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INTRODUÇÃO E 
METODOLOGIA

O presente relatório consubstancia uma 
análise de mercado às fileiras agrícolas 
existentes na área de produção do Giraúl 
de Cima, na bacia do rio Giraúl. Além destas 
fileiras, o estudo incide também nos produtos 
existentes nos mercados de consumo 
próximos, mas que não se encontram em 
produção na área em estudo, assim como no 
mercado dos factores de produção, como 
sementes, plântulas, fertilizantes e fito-
fármacos. 

O principal objectivo prende-se com a 
identificação das principais características dos 
referidos mercados e com a caracterização 
das dinâmicas de oferta e procura em cada um 
dos segmentos das fileiras agrícolas da região. 
Com base nesta análise, e em conjunto com um 
estudo de diagnóstico estratégico que decorre 
em simultâneo a este estudo, pretende-se 
criar as melhores ferramentas de base para 
o projecto MA TUNINGI utilizar no decorrer 
da sua actividade que incluirá uma assistência 
técnica de proximidade aos agricultores da 
região. Assim, este estudo permitirá identificar 
as principais desconexões entre procura e 
oferta dos diferentes produtos e/ou dos seus 
substitutos, as principais questões estratégias 
de abordagem ao mercado e as dinâmicas 
intra-anuais de preços dos produtos. 

Com este conhecimento, as equipas de 
assistência técnica terão melhores condições 
no seu trabalho de aconselhamento aos 
produtores e às suas cooperativas, acerca da 
estratégia de comercialização. Também será 
possível recomendar factores de produção 
que existem no mercado, mas que por 
qualquer motivo não estejam a ser utilizados. 

Para que o trabalho agora descrito em forma 
de relatório fosse possível, foi efectuada 
uma visita de campo para conhecer os 
sistemas de produção e os mercados locais. 
Foram visitados fornecedores de factores de 
produção em Moçâmedes e no Lubango. Foram 
igualmente visitados mercados organizados e 
tradicionais, grossistas e retalhistas, nas duas 
cidades. Durante estas visitas, que totalizaram 
25 no total, foram conduzidas entrevistas 
e/ou levantamentos de preços, tendo sido 
criada uma base de dados que permite agora 
a análise que se seguirá. 

Adicionalmente, o presente estudo utiliza 
também a informação proveniente dos 
inquéritos aos agricultores efectuados no 
âmbito do estudo de diagnóstico estratégico 
que decorre em simultâneo com este estudo 
de mercado. Dessas 64 entrevistas resultou 
informação bastante pormenorizada acerca 
de práticas de consumo e produção, que 
permitem agora comparar oferta com procura 
nos dois segmentos de mercado que estamos 
a estudar: mercado dos inputs e mercado dos 
produtos agrícolas. 

De seguida, passa-se a apresentar a 
análise efectuada aos mercados referidos, 
acompanhada de um conjunto de soluções 
para os principais problemas identificados e de 
um conjunto de conclusões e recomendações.
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CARACTERIZAÇÃO 
DAS CONDIÇÕES DE 
TRABALHO OBSERVADAS

Como foi referido, os mercados visitados 
foram de duas tipologias: organizados e 
tradicionais.  A visita permitiu conhecer, assim, 
nas cidades do Lubango e de Moçâmedes, as 
principais características de cada uma destas 
tipologias, com o objectivo de determinar 
as condições de acesso que os agricultores 
poderão observar. 

A região é servida por relativamente poucos 
mercados físicos. Ainda assim, foi possível 
encontrar um total de 12 localizações, entre 
fornecedores de factores de produção, mer-
cados grossistas e mercados retalhistas. As fi-
guras seguintes ilustram a localização destes 
pontos de compra e venda. 

Figura 1 – Localização dos mercados visitados em Moçâmedes

Figura 2 – Localização dos mercados visitados no Lubango

FORNECEDORES DE FACTORES DE 
PRODUÇÃO

Os fornecedores de factores de produção 
visitados foram três: a Agrovet no Lubango 
e, em Moçâmedes, a Angopri e a Fertiangola. 
Estes três fornecedores apresentam-se 
ao mercado de uma forma relativamente 
semelhante, com lojas abertas ao público 
e um conjunto mais ou menos alargado de 
produtos oferecidos. 

Verificou-se que, a compra de sementes de 
hortícolas apenas é possível em quantidades 
relativamente grandes, quando comparadas 
com as necessidades individuais dos 
agricultores do Giraúl de Cima. Esta situação 
cria um potencial desequilíbrio no mercado, 
ao gerar um desencontro de expectativas 
ou de capacidade de acesso por parte dos 
agricultores. 

Figura 3 – Venda de sementes e hortícolas na Angopri, 

Moçâmedes

Outra questão que se reveste de importância 
tem que ver com as diferenças de preços e de 
qualidade entre produtos com substâncias 
activas iguais ou semelhantes. Verificou-
se que existem duas gamas de preço muito 
dispares, em particular no fornecedor 
Agrovet, no Lubango. Durante a entrevista 
com o responsável pela loja, foi-nos explicado 
que o fornecedor tem uma gama de produtos 
de menor qualidade e/ou concentração de 
substância activa, para venda aos produtores 
com menos capacidade financeira, e uma 
gama de produtos equiparados aos que se 
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encontram em outros países como na União 
Europeia [UE] ou na Namíbia, mais caros, 
mas com mais garantias de qualidade e maior 
concentração.

 

Figura 4 – Exemplos de insecticida de duas gamas diferentes, 

Agrovet, Lubango

Como veremos adiante, os agricultores na 
área de estudo privilegiam os produtos da 
gama mais barata, o que poderá significar 
piores resultados na aplicação, apesar de ser 
um compromisso financeiro menor. 

Estes fornecedores também oferecem um 
conjunto de materiais, para além de adubos 
e fito-fármacos, que são importantes nas 
operações culturais, como pulverizadores, 
enxadas, sacos e outros. 

Figura 5 – Produtos à venda na Agrovet, Lubango

GROSSISTAS

Foram visitados os mercados grossistas 
das duas cidades, o Mercado do Mutundo, 
no Lubango, e o Mercado 5 de Abril, em 
Moçâmedes. Em ambos existe uma estrutura 
destinada à recepção e venda de produtos 
de diversos tipos, encontrando-se estas 
categorias relativamente bem separadas 
fisicamente, e com acesso e identificação fácil. 
As entrevistas conduzidas nestas estruturas 
revestem-se de muita importância para a 
nossa análise, uma vez que as responsáveis 
por esta compra à produção e venda a grosso, 
tradicionalmente chamadas de “mamãs”, são 
os clientes dos produtores agrícolas incluídos 
nos estudos que agora decorrem. 

Figura 6 – Uma “mamã” no Mercado 5 de Abril, Moçâmedes
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As entrevistas a estes agentes permitiram 
criar um levantamento de preços para 
comparar com os preços declarados pelos 
produtores. Da mesma forma, foi possível 
recolher informação acerca dos custos de 
transporte. 

Neste ponto de venda a grosso, as zungueiras 
ou quitandeiras compram em grandes 
quantidades os produtos que vão depois 
vender nas suas bancas de retalho, algumas 
dentro dos mesmos mercados ou nas suas 
imediações. O cariz tradicional, menos 
organizado, destas estruturas, faz com que 
haja uma mistura entre o clássico comércio 
por grosso e a venda directa de alguns 
agricultores, ou venda a retalho após a compra 
directa aos agricultores, situações que 
foram verificadas de forma mais frequente 
no 5 de Abril que no Mutundo, maior e mais 
organizado.

Figura 7 – Venda desorganizada e a retalho nas traseiras do 

Mercado 5 de Abril, Moçâmedes

RETALHISTAS

Os mercados retalhistas visitados, num total 
de 7 locais, funcionam de duas formas muito 
distintas: os mercados organizados e os 
mercados tradicionais.

Os primeiros, que foram visitados nas duas 
cidades, funcionam com uma cadeia própria, 
não se relacionando com os mercados 
grossistas tradicionais, mas mantendo as 
suas próprias cadeias logísticas, com cadeia 
de frio, para abastecimento. Muitos dos 
produtos são importados. 

Apesar de, na região apenas se encontrarem 
duas cadeias de distribuição, a Kero e a 
Shoprite, outros exemplos conhecidos pela 
equipa de projecto, como a Maxi, têm já um 
programa de compra na produção. 

Outros operadores, mais pequenos e com 
menos visibilidade pública, fazem grupagem 
e sourcing de produtos nacionais para as 
principais cadeias de distribuição, incluindo a 
Kero.  

Assim, existem algumas estratégias de acesso 
a estes mercados retalhistas organizados 
que, caso se defina ser proveitoso para os 
agricultores, podem ser exploradas. 

No entanto, e na região em estudo, o comércio 
a retalho funciona maioritariamente com 
base nos mercados tradicionais, menos 
organizados e mais dispersos pelas cidades. 

Nestes mercados, as vendedoras abastecem-
se dos produtos locais, nos dois mercados 
grossistas anteriormente descritos. Não 
existe qualquer cadeia de frio no transporte 
dos produtos desde a produção ao 
consumidor, pelo que se trata de condições 
de venda com preços muito voláteis e com 
variações importantes ao longo do dia. Os 
produtos são vendidos à lata ou ao balde, e 
as medidas são pouco precisas, o que faz com 
que haja alguma incerteza no preço unitário 
de venda. 

Figura 8 – Venda a retalho no Mercado do Mutundo, 

Lubango
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Alguns dos mercados em Moçâmedes 
são muito pequenos, o que sugere que a 
procura local poderá ter algumas limitações, 
ou que o facto de haver venda a retalho, 
desorganizada, no mercado grossista 
prejudica o funcionamento dos mercados 
tradicionais que foram desenhados para 
funcionar como retalho. 

Das observações da equipa, surgiu a ideia 
de que a população está disponível para se 
deslocar até aos retalhistas que se instalam 
junto ao mercado grossista para observar 
melhor preço, e não valorizam tanto a 
comodidade de compra mais perto dos 
centros habitacionais.

Figura 9 – Mercado do Valódia, Moçâmedes, com poucas 

bancas em funcionamento
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ANÁLISE DAS CONDIÇÕES 
DE MERCADO

REGIMES DE PREÇOS IDENTIFICADOS

Neste capítulo ir-se-á descrever os preços 
que foram identificados durante a visita, tanto 
ao nível da procura como da oferta, de alguns 
factores de produção (fertilizantes e produtos 
fito-fármacos) e dos diferentes produtos 
produzidos e comercializados na região.

FACTORES DE PRODUÇÃO

Relativamente aos factores de produção, do 
lado da procura, identificou-se um número 
bastante reduzido de fertilizantes e fito-
fármacos utilizados, quando comparado ao 
que havia disponível do lado da oferta.

Os produtores do Giraúl de Cima inquiridos, 
relativamente aos fertilizantes, apenas 
identificaram três diferentes tipos que 
utilizam, nomeadamente a Ureia, o 12-24-12 
e o Sulfato de Amónio, sendo que apenas 40 
dos 64 produtores utilizam o 12-24-12, 32 e 
31 dos quais também utilizam também a Ureia 
e/ou Sulfato de Amónio respectivamente. 

Realça-se que existem ainda 6 produtores 
que utilizam Ureia e/ou Sulfato de Amónio, 
resultando daí 72% dos produtores que 
actualmente fertilizam as suas produções.
Do lado da oferta, as alternativas são bastantes 
no que diz respeito aos fertilizantes, desde 
fertilizantes mono-nutriente a fertilizantes 
binários ou ternários, ou fertilizantes 
contendo micronutrientes específicos. 

No que diz respeito aos fertilizantes que os 
produtores alegam utilizar, os preços vêm 
descritos no quadro seguinte (Quadro 1):

Quadro 1 - Preço por tipo de fertilizante, do lado da oferta 

e do lado da procura (AOA/Embalagem)

Fertilizantes Oferta Procura

12-24-12 (50kg) 28 780 23671

Ureia (50kg) 37 530 33 136

Sulfato Amónio (50kg) 16 780 21 250

Nitrofoska 12-5-30 (25kg) 18 920 -

MAP Ultrasol 12-61-0 (25kg) 32 000 -

18-18-18 (25kg) 31 500 -

15-5-30 (25kg) 32 890 -

Nitrato Potássio (25kg) 35 967 -

Sulfato de Cobre (25kg) 114 730 -

Nitrato Cálcio (25kg) 26 950 -

Sulf. Magnésio + micro (25kg) 22 320 -

13-40-13 + micro (25kg) 52 800 -

Sulfato Potássio (25kg) 26 968 -

Nitrobase (25kg) 24 750 -

Focando nos adubos utilizados pelos 
produtores, podemos ver na figura abaixo 
que apenas no caso do Sulfato de Amónio 
o preço indicado de compra é superior 
ao indicado na oferta, o que não seria de 
esperar. Esta diferença pode ser explicada 
por falta de conhecimento ou por existirem 
intermediários entre a loja e o produtor.

No que diz respeito aos outros dois adubos, 
a diferença pode ser justificada por eventuais 
descontos que possam existir ou por uma 
oscilação dinâmica de preços que o mercado 
habitualmente apresenta.

Figura 10 - Preço do 12-24-12, Ureia e Sulfato de Amónio, 

na procura e na oferta (AOA/Embalagem)

No que diz respeito aos fito-fármacos, de 
acordo com os inquéritos realizados, concluiu-
se que o principal produto aplicado é o Kanjila, 
com ¾ dos produtores a utilizarem-no. 
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Este produto, segundo os agricultores que o 
aplicam, é utilizado em todas as culturas para 
todo o tipo de pragas (tuta, mosca branca, 
broca, ácaros e pulgão) e por vezes também 
como fungicida.

Para além deste pesticida, existem dois outros 
com ainda alguma importância, o Dean e o 
Kamati. O primeiro é utilizado por 42% dos 
produtores, dos quais apenas 7% não utilizam 
também o Kanjila, produtos que desempenham 
a mesma função, combater todo o tipo de 
pragas e fungos. O Kamati é aplicado por 
20% dos produtores e apenas 3% utilizam 
exclusivamente este produto, que é utilizado 
para combater as mesmas pragas e doenças 
das anteriores.

Existem ainda outros produtos utilizados em 
menor escala, nomeadamente o Mata-Fungo, 
o Delegate e o Tudo bem. O Mata-Fungo é um 
fungicida utilizado apenas por 7 produtores, 
utilizadores também de insecticida para 
controlar todo o tipo de pragas. O Tudo Bem 
e o Delegate são utilizados, actualmente, por 
muito poucos produtores, o primeiro utilizado 
para todo o tipo de pragas e fungos e o segundo 
apenas para controlar a tuta na cultura do 
Tomate.

Figura 11 - Produtos identificados nas visitas de campo

Do lado da oferta a variedade é muito maior, 
tendo sido identificados cerca de 30 produtos 
diferentes, com um espectro de substâncias 
activas bastante vasto.

De realçar que, à excepção do Kanjila, 
todos os outros produtos que os inquiridos 
informaram usar, não foram encontrados, 
do lado da oferta, nos mercados formais do 
Namibe ou do Lubango.

O único produto utilizado e vendido nos 
mercados visitados (Kanjila), o preço de 
compra e venda estão de acordo, com o preço 
médio da procura ligeiramente abaixo do 
médio da oferta.

Destaca-se o facto de existirem uma pequena 
parte dos produtores que alegam não comprar 
os produtos, recorrendo aos vizinhos ou 
a ofertas de terceiros, caso contrário não 
aplicam fito-fármacos.

Quadro 2 - Preço por tipo de fito-fármaco, do lado da 

oferta e do lado da procura (AOA/Embalagem)

Fitofármacos Oferta Procura

Ferticlopride (1L) 23 750

Fertizoato (1L) 14 310

FertiÁcaro (1L) 15 100

Fertindox (1Kg) 97 500

Fertitap (1Kg) 15 750

FertiAlfa (1L) 8 240

Ferticiper (1L) 6 540

FertiBravos (1L) 5 220

FertiCarbe (1L) 8 600

FertiFena (1L) 23 500

Fertizon (1L) 28 700

Karapri (1L) 8 000

Dafypri (1L) 13 000

Cagapri 26 320

Carbo Organ 10 500

Kanjila (1L) 8 400 8004

Kanjila Super (1L) 9 135

Kitião 8 925

Gaio (1L) 9 765

Delstar (1L) 26 444

Karate Zeon (250ml) 34 475

Promanal Agra (1L) 4 200

Abamecpri (5L) 47 000

Benzopri (100g) 12 230

Decis (50mL) 4 126

Cythrin 2 817

Delegate 328 925

Dean 7 900

Mata-Fungo 6 675

Kamati 8 273

Tudo bem (100g) 740
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PRODUTOS AGRÍCOLAS

Neste ponto, relativo aos diferentes produtos 
produzidos e comercializados na região do 
estudo, ir-se-á identificar quais os produtos 
e os seus preços, tanto do lado da produção, 
como do comércio a grosso e retalho, sempre 
que a informação esteja disponível.

Dos inquéritos realizados conseguiu-se 
identificar 13 culturas que se produzem na 
região do Giraúl de Cima, nomeadamente 
a Batata-doce, Beringela, Cebola, Couve, 
Feijão, Gindungo, Mandioca, Melancia, Milho, 
Pimento, Quiabo, Repolho e Tomate, enquanto 
que do lado do comércio, identificaram-se 20 
produtos comercializados, a Abóbora, Alho, 
Batata Rena, Batata-doce, Beringela, Cebola, 
Cenoura, Curgete, Couve, Feijão, Gindungo, 
Melancia, Milho, Nabo, Pepino, Pimento, 
Quiabo, Repolho e Tomate. Destes produtos, 
foram levantados 12 preços no comércio a 
grosso e 19 no comércio a retalho.

Os preços levantados foram de 4 origens:

•	 Produtor
•	 Grossista (Compra)
•	 Grossista (Venda)
•	 Retalho (Venda)

Tendo em conta a informação disponível, 
iremos de seguida proceder à comparação 
dos preços ao produtor e os preços de compra 
indicados pelos grossistas e comparar os 
preços de venda nos grossistas e no retalho.

Relativamente à primeira comparação 
(Produtor e Grossista Compra), no que 
diz respeito aos preços médios mínimos 
verificados, de um modo geral o preço ao 
produtor, ou seja, que o produtor vende, é 
superior ao indicado como preço de compra 
por parte do Grossista, com excepção da 
Batata-doce e da Cebola. Realça-se que não 
existem dados no que diz respeito aos preços 
ao produtor do Pepino, nem relativos aos 
preços de compra do grossista para a Couve, 
Gindungo, Mandioca, Pimento e Tomate.

Figura 12 - Preço médio mínimo ao produtor e de compra por parte do grossista, por tipo de produto (AOA/kg)

Destacam-se as diferenças que ocorrem no 
Feijão, Milho, Quiabo e Repolho.

Quanto ao preço médio máximo, as diferenças 
continuam a ocorrer e exactamente nos 
mesmos produtos, destacando-se as mesmas 
diferenças.

Este fenómeno pode ser devido a diversos 
motivos, nomeadamente:

•	 Preço indicado pelo produtor incluindo o 
transporte e do grossista sem transporte;

•	 O Preço indicado pelo produtor é o que ele 
espera e não o que observa;

•	 Desconhecimento, que pode ter origem 
em informações assimétricas, uma vez que 
o agricultor pode ter menos conhecimento 
acerca do peso de cada carga/embalagem 
que vende, comparativamente ao grossista.
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Passando agora aos preços de revenda, 
comparando os preços dos grossistas e de 
retalho, observa-se uma clara diferença 
expectável, com o retalho a vender mais caro 
que os grossistas.

Quanto aos preços médios mínimos apenas 
é possível comparar no caso da Batata-doce, 
Cenoura e Tomate, mas que já nos indica 
que os mercados se encontram a funcionar 
devidamente.

Figura 14 – Preço médio mínimo de venda no grossista e a retalho (AOA/kg)

No que respeita aos preços médios máximos, 
verifica-se a mesma tendência dos preços 
médios mínimos.

Figura 15 - Preço médio máximo de venda no grossista e a retalho (AOA/kg)

Comparando agora os preços mínimos e 
máximos ao produtor e do retalho, verifica-
se oscilações bastante significativas numa 
grande parte dos produtos. 

No que diz respeito aos preços no produtor, 
destacam-se o Repolho e o Tomate, que mais 
que triplicam, a Beringela, Cebola, Feijão, 
Gindungo, Milho, Pimento, e Quiabo que mais 
que duplicam e a Batata-doce e a Couve que 
quase que duplicam.

Figura 16 - Preço médio mínimo e máximo no produtor (AOA/kg)
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A retalho existem diferenças bastante 
significativas, à excepção da Beringela, 
Repolho e Quiabo, em que a diferença entre 
mínimo e máximo é menor do que o ocorrido 

nos preços ao produtor. Todas as outras 
culturas observam diferenças muito mais 
significativas no preço de retalho do que no 
preço no produtor.

Figura 17 - Preço médio mínimo e máximo a retalho (AOA/kg)

Estas constatações permitem concluir que 
é provável que os grossistas e retalhistas 
estejam a ficar com a parte mais significativa 
dos aumentos dos preços entre as épocas 
de preços altos e preços baixos. Contudo, 
convém realçar que o inverso pode acontecer, 

tendo sido observado durante a visita, que 
na época de preços baixos por vezes os 
grossistas podem perder dinheiro, vendendo 
mais baixo do que compraram, não tendo 
alternativas, uma vez que não têm estruturas 
de conservação médio/longo prazo.

ANÁLISE DE VALOR DOS PRODUTOS AO 
LONGO DAS FILEIRAS

Considerando apenas as médias encontradas 
nos inquéritos de campo, é possível descrever 
o valor dos produtos desde o seu custo de 
produção até ao seu preço de venda. 

Desde logo é importante considerar que esta 
análise tem duas fragilidades principais: a 
oscilação importante no preço de venda dos 
produtos, que foi anteriormente descrita; e a 
pouca competência técnica dos agricultores 
que forneceram esta informação através 
dos inquéritos, o que a torna menos fiável, 
e a análise menos robusta. O mesmo pode 
ser dito das respostas obtidas no inquérito 
ao mercado e da fiabilidade das respostas, 
neste caso não tanto por desconhecimento, 
mas por possível desconforto na partilha de 
informação. Ainda assim, é possível utilizar 

esta metodologia para ilustrar os principais 
pontos críticos de geração de valor e de 
inconsistências na informação recolhida/
conhecida pelos actores entrevistados.

Para os principais produtos de referência, o 
quadro da imagem seguinte apresenta o valor 
unitário desde o custo de produção total até 
ao retalho, excepto no caso do milho, para o 
qual não foi possível reunir informação.

 Figura 18 – Estrutura de valor ao longo da cadeia
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Como se pode verificar desde logo, há duas 
situações em que a análise é dificultada 
por não fazerem sentido os resultados: a 
beringela tem o custo de produção unitário 
igual ao preço de venda, o que significa que o 
produtor não aufere nenhum rendimento; e o 
preço de venda do feijão é cerca do dobro do 
preço de venda no grossista o que não faz, de 
todo sentido. 

No entanto, se analisarmos o quadro como 
uma representação macro, que é a única 
forma de análise que estes dados permitem, 
é possível verificar que o principal ponto de 
ganho de valor é na passagem do grosso para 
o retalho, com aumentos de valor unitário 
entre 53% (feijão) e 344% (Beringela), e 
uma média de 196%. Este valor é bastante 
elevado, o que o torna algo surpreendente. 
Ainda assim, é sabido que a venda a retalho 
de alimentos frescos e perecíveis acumula 
um risco muito considerável, o de não vender 
parte do produto. Assim, é natural que as 
vendedoras nos mercados de retalho ou 
na rua, necessitem de mais valor unitário a 
ganhar para exercerem a sua actividade, até 
porque os volumes são bastante baixos por 
cada uma. 

O ganho médio do agricultor é de cerca de 
70% sobre o custo de produção. No entanto, 
se desconsiderarmos o feijão e a beringela, 
que têm os problemas já anteriormente 
referidos, esta margem passa a ser de 40%. 
Trata-se de uma margem adequada ao risco 
da produção que estes produtos apresentam, 
o que sugere que o mercado e as suas avenidas 
de escoamento actuais estão a funcionar sem 
imperfeições de maior, pelo menos até ao 
estágio que o produtor observa. 

Com uma margem menor, que tem de 
remunerar ainda o transporte das fazendas 
ao mercado e o trabalho envolvido na venda, 
encontra-se a venda a grosso, com cerca de 
30% de margem. É interessante verificar 
que este é o elo em que se gera menos 
acréscimo de valor unitário. No entanto, este 
comportamento pode ser entendido à luz 
do que representa o comércio a grosso, uma 

vez que estes agentes baseiam o seu negócio 
em volumes muito elevados, com margens 
reduzidas para garantir o escoamento e, 
assim, a passagem do risco para o elo seguinte 
da cadeia, as vendedoras a retalho. Isto é 
coerente com o que foi observado durante as 
entrevistas, em que os grossistas afirmavam 
vender até mesmo a preços abaixo do seu 
custo para garantir o escoamento, quando o 
mercado estava inundado dos produtos que 
tinham para vender. 

Conclui-se desta análise aquilo que era a 
observação empírica dos membros da equipa 
de missão, que o mercado é capaz de absorver 
a produção da região de forma conveniente. 
Desta forma, o foco do projecto MA TUNINGI 
não deveria ser o de desenvolver mais canais 
de escoamento, mas sim o de criar melhor 
articulação entre a coordenação técnica e 
os ciclos do mercado, para que, além de se 
resolver as questões técnicas identificadas 
no estudo de diagnóstico, os produtores 
beneficiem dos melhores preços e condições 
de mercado possíveis.

CONDIÇÕES DE ACESSO AO MERCADO

As condições de acesso ao mercado podem 
ser feitas por diversas vias, os produtores 
actualmente podem e conseguem aceder a 
diferentes mercados, espalhados pela região 
e pelo país, e de forma diferente. A maioria 
dos bens agrícolas produzidos no Giraúl de 
Cima têm como destino os mercados locais do 
Namibe ou do Lubango, havendo alguns casos 
pontuais, para alguns produtos agrícolas, em 
que alguns agricultores possam ter acesso a 
mercados como os do Cunene ou de Luanda.

Em geral não há grandes problemas de acesso 
ao mercado, existindo apenas eventuais 
restrições a mercados de maior dimensão 
e valor como o de Luanda, uma vez que as 
economias de escala são reduzidas, o custo de 
transporte é maior e a qualidade dos produtos 
pode não cumprir alguns requisitos.
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Para mercados como os do Namibe ou do 
Lubango, os agricultores já respondem a 
uma série de condições para conseguirem 
aceder aos mesmos, nomeadamente a do 
embalamento e a do transporte. A maior 
parte dos produtos são embalados em sacos, 
que podem ser de diferentes medidas, e 
transportados sobre essa forma, contudo 
existem produtos que são embalados em 
caixas, como o Tomate, em trouxas, como as 
couves ou que não são embalados e em que a 
medida de referência são as carrinhas, como a 
melancia.

Actualmente a maior parte das vendas são 
feitas a comerciantes, mas existindo também 
casos de venda directa ao consumidor, 
principalmente no mercado 5 de Abril, em 
Moçâmedes. Os produtores, quando não 
vendem o produto com o transporte a cargo 
do comprador, recorrem ao aluguer ou aos 
táxis para conseguirem transportar o seu 
produto até aos mercados, pagando uma taxa 
por unidade transportada, ou seja, por cada 
caixa/saco/trouxa.

ESTRATÉGIAS DE COMERCIALIZAÇÃO 
EXISTENTES 

Neste ponto, iremos abordar as diferentes 
estratégias de comercialização que se 
observaram na comunidade do Giraúl de 
Cima e nos mercados, que de um modo geral 
são cinco:

•	 venda no campo (por colher)
•	 venda à porta da exploração
•	 venda colocada no mercado grossista
•	 venda à consignação
•	 venda directa ao consumidor final

Aquando da visita de campo questionou-
se os agricultores acerca da forma de 
comercialização dos seus produtos, em que 
a grande maioria nos informou que teriam o 
contacto de uma “Mamã” em cada mercado, 
que contactavam a perguntar o preço e a 
mostrar disponibilidade de produto.

A partir deste ponto, a maioria destes 
produtores recorrem ao aluguer de 
transporte para fazer chegar os seus produtos 
aos mercados, onde serão recolhidos pelos 
compradores (“mamãs”).

No entanto, de acordo com a informação 
levantada nos mercados informais visitados, 
existe casos em que o agricultor opta por 
vender a sua produção no campo, ou seja, 
por colher, ou à porta da exploração, com 
a colheita e/ou transporte por conta do 
comprador.

Outra modalidade de comércio que se 
observou nos mercados foi a venda à 
consignação, em que depois do produto ser 
vendido o grossista paga ao agricultor, ficando 
com a sua margem, que varia de produto para 
produto. 

Por fim, a quinta modalidade observada foi a 
venda directa ao consumidor por um grupo 
de agricultores ou seus familiares.

 Figura 19 - Grupo de agricultores(as) ou seus familiares, do 

Giraúl de Cima, a vender directamente ao consumidor no 

Mercado 5 de Abril

Tal como referido no estudo de diagnóstico, as 
estratégias de processamento dos produtos 
do Giraúl de Cima não são recomendadas no 
curto prazo. Tudo aponta para que haja muitas 
melhorias de eficiência que podem trazer 
mais-valias importantes aos agricultores, sem 
o investimento em conhecimento específico 
e em capacidade de transformação, e sem 
o risco, que uma solução de transformação 
implicaria. 
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Ainda assim, e para referência futura, indicam-
se de seguida, as principais estratégias 
de processamento para os produtos mais 
relevantes: 

•	 Cebola – a cebola pode ser conservada em 
unidade de frio industrial até 1 ano após 
a colheita. Esta solução permite desfasar 
a venda das épocas de maior oferta e 
observar os preços da época de menor 
oferta, mais altos;

•	 Batata-doce – a conservação em frio 
permite uma estabilização mais reduzida 
que a da cebola, podendo, no entanto, 
conservar durante cerca de 10 semanas, 
o suficiente para evitar picos de oferta 
em algumas situações ou para estender a 
época de venda;

•	 Beringela – a conservação deste produto 
é muito difícil, sendo normalmente 
utilizada em produtos de processamento 
mais complexo, como pastas e conservas;

•	 Feijão – o feijão pode ser seco e conservado 
para venda em épocas de maior preço, 
desfasando a chegada ao mercado dos 
picos de oferta;

•	 Milho – o milho pode ser seco e conservado 
para venda em épocas de preço mais 
alto, recorrendo a equipamento muito 
semelhante ao feijão. Este produto pode 
também ser transformado em diferentes 
produtos de valor acrescentado como 
farinha (fuba), ou processamentos 
mais complexos como a extracção de 
substitutos do açúcar ou a confecção de 
biscoitos;

•	 Tomate – a forma de processamento 
clássica de tomate é a produção de 
concentrado que pode depois ser 
utilizado de diversas formas na culinária 
e na preparação de ingredientes. Algumas 
outras formas de conserva podem ser 
também produzidas em menor escala 
como tomate seco em azeite. 

•	 Mantendo em mente estas estratégias 
potenciais de conservação e 
processamento, importa referir que a 
comunidade do Giraúl de Cima teria 
muitas dificuldades, mesmo através das 

cooperativas em instalar unidades de 
processamento, no curto prazo. Caso 
o Projecto MA TUNINGI pretenda 
iniciar uma aproximação às estratégias 
de conservação e transformação, 
recomenda-se que tal seja feito com 
uma abordagem ao processamento 
tradicional, ou com técnicas artesanais 
de transformação. A formação sobre 
estes assuntos poderá fazer despertar 
o interesse nos empresários e levar 
à escolha de uma, ou de um pequeno 
grupo de culturas, para investimento em 
unidades de processamento. 
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PROPOSTA DE SOLUÇÕES 
E ALTERNATIVAS

A análise apresentada anteriormente mostrou 
que o mercado não é, em termos de acesso 
e de imperfeições, o principal problema dos 
agricultores da comunidade em estudo. Ainda 
assim, existem algumas questões, que a análise 
pôs a descoberto, e que deverão ser solucionadas 
ou amenizadas, como parte da estratégia para 
resposta ao principal objectivo do projecto MA 
TUNINGI, o de criar uma comunidade mais 
resiliente com um desenvolvimento económico 
geral assente nas fileiras agrícolas. 

A descrição das dinâmicas de preços mostrou 
que as oscilações verificadas ao longo do ano 
são muito significativas e, também, que afectam, 
em termos percentuais, os produtores e os 
comerciantes de forma muito diferente. Assim, 
importa recomendar um conjunto de soluções 
direccionadas ao mercado que a equipa do 
projecto possa incorporar na sua abordagem 
estratégica e, com isso, melhorar os valores e os 
veículos de venda dos produtos produzidos na 
região. 

As duas principais questões estratégicas que 
emergem desta análise do mercado são: 

•	 Como produzir nas épocas de preços mais 
altos os produtos mais valorizados?

•	 Como garantir que o poder negocial dos 
agricultores não é tão reduzido quanto 
parece ser de momento e, assim, aumentar 
as margens observáveis pela produção?

A resposta a estas duas questões, como se 
referiu, permitirá encontrar melhores condições 
de venda e, mesmo não sendo o mercado a 
questão que mais peso terá na melhoria dos 
resultados dos agricultores, poderá gerar ganhos 
importantes que resultem em sistemas mais 
rentáveis e menos susceptíveis a situações de 
fragilidade económica verificadas actualmente. 

Assim, passa-se a recomendar um conjunto 
de soluções e actividades que o projecto MA 
TUNINGI pode adoptar e que contribuirão para 
este objectivo estratégico global. 

SOLUÇÕES PROPOSTAS

As tipologias de soluções propostas são de 
quatro ordens: 

•	 A geração de melhor informação de 
mercado. A análise mostrou que, em 
alguns casos, as expectativas de preço 
de venda do produtor não correspondem 
ao que o grossista diz esperar pagar em 
média, nem com o que o retalhista espera. 
Uma vez que, tipicamente, os agricultores 
são price takers, a melhor abordagem será 
a de conseguir criar, assente na equipa 
de assistência técnica do projecto e 
nas estruturas de aglomeração que se 
espera que as cooperativas venham a ser, 
uma rede de contactos e informação de 
mercado, para que, de forma global, os 
agricultores conheçam melhor os preços 
que podem observar. Esta informação 
deverá ser mantida não só para preços da 
produção como também para os factores 
de produção e custos de transporte e de 
prestação de serviços. 

•	 A proposta de um calendário de produção 
para os diferentes produtos. Como foi 
verificado anteriormente, os preços 
dos produtos variam de forma muito 
significativa. Normalmente os preços são 
mais altos na época quente porque no 
resto do país chove, pondo em causa muita 
da produtividade. Haverá que respeitar 
critérios técnicos nesta decisão, para além 
do desencontro com as épocas de preços 
baixos, que têm que ver com a maior e 
menor pressão de pragas. No entanto, 
um conhecimento mais pormenorizado 
dos comportamentos dos preços, que a 
equipa de assistência técnica pode manter 
a longo do projecto poderá ajudar a criar 
um calendário em que se maximiza a 
rentabilidade, ao trabalhar com o binómio 
preço-produtividade. 

•	 A melhoria do aspecto e apresentação dos 
produtos. As visitas de campo mostraram 
que muitos dos produtos não têm um 
aspecto que lhes permita a melhor 
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valorização no mercado. Assim, uma 
actividade importante será a melhoria da 
qualidade e homogeneidade dos produtos 
produzidos. Adicionalmente, a forma 
de apresentação e embalamento dos 
produtos poderá também ser trabalhada, 
podendo assim haver, numa fase mais 
adiantada da coordenação através 
das cooperativas, oferta de produtos 
embalados em formas diferentes e que 
consigam aceder a melhores preços, e, 
eventualmente, através de outros canais 
de escoamento alternativos, como a 
venda directa para o retalho organizado. 

•	 A melhor coordenação para compras 
e vendas, através de organizações de 
produtores como as cooperativas. Os 
mercados descritos, de inputs e de 
produção, mostraram que existe alguma 
desconexão entre compradores e 
vendedores, a nível de preços (produção) 
e a nível de oferta de produtos (factores 
de produção). Assim, importa fomentar 
um espírito cooperativo ao nível das 
cooperativas para que se possa ganhar 
economias de escala na compra dos 
factores e na venda dos produtos. 

•	 Será necessário criar uma cultura de 
maior confiança entre produtores que a 
que existe actualmente. No entanto, esta 
iniciativa tem o potencial de comprar 
de forma conjunta vários tipos de 
factores, alguns dos quais no mercado 
externo e que não estão acessíveis aos 
agricultores de forma individual.  Quanto 
à venda, a criação de massa critica para a 
comercialização tende a criar melhores 
condições de venda por gerar eficiências 
ao comprar, assim como a gerar economias 
de escala no transporte que melhoram os 
custos de transacção, beneficiando tanto 
vendedor como comprador. 

As soluções identificadas não são 
necessariamente sequenciais, devendo ser 
implementadas desde a primeira hora para 
que surtam efeito no período temporal do 
projecto. Ainda assim, importa, para permitir 
uma correcta operacionalização, fazer 
notar que este último ponto será o mais 
importante na geração de valor através de 
uma abordagem de mercado. A compra e 
venda conjunta permitirá não só melhores 
resultados, mas também um conjunto de 
benefícios adicionais, com o estabelecimento 
de uma cultura de cooperação em toda a 
comunidade. 
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CONCLUSÕES E 
RECOMENDAÇÕES 
OPERACIONAIS

As principais conclusões deste estudo acerca 
do mercado de alguns produtos agrícolas 
apontam para que a capacidade de venda 
dos produtos não seja a principal dificuldade 
que os produtores observam. Por outro lado, 
a dificuldade de compra de alguns factores 
de produção parece mais premente, com um 
limitado espectro de produtos aplicados, a 
levar a fortes resistências das pragas e outros 
agentes patogénicos. 

A principal recomendação deste estudo, para 
a melhoria das condições de funcionamento 
dos agricultores nos mercados de factores 
e de produtos, é de que, através do projecto 
MA TUNINGI, sejam capazes de formar 
organizações de produção fortes e bem 
coordenadas que possam ajudar os produtores 
a melhorar os regimes de preços que observam. 
Adicionalmente, como foi já referido, esta 
solução permitirá também que outros 
aspectos sejam melhorados pela coordenação 
técnica que as cooperativas podem também 
alavancar, e em coerência com os resultados 
do estudo de diagnóstico estratégico que foi 
desenvolvido em simultâneo com o presente 
estudo. 

De facto, as soluções e melhorias, agora 
propostas, serão, em muito, dependentes da 
qualidade da equipa de assistência técnica 
que as irá promover. Assim, recomenda-se 
que o projecto seja capaz de efectuar acções 
de formação dirigidas à própria equipa de 
assistência técnica, capacitando os seus 
elementos para os factores determinantes 
identificados por este estudo. 

Desta forma, será possível ao projecto MA 
TUNINGI criar um impacto de melhoria 
efectiva na comunidade e capacitação para o 
melhor acesso e desempenho nos mercados 
que seja duradouro, muito além do fim da 
assistência técnica que agora se inicia.
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