e pescas;
e Promocéo e desenvolvimento do empresario;
e Licenciamento e fiscalizacdo da actividade econdmica.

Composic¢do do servico distrital de actividades econémicas:

a) Colectivo de Direccao;

b) Reparticdo de Agricultura e pescas;

¢) Reparticdo de promocao e desenvolvimento do empresariado;

d) Reparticdo de licenciamento e fiscalizacdo das actividades econémicas;
e) Reparticdo de administragéo e planificacéo;

f) Reparticdo de Recursos Humanos.

2.2. Organograma do Servico Distrital de Actividades Econdmicas
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O servico Distrital de actividades econdmicas estd organizado em reparticdes e cada reparticdo tem sua
funcéo consoantes as actividades realizadas:

il

Figura 2:0Organograma do Servigo Distrital de Actividades Econémicas

Fonte: Regulamento do SDAE/ Portal do Ministério de Agricultura e Desenvolvimento Rural.

2.2.1. Missao

I.  Executar programas e planos definidos pelos 6rgéos do Estado de Escal&o superior e
do governo distrital;
Il.  Orientar e apoiar as unidades econdémicas e sociais do sector.

2.2.2.Coletivo de Direccéo

O colectivo de Direccdo tem a funcdo de analisar, emitir parecer sobre projecto de plano e orgamento
das actividades, a organizacao e programacao da realiza¢ao das atribui¢des do Servigo, sobre projecto de
relatdrio, balancos de execucdo de plano de actividade e orcamento do Servico Distrital, assim como

todas actividades inerentes ao Servico Distrital.

2.2.3. Reparticao de licenciamento e fiscalizacao de actividades econémicas
11



O licenciamento culmina com a emissdo de um alvara ou licenca, documento comprovativo da
habilitacdo do seu titular a prética de qualquer actividade econémica, para além de emitir parecer sobre
pedido de licenciamento de actividades economicas, Direito de Uso e Aproveitamento da Terra,
actividades mineira dentro dos prazos estabelecidos e de acordo com a lei, fiscalizar e inspeccionar todas
as actividades de natureza econdmicas, sdo func¢bes da reparticdo do licenciamento e fiscalizacdo da

actividades econémica:

Assegurar a observancia da legislacao florestal;

Inspeccionar as redes industriais e comerciais

Fiscalizar a actividade de mineracdo artesanal e assegurar o cumprimento da legislacdo mineira;
Fiscalizar a circulacao e transporte de animais;

Recensear a rede comercial e industrial;

AN N N N

Licenciar as actividades comerciais.

2.2.4.Reparticdo de Promogéo e Desenvolvimento do Empresariado

A repartigdo de promogdo e Desenvolvimento do Empresariado tem a fungdo de divulgar o potencial
industrial; Promover a pequena industria para o aproveitamento das capacidades e potencialidades locais;
Inventariar, divulgar, promover as potencialidades econdémicas do distrito e ac¢bes com visa a atrair
investimentos; Promover o empresariado local e o sector informal e a pesquisa de mercados e a

comercializac¢do da producao;
2.2.5. Reparticdo de Administracéo, Planificagéo e Recursos Humanos

Esta reparticdo visa realizar tarefas de administragdo interna como, elaborar gerir e prestar assisténcia
ao processo referente ao quadro pessoal, assegurar cumprimento das legislacdes aplicaveis, preparar,
executar e controlar o processo do pessoal no que concerne a provimento, promogdes, progressoes,
ingresso, transferéncias e todos outros que alteram ou modificam a situacdo do funcionario no quadro,
manter os processos individuais do pessoal devidamente organizado e com toda a informacéo exigida

por lei.

2.2.6.Reparticdo de Agricultura e Pesca
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De entre varias funcdes que cabe a Reparticdo de Agricultura e Pesca, destacam-se as seguintes:
Participar no licenciamento, fiscalizacdo e monitoria de atividades de agricultura, pecuaria, floresta,
aquacultura, apicultura; Fomentar projetos e programas que tem a ver com agricultura; Assegurar a
seguranca alimentar e nutricional; Prestar assisténcias aos produtores através dos servigos de extensao
rural; Liderar o processo de desenvolvimento de tecnologias agrérias; Promover a utilizacdo de novas
tecnologias pelos produtores de sector familiar; Implementar e divulgar boas praticas agrérias adaptadas

as mudancas climaticas.
No ambito da Agricultura, fauna bravia e pescas

e Promover o uso adequado do solo;

e Promover a gestdo florestal,

e Assegurar a observancia da legislacdo florestal;

e Promover a Educacédo das populagOes sobre as queimadas;

e Efectuar a avaliacdo das areas cultivadas sua producdo e rendimento;
e Divulgar no seio dos produtores tecnologias adequadas de producao;
e Incentivar a producdo alimentar e de culturas de rendimento;

e Incentivar o plantio de arvores de sombra e de fruta e promover a sanidade vegetal;
e Promover o fomento pecuério;

e Construir e promover a gestdo comunitéria dos tanques charadicidas;
e Emitir pareceres para abate de animais padecendo de epidemias;

e Efectuar arrolamento anual de gado;

e Promover a apicultura

3.ABORDAGEM TEORICA DA AREA DO ESTAGIO
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A comercializacdo de horticolas é uma actividade muito importante e, por conseguinte, deve ser bem
planeada para dar melhores rendimentos. Contudo, se néo for efectuada adequadamente, pode dar origem
a grandes perdas. Assim sendo, deve se adoptar os melhores métodos de comercializagdo para obter

rendimentos das actividades comerciais (Henz, 2004).

No pais ndo existe ainda um sistema logistico eficiente para recolha, embalagem, armazenagem e
transporte de produtos horticolas. A pos-colheita é caracterizada por perdas elevadas, devido a
deficiéncia nos sistemas de transporte, conservagdo e escoamento. No entanto, deve-se notar que o pais
dispde de cadeias de valor de horticolas, nomeadamente de batata reno, que conseguem comercializar
quantidades macicas destes produtos a longa distancia. Isso da uma ideia do dinamismo que existe nestas

cadeias, apesar do seu informalismo evidente.

A funcdo de transporte €, no geral, mantida separada da comercializagdo, mesmo sendo o transportador
rodoviario elo essencial da cadeia de valor, com papel fundamental na funcéo de posto de observagéao
privilegiado, pelo acesso aos volumes que séo transportados ao longo e por trecho. O transporte

rodoviario € responsavel por mais de 95% de todo o transporte em Mocambique.

A cadeia de transporte para horticolas e culturas de subsisténcia produzidas localmente ¢ complexa. De
uma série de produtores de pequena escala, ha um sistema informal criado para recolha e distribuicéo.
Volumes individuais transportados s@o relativamente pequenos com custos elevados por tonelada que

acabam sendo recuperados através de precos elevados (Aube, 2011).

As horticolas chegamao mercado grossista do Zimpeto embalado em caixas de plastico de 20 kg. Em O
mercado interno caracteriza-se por baixo poder de compra geral e grande incidéncia da pobreza,
desenvolvendo-se a actividade de uma forma quase integralmente “informal”. Actualmente, o mercado
abastecedor de horticolas em Mogambique encontra-se praticamente confinado aos grandes regadios na
zona sul como os da Moamba e Chokwe, as Zonas Verdes proximas dos grandes centros consumidores,

designadamente Maputo.

Portanto, o mercado interno de horticolas situa-se principalmente nas zonas urbanas e periurbanas, em
particular na regido sul com baixa aptiddo agro-ecoldgica para a agricultura no periodo quente. O
mercado doméstico é abastecido por horticolas nacionais e importadas. As principais horticolas sdo o
tomate, a cebola, o repolho, o feijdo-verde, o pimento, a beterraba, o alho, a alface, a couve e a cenoura.
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Mas, pouco a pouco, amplia-se a variedade de produtos, incluindo alimentos processados ou com valor

agregado, como verduras pré-lavadas.
No geral, a distribuicdo de produtos agricolas em Mogambique é realizada em trés formas:

1) Carregamento a cabeca por grossistas que compram ao produtor, das machambas de sua producdo, a
precos irrisérios, vendendo em seguida nos mercados retalhistas formais e informais encontrados um

pouco por todo lado;

2) Carrinhas de 1 tonelada ou viaturas de 5 toneladas usadas para transportar dos mercados secundarios

para 0s principais, que estao nas capitais provinciais;

3) Viaturas de 6 eixos usadas para o transportar mercadorias para o principal centro de comercializagédo
de produtos agricolas, provincia de Maputo, onde por sua vez os vendedores retalhistas sdo bastante
informais, dificultando assim a obtencdo de informacdes socioecondmicas, sobre o desempenho do
mercado de horticolas, variacdo de precos, consumo e necessidades alimentares. A maior parte das
transaccdes de produtos agricolas baseia-se nas relacfes entre pessoas. As transac¢des continuam sendo
em trocas directas em mercados fisicos e as economias de escala na comercializacdo ndo sao totalmente

exploradas.

A rede de comercializacdo mocambicana para horticolas é constituida por comerciantes informais
(mercados municipais, mercados suburbanos, barracas e vendedores ambulantes) e comerciantes formais
(mercearias e supermercados; estes Ultimos tém ganhado espacos principalmente nas cidades
emergentes,importadores e supermercados) e exportadores (que em muitos casos sdo vendedores
ambulantes). Os produtores, vendedores ambulantes e importadores realizam diversos tipos de comércio
(a grosso e a retalho) no mesmo mercado. Nas zonas rurais, a comercializacdo é principalmente
assegurada pelos vendedores ambulantes. Apesar disto, os produtores, vendedores ambulantes,

desempenham um papel importante na distribui¢éo de horticolas no pais.

O momento da venda depende de dois factores importantes a serem considerados pelo agricultor, o
primeiro factor refere-se a0 momento mais oportuno de venda, a fim de ganhar a maior quantidade de
dinheiro possivel, isto &, geralmente quando os precos sao altos. O segundo factor refere-se a reducéo de

riscos, visto que, geralmente os precos das horticolas seguem um padréo regular.
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Além disso, a natureza do produto e a sua dificuldade de armazenamento ndo permitem muita autonomia
para tomar decisdes em relacéo a escolha do momento oportuno, a ndo ser que o produto seja processado.
Isto pode implicar o risco do agricultor ter que vender o seu produto na época da colheita,
consequentemente, aplicar precos baixos. Recomenda-se que o0s agricultores procuremobter o melhor
preco possivel dos compradores potenciais, como sejam por exemplo, exportadores, processadores, etc.
Como isto pode implicar muitas negociagdes, recomenda-se leva-las a cabo comsuficiente antecipacéao a

altura dos produtos estarem prontos para serem colhidos (Henz, 2004).

Existem vérias teorias econémicas que sustentam a comercializacdo, principalmente a comercializacao
de Horticolas, identifica-se de primeira a teoria de oferta e demanda, a teoria do valor econémico e a
teoria da competividade, apesar de ndo existir uma teoria Unica que seja considerada melhor para
sustentar a comercializacdo de horticolas, cada uma das teorias mencionadas oferece perspectivas

valiosas para entender diferentes aspectos desse mercado.

Teoria da oferta e demanda: afirma que o preco de um produto é determinado pela interacgdo entre a
oferta disponivel no mercado e a demanda dos consumidores. Quando a oferta € maior que a demanda,

0S pregos tendem a cair e vice-versa.

Teoria do valor econdmico: argumenta que o valor de um bem ou servico é determinado pela utilidade
que ele proporciona aos consumidores. Quanto maior for a utilidade percebida, maior o valor econémico

e, potencialmente o preco.

Teoria da competitividade: enfatiza a importancia da concorréncia entre os produtores, nessa
perspectiva, a eficiéncia produtiva, inovacao e diferenciacdo sdo factores-chave para se destacar no

mercado e obter vantagem competitiva (Artur, 2010).

3.1.Comercializacdo

Entende-se por comercializacdo o desempenho de todas as actividades necessarias ao atendimento das
necessidades e desejos dos mercados, planejando a disponibilidade da producéo, efectuando transferéncia
de propriedade de produtos, provendo meios para a sua distribuicdo fisica e facilitando a operacédo de
todo o processo de mercado. Em outras palavras, € o desempenho de todas as funcGes ou actividades
desenvolvidas na transferéncia de bens e servicos do produtor ao consumidor final. Para que os bens e

servigos reflictam a preferéncia do consumidor, a comercializagdo comeca antes da produgdo. Dessa

16



maneira, o termo "transferéncia" ndo significa apenas transporte, mas todas as demais operacgdes fisicas

e envolve as acgdes desde a aquisi¢do dos insumos para a producdo (Mendes, 2007).

3.1.2.Horticolas

Refere-se a plantas cultivadas para o consumo humano, como legumes, verduras e frutas. As horticolas
se caracterizam pela alta perecibilidade e consequentemente apresentam vida pds-colheita muito curta.
Esta caracteristica, aliada ao manuseio inadequado durante a colheita, transporte e comercializacdo, gera
vultosas perdas destes produtos em Mogambique. Com isso, sdo reduzidas a quantidade e a qualidade do
produto que chega ao consumidor.
Produtos horticolas como as hortalicas sdao formados por células vegetais que continuam vivas apés a
colheita e libertam energia. Essa energia é proveniente das transformac6es de substancias presentes nos

tecidos vegetais.

3.2.Caracterizacao do sector de horticultura em Mo¢ambique

Segundo Elias (2010), a producéo de horticolas, tanto comercial como para a subsisténcia, possui um
papel importante para a actividade do sector agricola familiar, contribuindo para o seu fortalecimento e
garantindo a sua sustentabilidade. Entretanto, até aqui, os niveis de producéo e produtividade alcangados
ndo se mostram atractivos e satisfatorios, sendo que varios problemas tém ditado a baixa producao,

produtividade e comercializacdo. Dentre esses problemas se encontram:

a) Altos custos de transaccédo devido a frequente dispersdo geografica e a fraca organizacdo dos pequenos
produtores rurais em associacgdes de produtores;

b) Fraco acesso aos mercados ao nivel da comunidade - os produtores muitas vezes precisam de fazer
longas distancias (mais de 15 km) para poderem vender as suas horticolas ou comprar produtos de que
necessitam;

c)Fraco desenvolvimento da rede de transporte e outras infra-estruturas econémicas rurais;

d) Acesso limitado aos servigos financeiros;

e) Cobertura limitada dos Servicos de Extensdao Rural;

f) Fraca cobertura pelos meios de comunicacdo de grande parte do pais, especialmente as zonas rurais.
3.2.1 Mercado

Refere-se a uma area geografica na qual compradores e vendedores tem as facilidades para negociar um

com o outro os termos de mercado (preco e quantidade) e onde as forcas de oferta e demanda atuam de
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modo a determinar o equilibrio. O tamanho desta area é limitado pelo sistema de comunicacdo, transporte

e caracteristicas do produto.

O mercado de horticolas ainda € bastante informal e pouco desenvolvido em Mogambique, sendo o
crescimento limitado pela dificuldade, tanto do sector publico quanto do sector privado, em investir de

uma forma coordenada e integrada para o desenvolvimento de todos os elos da cadeia.

O acesso dos produtores aos mercados de produtos e insumos agrarios € um dos aspectos criticos para o
aumento da producdo e produtividade. A adop¢do de uma estratégia de producdo, processamento e
distribuicdo que promova o desenvolvimento integrado de todos os elos da cadeia de valor de horticolas
é, portanto, um factor-chave para a dinamizacgdo da horticultura nacional (Mosca, 1975-2009).

3.2.2Canais de Comercializacéo

Segundo Waquil e Robson (2010), define canal de comercializacdo ou de distribui¢do, a sequéncia de
etapas por onde passa o produto agricola até chegar ao consumidor final, configurando a organizacao dos
intermediarios cada qual desempenhando uma ou mais fungdes de comercializacdo, e 0 arranjo

institucional que viabiliza as relagdes de mercado nas cadeias produtivas agro-industriais.

Mendes (1996), define o canal de comercializagdo como sendo o caminho percorrido pela mercadoria
desde o produtor até o consumidor final. E a sequéncia de mercados pelos quais passa o produto, sob
accdo de diversos intermediarios, passa até atingir consumidor final. A partir da analise do canal de
comercializacdo pode se verificar como os intermediarios se organizam e se agrupam no exercicio de

transferéncia da producdo ao consumo.

3.2.3.Mercado Atacadista

Refere-se ao local onde os produtores vendem seus produtos em grandes quantidades para revendedores
e distribuidores (Cachomba, 2011).

3.2.4.Mercado Varejista

Refere-se ao local onde os consumidores finais compram 0s seus produtos em pequenas quantidades
(Cachomba, 2011).
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3.2.5.Fatores que afectam a escolha do canal de comercializagio

Existem varios factores que contribuem para a escolha de um canal eficiente e eficaz para a
comercializacdo de horticolas:

3.2.5.1 Natureza do produto

A maior perecibilidade dos produtos é quem determina canais de comercializagdo mais curtos, ou seja,
que os locais de producdo nao distanciem dos centros de consumo, a fim de evitar perdas. Em geral,
quanto maior o valor unitério do produto, maior a possibilidade de sucesso na comercializacdo directa,

pois neste caso o lucro geralmente provém da venda de pequenas quantidades (Dias, 2000).

3.2.5.2.Natureza do mercado

Mercadorias de consumo restrito admitem um canal de comercializagéo curto, ao passo que para artigos
de grande consumo, que exigem maior trabalho de distribuicdo, é necessario adoptar um canal de
comercializacdo mais longo. Quanto maior o volume de vendas por consumidor, tanto menor a
possibilidade de realizar a comercializagdo directa. O caracter estacional das vendas favorece o sistema

do canal de comercializagéo (Dias, 2000).

3.3.Produtividade

A produtividade é basicamente definida como uma relacéo entre os bens produzidos e os factores de
producdo, designadamente, tempo, trabalho, matérias-primas, e significando a quantidade de produto,

enquanto resultado do processo, que é gerada por uma unidade de factor produtivo (Elias, 2010).

3.4.Cadeia de Valor

Giacomet (2008), cadeia de valor € o conjunto de actividades interdependentes que uma empresa realiza

pra produzir e entregar um produto ou servigo ao mercado.

3.4.1.Cadeia Produtiva

Conjunto de actividades que envolvem a producdo, distribuicdo e comercializagdo de um produto ou
servico, desde a matéria-prima até o consumidor final (Jodo, 2010).
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3.5.Logistica

E o conjunto de actividades que envolvem o planeamento, gestdo e execucdo do transporte,
armazenamento e distribui¢do de produtos ou servigos.

3.6.Eficiéncia Comercial

Segundo Dias (2010), eficiéncia comercial é a capacidade de uma empresa em gerenciar Seus recursos e
processos para maximizar seus lucros e minimizar seus custos.

3.6.1.Eficacia Comercial

E a capacidade de uma empresa em atender as necessidades e expectativas dos clientes, fornecendo
produtos ou servigos que agreguem valor e gerem satisfacéo (Dias, 2000).

3.6.2.Margens de comercializacéo

A margem de comercializagdo, segundo Marques e Aguiar (1993), é obtida mediante diferenca entre o
preco de mercado do produto nos diferentes niveis da cadeia de comercializagdo, j& que entre o agricultor
e o consumidor final existem agentes intermediarios que colocam o produto onde, quando e na forma

que o consumidor desejar.

3.7.Sustentabilidade econdmica

E a capacidade de uma empresa em se manter financiamento viavel ao longo do tempo, sem comprometer
0S recursos naturais e sociais do planeta.

3.7.1.Sustentabilidade na Comercializacéo

Sustentabilidade na comercializagdo sdo préaticas que visam reduzir o impacto ambiental e social e, é
consequéncia de um complexo padrdo de organizacdo que apresenta cinco caracteristicas basicas:
interdependéncia, reciclagem, parceria, flexibilidade e diversidade. Se estas caracteristicas forem

aplicadas as sociedades humanas, essas também poderao alcancar a sustentabilidade (Capra, 2006).
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4.CONSTATACOES

Durante o estagio foi possivel constatar diversos aspectos muito relevantes relacionados com a area do

estagio através das actividades realizadas diariamente seguindo com objectivo de cada actividade e

resultados esperados:

Quadro 1: Matriz de descricdo de actividades realizadas ao longo do estagio

e Comercializagédo
de produtos
agricolas

processo de
comercializacdo
de horticolas

MES SEMANAS | ACTIVIDADES OBJECTIVO RESULTADOS
ESPERADOS
Novembro | Ia 4 e Visita a0s % Reconhecer as | Familiarizagdo
Semana campos dos areas dos | com 0S
produtores agricultores produtores e
e Sessdes de assessorados construcdo de
aconselhamento pelo SDAE uma técnica de
aos produtores ¢ Identificar trabalho através
potenciais da confianca
agricultores de
Horticolas
Dezembro | I a 4 e Treinamento e % Acompanhar o | Aquisicdo de
Semana capacitacdo aos processode conhecimento e
produtores treinamento e | troca de
e Promogcio de capacitagcdo do | experiéncia
boas praticas produtor e | sobre varios
agricolas avaliar o nivel | assuntos
de participacdo | relevantes do
tema
Janeiro a4 e Demonstracdo de % Aprender  as | Identificacdo
Semana tecnologias técnicas e | das lacunas
agricolas estratégias  da | inerentes a
e Desenvolvimento educacdo dos | educagédo e
e distribuicdo de produtores e | percepgdo dos
materiais avaliar a até que | agricultores em
educativos niveis os | relagdo a sector
e Coleta e analise produtores tém | agricola e
de dados dominio das | gestdo de
tecnologias e | negdcio.
estratégias
produtivas.
Fevereiro | I* a 4 e Reunides com % Avaliar como | Levantamento
Semana parceiros locais efeito 0| de todos os

problemas e
possiveis

solugdes para a
melhoria do
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sistema de
comercializacéo
a nivel do posto
administrativo
de Macarretane,
cumprimento
das
recomendacdes
e sugestdes por
parte dos
produtores

Face a realizacdo dessas actividades e muita pratica, experiéncia constatou-se que existe varios aspectos

que contribuem para a ineficiéncia e dificuldades no sistema de comercializacdo de horticolas no posto

administrativo de Macaretane e que os produtores tém vivido nas suas actividades no campo que sao:

Baixa Produtividade agricola;

Fraco acesso aos mercados;

Disponibilidade de crédito (falta de financiamento);

Acesso ao mercado de insumos;

ACesso aos servicos de extensdo;

Assimetria de informacoes;

Infra-estruturas e logistica;

Volatilidade dos precos de horticolas.

Falta de unanimidade entre os produtores e todos 0s agentes economicos relacionados com essa

cadeia produtiva.
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5.DISCUSSAO DE RESULTADOS

Com base nas entrevistas feitas aos produtores, muita observacao, experiéncias trocadas ao longo do
processo de estagio foi possivel apurar resultados e identificar varios os pontos comuns que influenciam
na ineficiéncia do processo de comercializacdo de horticolas no posto administrativo de Macaretane.
Baixa produtividade agricola dos produtores do posto administrativo de Macarretane, isto porque as
principais raz6es tém sido as dificuldades em aument.ar a utilizacao de insumos e tecnologias modernas,
limitada disponibilidade de aconselhamento técnico, servi¢os de apoio e a dispersdo dos produtores.
Apesar de que o0s servigos de extensdo publica cobrirem a totalidade dos 128 distritosesta ainda serve
apenas 11% do total de familias camponesas no racio de 1:230 ou seja 1 extensionista para 230
produtores.

Face a isto, a baixa produtividade por sua vez tem impactos negativos, como aumento de precos dos
alimentos, diminuicao de renda dos mesmos agricultores, reducdo da seguranca alimentar e aumento da
pressdo sobre os recursos naturais, afectando assim a economia local, nacional, ja que o sector agricola
é importante para o PIB do nosso pais, para melhor resolucdo desse especto é necessario adoptar
estratégias como investir em tecnologias agricolas avancadas, melhorar a gestdo de recursos naturais,
fortalecer o treinamento e capacitacdo aos produtores, promover 0 acesso ao crédito e insumos agricolas
de qualidade.

Segundo Mucavel (2010), para Mogambique aumentar a producgédo e a produtividade da agricultura
precisa de encetar uma série de actividades e um plano de acao integrado e orientado na cadeia de valor.
Dentre os varios desafios destacam-se: melhorar o acesso aos servigos financeiros e desenvolver sistemas
de irrigacéo e boa gestéo de terras.

Fraco acesso aos mercados para a comercializagdo dos seus produtos € um dos aspetos que preocupa
os produtores de horticolas de Macaretane, pois 0 acesso aos mercados tanto de insumos quanto dos
produtos € particularmente constrangido pela deficiéncia e por vezes auséncia de servigos financeiros
rurais, estradas rurais de ligacdo mercados de consumo aos centros de producao, e sistemas de informacéo
agrarios.

Apesar da producgédo da maior parte dos camponeses estar a registar aumento de quantidades de ano para
ano, muitas vezes estes resultados ndo chegam a compensar o0s recursos individuais investidos no
processo de producdo, o que condiciona a perpetuacdo da situacdo de miséria a que muitos produtores se

encontram.
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Actualmente, apesar do Programa do Governo apresentar a expansao da rede comercial como prioridade,
0 que se nota é que tal expansdo é bastante lenta. Além disso, 0s poucos agentes comerciais licenciados,
que estdo espalhados pelas zonas de producdo, estdo na sua maioria sem capacidades financeiras para
operarem na comercializacdo dos excedentes dos camponeses. E ndo existe nenhuma instituicao
financeira capaz de estimular tal pratica (Francisco, 2010).

Disponibilidade de crédito (falta de financiamento) a falta de crédito afecta negativamente na
produtividade ou na taxa de adopc¢do de novas tecnologias para a producdo, argumenta-se deste modo
que produtores com restricBes de crédito dificilmente tem interesse em investir em novas tecnologias e
tipicamente destinam parte consideravel do seu capital em praticas agricolas tradicionais.

Face a isto, a falta de crédito tem um grande impacto na producgédoagricola dos produtores de Macaretane,
uma vez que muitos agricultores dependem de empréstimos para comprar sementes, fertilizantes e outros
insumos necessarios para o cultivo, sem acesso ao credito os agricultores tem dificuldades para investir
em suas culturas e expandir seu negocio o que leva a diminui¢do da produtividade e nos lucros, para
melhor lidar com a falta de crédito é necessario que sejam implementadas certas medidas como incentivar
a criacdo de cooperativas de creditoagricola, que possam fornecer empréstimos e servicos financeiros
especificos para os agricultores, estimular a diversificacdo das fontes de financiamento agricola, como
investimentos privados e parcerias publico-privadas, promover programas de capacitacdo e gestdo
agricola para os agricultores, a fim de melhorar suas habilidades na obtencéo e utilizacdo do crédito.

A teoria do racionamento de crédito desenvolvido por diversos economistas ao longo do tempo,
argumenta que certos mercados, produtores podem enfrentar restricbes no acesso ao crédito, mesmo
quando ha disponibilidade de recursos financeiros, pois isso ocorre porque os credores podem impor
critérios restritivos ou ndo estar dispostos a emprestar a certos grupos de produtores, resultando em uma
situacdo de racionamento de crédito. Essa teoria explora as razdes pelas quais o credito pode ndo ser
alocado eficientemente e com isso pode afectar a actividades econdémica dos produtores.

Acesso a0 mercado de insumos, 0s produtores que estdo dispersos da cidade tem dificuldades de
aquisicdo de matéria-prima ou seja de insumos por conta a distancia e dos custos de transporte, e por
vezes as suas culturas sdo prejudicadas por falta dos mesmos, acabando assim se tornando limitados na
sua producao.

Os precos recebidos pelo produtor na comercializagdo assim como 0s pre¢os de insumos no momento da

producdo também constituem obstaculos, tornando assim muitas vezes um prejuizo na actividade.
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Essa situacdo verifica-se mais na pequena producéo familiar e que frequentemente,limita o progresso do bem-
estar social, econémico e financeiro dos produtores de modo geral. Outro factor relevante neste contexto, diz
respeito as pragas e doencas que muitas vezes tornam os custos de producdo mais elevados devido aos gastos
significativos com a compra de fertilizantes eagro-toxicos

Os produtores situados em locais afastados dos centros de comercializacdo de insumos provavelmente
serdo lentos a aderir aos pacotes tecnolégicos, principalmente quando 0s meios de transporte sdo caoticos
e as vias de acesso obstruidas e 0s custos de aquisi¢do desses produtos serdo mais elevados (Cachomba,
2011).

Acesso aos servicos de extensdo falta de cobertura dos servigos de extensdo rural em algumas zonas e
localidades de Macartane, preocupa varios produtores, pois eles necessitam de uma assisténcia técnica
permanente, existe uma certa limitacéo por parte dos extensionistas, como alta carga de trabalho, muitas
zonas e produtores por assistir, que acabam nao conseguindocobrir todas as zonas e produtores da sua
area de jurisdigdo, afectando assim desempenho de alguns produtores que ndo tem oportunidade de ter
essa assisténcia técnica.

Pattanak (2003) citados por Lopes (2012) argumentam que O acesso aos servicos de extensdo
publica/privada jogam um papel importante pois, produtores expostos a informacgdes acerca de novas
tecnologias pelos agentes extensdo (através das discussdes em grupo, demonstragdes de campo e outras
fontes de informacdes) tendem a adoptar novas tecnologias, e a melhorar sua produtividade.

Artur (2008), fundamenta que aumentar a produtividade das culturas requer esfor¢cos em varias direccdes
0 que significa que novos conhecimentos devem ser desenvolvidos e introduzidos e, para isto a existéncia
dum servigo de investigacdo e extensdo forte € importante e, passa igualmente pela educacéo e
treinamento dos produtores em vérias areas.

Acredita-se que os produtores assistidos tecnicamente tém maiores probabilidades de incorporar novas
tecnologias, pois a assisténcia técnica é responsavel ndo sé pela difusdo de novas tecnologias como
também pela educagdo dos agricultores no processo produtivo de modo que futuramente possam ser
capazes de solucionar os seus préprios problemas e é aqui onde encontra-se o papel da extensdo agraria
na transferéncia e difusdo de tecnologias modernas para o meio rural.

Assimetria de informac0es, através das entrevistas feitas aos produtores constatou-se que existe uma
alta assimetria de informag0es entre os produtores do posto administrativo de Macaretane, pois cada
produtor obtém informacdes através das sua fontes e a0 mesmo tempo acaba transmitindo para outros

produtores, principalmente informagdes relacionadas ao mercado, precos de horticolas, essas
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informacdes ndo sendo completamente veridicas, por conta disso, deparam-se com realidades opostas
das informac0es j& obtidas dentro do mercado.

Com isso, a assimetria de informacdo tem grandes impactos na tomada de decisdo dos produtores
aumentando assim os riscos e reduzir a eficiéncia na producéo agricola, para resolver esse problema de
assimetria de informac&o é importante investir na educacgéo e treinamento dos agricultores, promover a
transparéncia e 0 acesso a informac0es relevantes, para além de incentivar a troca de conhecimentos entre
os agricultores e fornecedores, 0 uso de tecnologias como aplicativos e plataformas digitais pode ajudar
a reduzir a assimetria de informacdes entre os agentes.

Segundo Spence (1973), a falta de informagGes completas e precisas sobre a qualidade, mercado, origens
e condicOes das culturas pode levar a transacgoes ineficientes e desigualdades na cadeia de suprimentos.
Altos custos de transacc¢ao, os produtores de Macaretane enfrentam altos custos de transac¢do dos seus
produtos, pois a maioria dos produtores nao dispdem de condicdes de transporte e de méo-de-obra para
transportar os seus produtos para o0 mercado principal de horticolas que fica a km da zona de producéo,
eles tem pedido transportes em aluguel (camides de grandes cargas) que sdo altos custos por pagar, sem
contar com a mao-de-obra (sazonais) que precisam ser reembolsados por hora, tornando assim os cultos
transaccdo altos para os produtores e dificil de compensar.

Segundo Williamson (1975), enfatiza que os custos envolvidos na busca, negociacdo e monitoramento
de acordos comerciais, bem como as dificuldades na resolucdo de disputas contratuais podem afectar
negativamente na comercializa¢do dos produtos agrarios.

Infra-estruturas e logistica, no posto administrativo de Macartane existe falta de infra-estrutura de
transporte, armazenamento para reduzir perdas pos-colheita e melhorar qualidade dos produtos, esse
aspecto é de extrema importancia pois é através das infra-estruturas melhoradas que os produtos chegam
ao consumidor final na forma, tempo e em condic¢des desejadas.

As caracteristicas dos produtos agricolas estdo relacionadas com o consumo e associadas a maneira € a
forma pelas quais o produto é, desta forma os produtos agropecudrios apresentam uma especificidade no
volume, perecibilidade, cor e tamanho, qualidade.

Os produtos agropecudrios sao geralmente pereciveis, alguns muito rapidamente, o que diminui o tempo
disponivel para sua comercializagdo e a produgdo agropecuéria é sazonal; em funcao disso, os produtos
precisam ser armazenados durante o ano, garantindo assim um abastecimento adequado para o0 mercado

tanto na safra como na entressafra, além da producdo estar distribuida em funcdo do clima, solos,
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tradigdes e outros factores, ela é extremamente atomizada em termos de localizagdo geogréafica e tamanho
da unidade produtiva.

Segundo Schit (2014), enfatiza a importancia da logistica na cadeia de suprimento pois alem de servir
como um canal para a chegada dos produtos a tempo e a forma desejada também fala da logistica reversa,
ou seja, o fluxo de residuos e produtos descartados de volta a cadeia de suprimento, como forma de
reduzir o desperdicio e melhorar a sustentabilidade da comercializagéo de horticolas.

Volatilidade dos precos de horticolas, os produtores de posto administrativo de Macaretane reclamam
pelo facto das constantes alteracdes dos precos das horticolas no mercado, pois na hd nenhuma certeza
de uma mudanga fixa ou seja eles desejam uma tabela fixa de precos de horticolas que se possa
estabelecer por cada provincia assim eles iriam produzir j& com uma esperanca de obter algum lucro ou
seja de poder recompensar todos os custos de producao, eles alegam ndo conseguir compensar 0s custos
por conta da volatilidade dos precos, 0s precos mudam de dia para noite e eles sdo dependentes dos
precos do mercado principal de horticolas vulgo (Zimpeto) situado na provincia de Maputo.

Os precos dos produtos agro-pecuarios estdo sujeitos a grandes oscilacdes e sdo de dificil previsdo,
gerando, portanto, muitas dificuldades nas tomadas de decisdo. Tanto o produtor rural como o0 empresario
que adquire matéria-prima agricola frequentemente defronta-se com a necessidade de antecipar o
comportamento futuro de pregos para o problema de tentar prever oscila¢6es de precos de produtos agro-
PECUArios.

A caracteristica fundamental dos precos dos produtos agropecuarios € a sua instabilidade, ou seja, eles
apresentam um elevado grau de variabilidade ao longo do tempo. Este fendbmeno ocorre como
consequéncia de factores, tais como, dificuldade de previséo e controle da oferta, producdo sazonal e
elasticidade-preco da demanda e da oferta. Para uma dada varia¢do na producédo (oferta), quanto mais
inelastica a curva de demanda, maior a variabilidade nos precos do produto.

E devido a este factor que os produtores rurais sofrem dréstica reducio na receita da sua propriedade
rural quando ocorrem safras elevadas sem ganhos de produtividade. Além disto, a formacdo dos precos
nos mercados agropecudrios segue, basicamente, as mesmas leis de mercado dos demais bens e servigos
gerados na economia, 0s produtos agropecuarios geralmente sdo comercializados na forma nao
diferenciada, sendo entdo denominados de commaodities.

Para conseguir melhores precos para seus produtos, alguns produtores rurais investem na embalagem,
em servicgos e outros elementos agregadores de valor. Isso diferencia o produto e permite estratégias de

vendas baseadas na qualidade.
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6.RECOMENDACOES

A Entidade responsavel pela Monitoria e gestdo das Atividades (SDAE):

7/
A X4

X/
o

7/
°¢

Acesso a financiamento e crédito para os produtores investirem em tecnologias e infraestruturas;
Capacitacdo e treinamento dos produtores em boas préticas agricolas, gestdo de negocio e
técnicas de comercializacéo;

Desenvolvimento de parcerias entre produtores, comerciantes e instituicdes governamentais para
promover a cooperacao e troca de conhecimento;

Implementacdo de politicas e regulamentacdes favoraveis a comercializagdo de horticolas;
Fornecer assisténcia técnica aos produtores, incluindo a gestdo de negécios;

Divulgacédo da importancia nutricional das horticolas e demais culturas para a sociedades;
Implementacdo de palestras a nivel provincial, distrital, regional sobre as estratégias, canais de
comercializacdo e formas produgdo em contratos formais para minimizar riscos de perda pos-

colheita

Para os Extensionistas

7/
o

Conhecer bem a sua area de jurisdicdo ou seja a area de acdo, conhecer o seu mercado-alvo,
pesquisando as preferéncias e demandas dos consumidores locais pra melhor direccionar os
produtores a identificar quais as culturas ou horticolas mais procuradas;

Procurar manter sempre a qualidade dos produtos, certificando que os produtos estejam em boas
condicOes para garantir a satisfagdo dos consumidores;

Criar mecanismos para ajudar os produtores a promover 0s seus produtos, utilizando estratégias
de marketing, como as redes sociais, folhetos ou participacdo em feiras agricolas, para aumentar
a visibilidade dos seus produtos;

Estabelecer parcerias, explorando possibilidades de colaboracdo com super mercados,
restaurantes, mercados locais e outros estabelecimentos comerciais para expandir a sua rede de
distribuicéo;

Oferecer variedades de culturas aos produtores, tendo uma selecdo diversificada disponivel para
atender diferentes preferéncias;

Manter-se sempre actualizado com as tendéncias do mercado e as boas praticas agricolas para se

manter competitivo e oferecer produtos de qualidade.
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Para Produtores:

¢+ Investir em boas praticas agricolas para garantir a qualidade dos produtos;

L)

+ Diversificar a producéo para atender a demanda do mercado;
++ Estabelecer parcerias com outros produtores, participando das associacdes, cooperativas para
fortalecer a capacidade produtiva e a capacidade de comercializacéo;

¢ Participar de treinamentos de certificacdo de qualidade e rastreabilidade para agregar valor aos

produtos.

Espera-se que sejam feitas mais pesquisas relacionadas ao tema a nivel distrital e provincial para se obter
mais resultados e solugdes para resolucdo de diversos problemas constatados na comercializagdo de

horticolas.
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ANEXOS

Anexo 1.

Cronograma de actividades

de experiencias e verificagdo do

Actividades Meses
Novembro | Dezembro Janeiro

Apresentacdo aos SDAE e Vice-versa X
Acompanhamento de todas as actividades | X X
relacionadas ao  departamento  de
agricultura e pesca
Visitas a campos agricolas X X X
Avaliar o potencial de producdo dos | X X
produtores
Acompanhar todo o processo de producdo | X X X
de diversas culturas

Entrevistar produtores de diversas culturas X X
para a percepcdo do processo de
comercializacdo das mesmas.

Acompanhamento do processo da X
comercializa¢do dos produtos agricolas
Exposicdo de algumas alternativas e X
estratégias para melhorar o processo de
comercializacdo de horticolas

Reunides com os produtores para a troca X




cumprimento e implementacdo de
algumas recomendacgfes e sugestdes no

ambito da comercializacdo de horticolas

Quadro 2: actividades a serem realizadas no de estagio académico



ANEXO 2.

Lista dos produtores de horticolas do posto administrativo de Macaretane

Nomes Area (hectares) Horticolas Contactos
1. Aventina Macheie | 5ha Tomate; repolho
2. Clara Machava 4ha Tomate; Pepino 867642385
3. Luisa Ubisse 6ha Batata; Tomate;
Repolho
4. MorietaMabunda 5ha Repolho 866275490
5. Adriano Govene 8ha Tomate; pepino; 844068889

pimento; batata

6. José Manhica 8ha Pepino; batata; repolho
7. Jodo Sambo 5ha Repolho; tomate 865223001
8. Gelito Ngonhamo 10ha Tomate; repolho; 867651082
pepino;pimento;cebola;
batata
9. Diniz Mapote 6ha Repolho; tomate
10. FizalMachava 8ha Tomate; repolho;
pepino
11. Carlos Mathe 5ha Tomate; repolho
12. Antonio da Silva 7ha Tomate; repolho;
pimento
13. Gomes Mandlhaze | 7ha Tomate; repolho; 866445568

pepino




14. Ismael Zitha 8ha Tomate; repolho, 849100214
pimento

15. José Alves 6ha Pimento; batata, 875980780
repolho

16. MoseisSibia 6ha Tomate; pimento; 861056642
repolho

17. Jodo Ndzoco 7ha Repolho; pepino;
pimento

18. Jaime Cuna 6ha Tomate; pepino;
repolho.

19. DoritaTimane 5ha Pepino; pimento;
repolho;

20. Isaias Nduko 7ha Tomate, quiabo,
repolho, pimento

21. Sandra Cossa 5ha Repolho; pimento

22. JobetChichongui 10ha Batata; tomate; 864544822
repolho; pimento,
pepino

23. Nataniel Simango 7ha Tomate; repolho; 864570688
pepino

24. NicksonSaizen 7ha Tomate; pimento;
repolho

25. Vicente Govene 6ha Repolho; pimento;

tomate




26. Diogo Goma 7ha Repolho; tomate,
pimento; pepino
27. Isabel Matusse 4ha Tomate; repolho
28. JafeteTivane 8ha Tomate; repolho;
pepino
29. Carlos Joaquim 7ha Repolho; pepino,
pimento; tomate
30. RosaliaMuchanga | 6ha Tomate, repolho 864547647
31. Clara Sibia 4ha Tomate; pimento
32. Palmira Muhambe | 5ha Pepino; pimento 868235787
33. Piedade Ngovene 6ha Repolho; pepino 844263054
34. Maria Vuma 6ha Pimento, pepino;
repolho
35. Jodo Matusse 7ha Tomate; repolho;
pimento; pepino
36. Julio Matusse 8ha Tomate; pepino;
pimento; batata
37. José Nhamuchi 7ha Cebola; tomate; 875150671
pepino; repolho
38. Herminio Ubisse 7ha Tomate; repolho;
batata; pepino
39. RaquelinaChauque | 6ha Repolho, Tomate; 848801910

pepino




40. MuzondeVilanculos | 7ha Repolho;tomane;
pepino

41. PodinaUbisse 5ha Pepino; tomate 861547652

42. Milagrosa Ngovene | 4ha Tomate; repolho

43. Castigo Simango 6ha Repolho; pepino

44, SarafinaMuchanga | 5ha Tomate

45. NeliSitoe 7ha Tomate; Pepino;
Repolho

46. Manuel Machaeie 8ha Batata; Tomate;
pimento; pepino

47. JossaiVilanculos 7ha Tomate; pimento;
pepino

48. Sara Macamo 4ha Tomate

49. Abia Alberto 6ha Pepino; tomate,
pimento

50. Regina Baloi 5ha Tomate; repolho

Quadro 3: Lista de produtores de horticolas do posto administrativo de Macaretane




ANEXO 3

Questionario para os produtores de horticolas do posto administrativo de Macaretane.

o ~ w0 D

© © N o

22.

Questionario para produtores de horticolas

Quantos hectares dispde e quantos consegue produzir?

A guantos anos exerce essa actividade?

Quais s&o as horticolas que produz?

Consegue produzir essas horticolas todo ano?

Nos hectares que disple para a producdo, qual é a quantidade minima que consegue
produzir?

Onde comercializa os seus produtos?

Quem comercializa os seus produtos?

A quem vende o seu produto (retalhista, varejistas)?

Como determina a margem ou o0 prego de comercializagédo

. Tem acesso a informacdes relacionadas ao mercado e aos pregos de horticolas?
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

Quantas vezes por semana consegue abastecer o0 mercado com os seus produtos?

A venda é feita a dinheiro a vista ou a crédito?

Tem algum diferencial no seu produto?

Pertence em alguma associagdo ou cooperativa de produtores?

Dispde de algum meio de transporte para transportar os seus produtos para o0 mercado?
Tem ideia de como os precos de horticolas tem se comportado?

Tem assisténcia continua dos extensionistas?

Tem acesso a algum financiamento para a sua produgédo?

Em que mercado abastece o seu produto?

Onde adquire os insumos para a producéo?

Com a renda obtida na comercializacdo consegue compensar todos os Custos de
producdo?

Tem acesso livre ao mercado de comercializagdo de horticolas?




23. Dispde de alguma infraestrutura de armazenamento e conservagédo dos seus produtos?

Quadro 4: Questiondrio feito ao produtores de Macaretane



