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INTRODUCAOE
METODOLOGIA

O presente relatério consubstancia uma
andlise de mercado as fileiras agricolas
existentes na area de producido do Giraul
de Cima, na bacia do rio Giraul. Além destas
fileiras, o estudo incide também nos produtos
existentes nos mercados de consumo
proximos, mas que nao se encontram em
producao na area em estudo, assim como no
mercado dos factores de producao, como

sementes, plantulas, fertilizantes e fito-
farmacos.
O principal objectivo prende-se com a

identificacdodasprincipais caracteristicasdos
referidos mercados e com a caracterizacao
das dindmicas de oferta e procuraem cadaum
dos segmentos das fileiras agricolas daregiao.
Combase nestaanalise,e emconjuntocomum
estudodediagndsticoestratégicoquedecorre
em simultineo a este estudo, pretende-se
criar as melhores ferramentas de base para
o projecto MA TUNINGI utilizar no decorrer
dasua actividade que incluird uma assisténcia
técnica de proximidade aos agricultores da
regido.Assim,este estudo permitirdidentificar
as principais desconexdes entre procura e
oferta dos diferentes produtos e/ou dos seus
substitutos, as principais questoes estratégias
de abordagem ao mercado e as dindmicas
intra-anuais de precos dos produtos.

Com este conhecimento, as equipas de
assisténcia técnica terdao melhores condicoes
no seu trabalho de aconselhamento aos
produtores e as suas cooperativas, acerca da
estratégia de comercializacdo. Também sera
possivel recomendar factores de producao
gue existem no mercado, mas que por
qgualquer motivo ndo estejam a ser utilizados.

Para que o trabalho agora descrito em forma
de relatério fosse possivel, foi efectuada
uma visita de campo para conhecer os
sistemas de producao e os mercados locais.
Foram visitados fornecedores de factores de
producadoemMocamedesenolLubango.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 precos, tendo sido
criada uma base de dados que permite agora
a analise que se seguira.

Adicionalmente, o presente estudo utiliza
também a informacdo proveniente dos
inquéritos aos agricultores efectuados no
ambito do estudo de diagndstico estratégico
gue decorre em simultaneo com este estudo
de mercado. Dessas 64 entrevistas resultou
informacao bastante pormenorizada acerca
de praticas de consumo e producdo, que
permitem agora comparar oferta com procura
nos dois segmentos de mercado que estamos
a estudar: mercado dos inputs e mercado dos
produtos agricolas.

De seguida, passa-se a apresentar a
analise efectuada aos mercados referidos,
acompanhada de um conjunto de solucoes
paraos principais problemasidentificadosede
um conjunto de conclusdes e recomendacoes.
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CARACTERIZACAO
DAS CONDICOES DE
TRABALHO OBSERVADAS

Como foi referido, os mercados visitados
foram de duas tipologias: organizados e
tradicionais. Avisita permitiu conhecer, assim,
nas cidades do Lubango e de Mocamedes, as
principais caracteristicas de cada uma destas
tipologias, com o objectivo de determinar
as condicoes de acesso que os agricultores
poderdo observar.

A regido é servida por relativamente poucos
mercados fisicos. Ainda assim, foi possivel
encontrar um total de 12 localizacoes, entre
fornecedores de factores de producao, mer-
cados grossistas e mercados retalhistas. As fi-
guras seguintes ilustram a localizacao destes
pontos de compra e venda.
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FORNECEDORES DE FACTORES DE
PRODUCAO

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

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

Figura 3 - Venda de sementes e horticolas na Angopri,
Mocdmedes

Outra questao que se reveste de importancia
tem que ver com as diferencas de precos e de
qualidade entre produtos com substancias
activas iguais ou semelhantes. Verificou-
se que existem duas gamas de preco muito
dispares, em particular no fornecedor
Agrovet, no Lubango. Durante a entrevista
com o responsavel pela loja, foi-nos explicado
gue o fornecedor tem uma gama de produtos
de menor qualidade e/ou concentracao de
substancia activa, para venda aos produtores
com menos capacidade financeira, e uma
gama de produtos equiparados aos que se



encontram em outros paises como na Unido
Europeia [UE] ou na Namibia, mais caros,
mas com mais garantias de qualidade e maior
concentracao.

Figura 4 - Exemplos de insecticida de duas gamas diferentes,
Agrovet, Lubango

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

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

Figura 5 - Produtos a 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
Mocamedes. Em ambos existe uma estrutura
destinada a recepcao e venda de produtos
de diversos tipos, encontrando-se estas
categorias relativamente bem separadas
fisicamente, e com acesso e identificacao facil.
As entrevistas conduzidas nestas estruturas
revestem-se de muita importancia para a
nossa analise, uma vez que as responsaveis
por esta compra a producao e venda a grosso,
tradicionalmente chamadas de “mamas”, sdo
os clientes dos produtores agricolas incluidos
nos estudos que agora decorrem.
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Figura 6 - Uma “mama” no Mercado 5 de Abril, Mogcdmedes



As entrevistas a estes agentes permitiram
criar um levantamento de precos para
comparar com os precos declarados pelos
produtores. Da mesma forma, foi possivel
recolher informacado acerca dos custos de
transporte.

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

Figura 7 - Venda desorganizada e a retalho nas traseiras do
Mercado 5 de Abril, Mogdmedes

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 propria,
nao se relacionando com os mercados
grossistas tradicionais, mas mantendo as
suas proprias cadeias logisticas, com cadeia
de frio, para abastecimento. Muitos dos
produtos sdo importados.
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Apesar de, na regiao apenas se encontrarem
duas cadeias de distribuicdo, a Kero e a
Shoprite, outros exemplos conhecidos pela
equipa de projecto, como a Maxi, tém ja um
programa de compra na producao.

Outros operadores, mais pequenos e com
menos visibilidade publica, fazem grupagem
e sourcing de produtos nacionais para as
principais cadeias de distribuicao, 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,enaregiaoemestudo,ocomércio
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. Nao
existe qualquer cadeia de frio no transporte
dos produtos desde a producio ao

consumidor, pelo que se trata de condicoes
de venda com precos muito volateis e com
variacoes importantes ao longo do dia. Os
produtos sao vendidos a lata ou ao balde, e
as medidas sdo pouco precisas, o que faz com
gue haja alguma incerteza no preco unitario
de venda.

Figura 8 - Venda a retalho no Mercado do Mutundo,
Lubango



Alguns dos mercados em Mocamedes
sao muito pequenos, 0 que sugere que a
procura local podera ter algumas limitacoes,
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 observacbes da equipa, surgiu a ideia
de que a populacao esta disponivel para se
deslocar até aos retalhistas que se instalam
junto ao mercado grossista para observar
melhor preco, e nao valorizam tanto a
comodidade de compra mais perto dos
centros habitacionais.

Figura 9 - Mercado do Valddia, Mo¢cdmedes, com poucas
bancas em funcionamento
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ANALISE DAS CONDICOES
DE MERCADO

REGIMES DE PRECOS IDENTIFICADOS

Neste capitulo ir-se-a4 descrever os precos
que foram identificados durante a visita, tanto
ao nivel da procura como da oferta, de alguns
factores de producao (fertilizantes e produtos
fito-farmacos) e dos diferentes produtos
produzidos e comercializados na regiao.

FACTORES DE PRODUGAO

Relativamente aos factores de producao, do
lado da procura, identificou-se um numero
bastante reduzido de fertilizantes e fito-
farmacos utilizados, quando comparado ao
que havia disponivel do lado da oferta.

Os produtores do Giraul de Cima inquiridos,
relativamente aos fertilizantes, apenas
identificaram trés diferentes tipos que
utilizam, nomeadamente a Ureia, 0 12-24-12
e o Sulfato de Amodnio, 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 Amodnio respectivamente.

Realca-se que existem ainda 6 produtores
que utilizam Ureia e/ou Sulfato de Amonio,
resultando dai 72% dos produtores que
actualmente fertilizam as suas producoes.
Doladodaoferta,asalternativassaobastantes
no que diz respeito aos fertilizantes, desde
fertilizantes mono-nutriente a fertilizantes
bindrios ou terndrios, ou fertilizantes
contendo micronutrientes especificos.

No que diz respeito aos fertilizantes que os
produtores alegam utilizar, os precos vém
descritos no quadro seguinte (Quadro 1):
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Quadro 1 - Preco por tipo de fertilizante, do lado da oferta
e do lado da procura (AOA/Embalagem)

12-24-12 (50kg) 28780 23671
Ureia (50kg) 37530 33136
Sulfato Aménio (50kg) 16780 21250
Nitrofoska 12-5-30 (25kg) 18 920 -
MAP Ultrasol 12-61-0 (25kg) 32000 -
18-18-18 (25kg) 31500 -
15-5-30 (25kg) 32890 -
Nitrato Potassio (25kg) 35967 -
Sulfato de Cobre (25kg) 114730 -
Nitrato Calcio (25kg) 26 950 -
Sulf. Magnésio + micro (25kg) 22320 -
13-40-13 + micro (25kg) 52800 -
Sulfato Potéassio (25kg) 26 968 -
Nitrobase (25kg) 24750 -
Focando nos adubos utilizados pelos

produtores, podemos ver na figura abaixo
gue apenas no caso do Sulfato de Amodnio
o preco indicado de compra é superior
ao indicado na oferta, o que nao seria de
esperar. Esta diferenca pode ser explicada
por falta de conhecimento ou por existirem
intermedidrios entre aloja e o produtor.

No que diz respeito aos outros dois adubos,
adiferenca pode ser justificada por eventuais
descontos que possam existir ou por uma
oscilacdo dinamica de precos que o mercado
habitualmente apresenta.

0000 37530

35000 33136
B 28780
S 23671 a—
20000 16780
15000
10000

5000

0

12-24-12 (50kg) Ureia (50kg) Sulfato Aménio (50 kg)

mOferta M Procura

Figura 10 - Preco do 12-24-12, Ureia e Sulfato de Aménio,
na procura e na oferta (AOA/Embalagem)

No que diz respeito aos fito-farmacos, de
acordo com os inquéritos realizados, concluiu-
se que o principal produto aplicado é o Kanjila,
com % dos produtores a utilizarem-no.



Este produto, segundo os agricultores que o
aplicam, é utilizado em todas as culturas para
todo o tipo de pragas (tuta, mosca branca,
broca, acaros e pulgio) e por vezes também
como fungicida.

Para além deste pesticida, existem dois outros
com ainda alguma importancia, o Dean e o
Kamati. O primeiro é utilizado por 42% dos
produtores, dos quais apenas 7% nao utilizam
também o Kanjila, produtos que desempenham
a mesma funcdo, 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 doencas
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 sao utilizados, actualmente, por
muito poucos produtores, o primeiro utilizado
paratodootipo 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,
tendosidoidentificados cercade 30 produtos
diferentes, com um espectro de substancias
activas bastante vasto.

De realcar que, a excepcao do Kanjila,
todos os outros produtos que os inquiridos
informaram usar, ndo foram encontrados,
do lado da oferta, nos mercados formais do
Namibe ou do Lubango.

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

Destaca-se o facto de existirem uma pequena
partedos produtoresque alegamnaocomprar
os produtos, recorrendo aos vizinhos ou
a ofertas de terceiros, caso contrario nao
aplicam fito-farmacos.

Quadro 2 - Preco por tipo de fito-fdrmaco, do lado da
oferta e do lado da procura (AOA/Embalagem)

Ferticlopride (1L) 23750

Fertizoato (1L) 14 310

FertiAcaro (1L) 15100

Fertindox (1Kg) 97 500

Fertitap (1Kg) 15750

FertiAlfa (1L) 8240

Ferticiper (1L) 6540

FertiBravos (1L) 5220

FertiCarbe (1L) 8 600

FertiFena (1L) 23500

Fertizon (1L) 28700

Karapri (1L) 8000

Dafypri (1L) 13000

Cagapri 26320

Carbo Organ 10500

Kanjila (1L) 8400 8004
Kanjila Super (1L) 9135

Kitido 8925

Gaio (1L) 9765

Delstar (1L) 26 444

Karate Zeon (250ml) 34475

Promanal Agra (1L) 4200

Abamecpri (5L) 47000

Benzopri (100g) 12230

Decis (50mL) 4126

Cythrin 2817

Delegate 328925
Dean 7900
Mata-Fungo 6675
Kamati 8273
Tudo bem (100g) 740

15



PRODUTOS AGRICOLAS

Neste ponto, relativo aos diferentes produtos
produzidos e comercializados na regidao do
estudo, ir-se-a identificar quais os produtos
e 0s seus precos, tanto do lado da producao,
como do comércio a grosso e retalho, sempre
que a informacao esteja disponivel.

Dos inquéritos realizados conseguiu-se
identificar 13 culturas que se produzem na
regiao do Giraul de Cima, nomeadamente
a Batata-doce, Beringela, Cebola, Couve,
Feijao, Gindungo, Mandioca, Melancia, Milho,
Pimento,Quiabo,RepolhoeTomate,enquanto
gue do lado do comércio, identificaram-se 20
produtos comercializados, a Abébora, Alho,
Batata Rena, Batata-doce, Beringela, Cebola,
Cenoura, Curgete, Couve, Feijao, Gindungo,
Melancia, Milho, Nabo, Pepino, Pimento,
Quiabo, Repolho e Tomate. Destes produtos,
foram levantados 12 precos no comércio a
grosso e 19 no comércio aretalho.
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Os precos levantados foram de 4 origens:

Produtor

Grossista (Compra)
Grossista (Venda)
Retalho (Venda)

Tendo em conta a informacdo disponivel,
iremos de seguida proceder a comparacao
dos precos ao produtor e os precos de compra
indicados pelos grossistas e comparar os
precos de venda nos grossistas e no retalho.

Relativamente a primeira comparacao
(Produtor e Grossista Compra), no que
diz respeito aos precos médios minimos
verificados, de um modo geral o preco ao
produtor, ou seja, que o produtor vende, é
superior ao indicado como preco de compra
por parte do Grossista, com excepcao da
Batata-doce e da Cebola. Realga-se que nao
existem dados no que diz respeito aos precos
ao produtor do Pepino, nem relativos aos
precos de compra do grossista para a Couve,
Gindungo, Mandioca, Pimento e Tomate.

135 113 127 i

89
22 67
57
il & 1 L
Pepino Pimento Quiabo Repolho Tomate

Grossista

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

Destacam-se as diferencas que ocorrem no
Feijao, Milho, Quiabo e Repolho.

Quanto ao preco médio maximo, as diferencas
continuam a ocorrer e exactamente nos
mesmos produtos, destacando-se as mesmas
diferencas.

Este fendmeno pode ser devido a diversos
motivos, nomeadamente:

Preco indicado pelo produtor incluindo o
transporte e do grossista sem transporte;
O Precoindicado pelo produtor é o que ele
espera e ndo o que observa;

e Desconhecimento, que pode ter origem
em informacoes assimétricas, uma vez que
o agricultor pode ter menos conhecimento
acerca do peso de cada carga/embalagem
guevende,comparativamente ao grossista.



Passando agora aos precos de revenda,
comparando os precos dos grossistas e de
retalho, observa-se uma clara diferenca
expectavel, com o retalho a vender mais caro
gue os grossistas.
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Quanto aos precos médios minimos apenas
€ possivel comparar no caso da Batata-doce,
Cenoura e Tomate, mas que ja nos indica
gue os mercados se encontram a funcionar
devidamente.
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Figura 14 - Preco médio minimo de venda no grossista e a retalho (AOA/kg)

No que respeita aos precos médios maximos,
verifica-se a mesma tendéncia dos precos
médios minimos.
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Figura 15 - Preco médio mdximo de venda no grossista e a retalho (AOA/kg)

Comparando agora os precos minimos e
maximos ao produtor e do retalho, verifica-
se oscilacoes bastante significativas numa
grande parte dos produtos.

1200 1138
1000

800

600 5t

400 333

191
o 150

110 I e 121 T
- 3
o, Ml 2w HN m |
Batata Beringela Cebola Couve
Doce

215
90'
|

WM 127I
Bl o BN mR N

Feijdo  Gindungo Mandioca Melancia Milho

No que diz respeito aos precos no produtor,
destacam-se o Repolho e o Tomate, que mais
que triplicam, a Beringela, Cebola, Feijao,
Gindungo, Milho, Pimento, e Quiabo que mais
que duplicam e a Batata-doce e a Couve que
quase que duplicam.
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Figura 16 - Preco médio minimo e mdximo no produtor (AOA/kg)



A retalho existem diferencas bastante
significativas, a excepcao da Beringela,
Repolho e Quiabo, em que a diferenca entre
minimo e maximo é menor do que o ocorrido
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nos precos ao produtor. Todas as outras
culturas observam diferencas muito mais
significativas no preco de retalho do que no
preco no produtor.
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Figura 17 - Preco médio minimo e mdximo a retalho (AOA/kg)

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

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

ANALISE DE VALOR DOS PRODUTOS AO
LONGO DAS FILEIRAS

Considerando apenas as médias encontradas
nos inquéritos de campo, é possivel descrever
o valor dos produtos desde o seu custo de
producao até ao seu preco de venda.

Desde logo é importante considerar que esta
analise tem duas fragilidades principais: a
oscilacdo importante no preco de venda dos
produtos, que foi anteriormente descrita; e a
pouca competéncia técnica dos agricultores
que forneceram esta informacao através
dos inquéritos, o que a torna menos fidvel,
e a analise menos robusta. O mesmo pode
ser dito das respostas obtidas no inquérito
ao mercado e da fiabilidade das respostas,
neste caso ndo tanto por desconhecimento,
mas por possivel desconforto na partilha de
informacao. Ainda assim, é possivel utilizar

esta metodologia para ilustrar os principais
pontos criticos de geracdo de valor e de
inconsisténcias na informacao recolhida/
conhecida pelos actores entrevistados.

Para os principais produtos de referéncia, o
guadro daimagem seguinte apresenta o valor
unitario desde o custo de producao total até
ao retalho, excepto no caso do milho, para o
qual nao foi possivel reunir informacao.

Estrutura de valor ao longo da cadeia (AOA/kg)

Custode Valorna Valor no Valorno
Producio Producio Grossista Retalhista

Tomate 135 195 313 879

Beringela W 262

Batata-
doce

151 176 540

Milho 171 210 250 ND

255 827 405 619

Feijao

Figura 18 - Estrutura de valor ao longo da cadeia



Como se pode verificar desde logo, ha duas
situacoes em que a andlise é dificultada
por ndao fazerem sentido os resultados: a
beringela tem o custo de producao unitario
igual ao preco de venda, o que significa que o
produtor ndo aufere nenhum rendimento; e o
preco de venda do feijao é cerca do dobro do
preco de venda no grossista o que nao faz, de
todo sentido.

No entanto, se analisarmos o quadro como
uma representacdo macro, que é a Unica
forma de andlise que estes dados permitem,
é possivel verificar que o principal ponto de
ganho de valor é na passagem do grosso para
o retalho, com aumentos de valor unitario
entre 53% (feijdo) 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 pereciveis acumula
um risco muito consideravel, o de nao vender
parte do produto. Assim, é natural que as
vendedoras nos mercados de retalho ou
na rua, necessitem de mais valor unitério a
ganhar para exercerem a sua actividade, até
porgque os volumes sdo bastante baixos por
cadauma.

O ganho médio do agricultor é de cerca de
70% sobre o custo de producao. No entanto,
se desconsiderarmos o feijao e a beringela,
qgue tém os problemas ja anteriormente
referidos, esta margem passa a ser de 40%.
Trata-se de uma margem adequada ao risco
da producao que estes produtos apresentam,
oquesugerequeomercadoeassuasavenidas
de escoamento actuais estdo a funcionar sem
imperfeicoes de maior, pelo menos até ao
estagio 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. E interessante verificar
que este é o elo em que se gera menos
acréscimo de valor unitario. No entanto, este
comportamento pode ser entendido a luz
do que representa o comércio a grosso, uma

vez que estes agentes baseiam o seu negdcio
em volumes muito elevados, com margens
reduzidas para garantir o escoamento e,
assim, a passagemdorisco parao 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 precos abaixo do seu
custo para garantir o escoamento, quando o
mercado estava inundado dos produtos que
tinham para vender.

Conclui-se desta analise aquilo que era a
observacao empirica dos membros da equipa
de missao, que o mercado é capaz de absorver
a producao da regiao de forma conveniente.
Destaforma, o focodo projecto MATUNINGI
nao deveria ser o de desenvolver mais canais
de escoamento, mas sim o de criar melhor
articulacdo entre a coordenacdo técnica e
os ciclos do mercado, para que, além de se
resolver as questdes técnicas identificadas
no estudo de diagndstico, os produtores
beneficiem dos melhores precos e condicoes
de mercado possiveis.

CONDICOES DE ACESSO AO MERCADO

As condicbes de acesso ao mercado podem
ser feitas por diversas vias, os produtores
actualmente podem e conseguem aceder a
diferentes mercados, espalhados pela regido
e pelo pais, e de forma diferente. A maioria
dos bens agricolas produzidos no Giradl de
Cima tém como destino os mercados locais do
Namibe ou do Lubango, havendo alguns casos
pontuais, para alguns produtos agricolas, em
gue alguns agricultores possam ter acesso a
mercados como os do Cunene ou de Luanda.

Em geral ndo ha grandes problemas de acesso
ao mercado, existindo apenas eventuais
restricoes a mercados de maior dimensao
e valor como o de Luanda, uma vez que as
economias de escala sdo reduzidas, o custo de
transporte é maior e aqualidade dos produtos
pode ndo cumprir alguns requisitos.



Para mercados como os do Namibe ou do
Lubango, os agricultores ja respondem a
uma série de condicoes para conseguirem
aceder aos mesmos, nomeadamente a do
embalamento e a do transporte. A maior
parte dos produtos sdo embalados em sacos,
que podem ser de diferentes medidas, e
transportados sobre essa forma, contudo
existem produtos que sdao embalados em
caixas, como o Tomate, em trouxas, como as
couves ou que nao sao embalados e em que a
medida de referéncia sao as carrinhas, como a
melancia.

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

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACAO
EXISTENTES

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

venda no campo (por colher)

venda a porta da exploracao

venda colocada no mercado grossista
venda a consignacao

venda directa ao consumidor final

Aqguando da visita de campo questionou-
se os agricultores acerca da forma de
comercializacdo dos seus produtos, em que
a grande maioria nos informou que teriam o
contacto de uma “Mama” em cada mercado,
que contactavam a perguntar o preco e a
mostrar disponibilidade de produto.
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A partir deste ponto, a maioria destes
produtores recorrem ao aluguer de
transporte parafazer chegar os seus produtos
aos mercados, onde serdo recolhidos pelos
compradores (“mamas”).

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

Outra modalidade de comércio que se
observou nos mercados foi a venda a
consignacao, em que depois do produto ser
vendidoogrossista pagaao 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
Giraul de Cima, a vender directamente ao consumidor no
Mercado 5 de Abril

Talcomoreferido no estudodediagndstico, as
estratégias de processamento dos produtos
do Giraul de Cima nao sao recomendadas no
curto prazo. Tudo aponta paraque hajamuitas
melhorias de eficiéncia que podem trazer
mais-valias importantes aos agricultores, sem
o investimento em conhecimento especifico
e em capacidade de transformacdo, e sem
0 risco, que uma solucao de transformacao
implicaria.



Aindaassim,eparareferénciafutura,indicam-
se de seguida, as principais estratégias
de processamento para os produtos mais
relevantes:

Cebola - acebolapode ser conservadaem
unidade de frio industrial até 1 ano apds
a colheita. Esta solucao permite desfasar
a venda das épocas de maior oferta e
observar os precos da época de menor
oferta, mais altos;

Batata-doce - a conservacdo em frio
permite uma estabilizacdo mais reduzida
gue a da cebola, podendo, no entanto,
conservar durante cerca de 10 semanas,
o suficiente para evitar picos de oferta
em algumas situacdes ou para estender a
época de venda;

Beringela - a conservacao deste produto
€ muito dificil, sendo normalmente
utilizada em produtos de processamento
mais complexo, como pastas e conservas;
Feijao-ofeijdopodesersecoeconservado
para venda em épocas de maior preco,
desfasando a chegada ao mercado dos
picos de oferta;

Milho - omilhopodesersecoeconservado
para venda em épocas de preco mais
alto, recorrendo a equipamento muito
semelhante ao feijao. Este produto pode
também ser transformado em diferentes
produtos de valor acrescentado como
farinha (fuba), ou processamentos
mais complexos como a extraccao de
substitutos do acucar ou a confeccao de
biscoitos;

Tomate - a forma de processamento
classica de tomate é a producado de
concentrado que pode depois ser
utilizado de diversas formas na culinaria
e na preparacao 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 conservacao e
processamento, importa referir que a
comunidade do Giraul 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 aproximacgao as estratégias
de conservacdo e transformacao,
recomenda-se que tal seja feito com
uma abordagem ao processamento
tradicional, ou com técnicas artesanais
de transformacdo. A formacido sobre
estes assuntos poderad fazer despertar
o0 interesse nos empresarios e levar
a escolha de uma, ou de um pequeno
grupo de culturas, para investimento em
unidades de processamento.



PROPOSTA DE SOLUCOES
E ALTERNATIVAS

A analise apresentada anteriormente mostrou
que o mercado nao é, em termos de acesso
e de imperfeicoes, o principal problema dos
agricultores da comunidade em estudo. Ainda
assim, existem algumas questoes, que a analise
pbsadescoberto,eque deverdoser 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 econémico
geral assente nas fileiras agricolas.

A descricao das dindmicas de precos mostrou
gue as oscilacoes verificadas ao longo do ano
sao muito significativas e, também, que afectam,
em termos percentuais, os produtores e os
comerciantes de forma muito diferente. Assim,
importa recomendar um conjunto de solucoes
direccionadas ao mercado que a equipa do
projecto possa incorporar na sua abordagem
estratégica e, com isso, melhorar os valores e os
veiculos de venda dos produtos produzidos na
regiao.

As duas principais questoes estratégicas que
emergem desta andlise do mercado sao:

e Como produzir nas épocas de precos mais
altos os produtos mais valorizados?

e Como garantir que o poder negocial dos
agricultores nao é tao reduzido quanto
parece ser de momento e, assim, aumentar
as margens observaveis pela producao?

A resposta a estas duas questdes, como se
referiu, permitird encontrar melhores condicoes
de venda e, mesmo ndo sendo o mercado a
questdo que mais peso terd na melhoria dos
resultados dos agricultores, podera gerar ganhos
importantes que resultem em sistemas mais
rentaveis e menos susceptiveis a situacoes de
fragilidade econdmica verificadas actualmente.

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

As tipologias de solucdes propostas sao de
quatro ordens:

e A geracido de melhor informacdo de
mercado. A analise mostrou que, em
alguns casos, as expectativas de preco
de venda do produtor ndo correspondem
ao que o grossista diz esperar pagar em
média, nem com o que o retalhista espera.
Uma vez que, tipicamente, os agricultores
sao price takers, a melhor abordagem sera
a de conseguir criar, assente na equipa
de assisténcia técnica do projecto e
nas estruturas de aglomeracdo que se
espera que as cooperativas venham a ser,
uma rede de contactos e informacao de
mercado, para que, de forma global, os
agricultores conhecam melhor os precos
que podem observar. Esta informacao
devera ser mantida nao sé para precos da
producao como também para os factores
de producao e custos de transporte e de
prestacao de servicos.

e Apropostadeum calendario de producao
para os diferentes produtos. Como foi
verificado anteriormente, os precos
dos produtos variam de forma muito
significativa. Normalmente os precos sao
mais altos na época quente porque no
resto do pais chove, pondo em causa muita
da produtividade. Havera que respeitar
critérios técnicos nestadecisao, paraalém
do desencontro com as épocas de precos
baixos, que tém que ver com a maior e
menor pressao de pragas. No entanto,
um conhecimento mais pormenorizado
dos comportamentos dos precos, que a
equipade assisténciatécnicapode manter
a longo do projecto podera ajudar a criar
um calendario em que se maximiza a
rentabilidade, ao trabalhar com o binémio
preco-produtividade.

e Amelhoriadoaspecto e apresentacaodos
produtos. As visitas de campo mostraram
gue muitos dos produtos ndo tém um
aspecto que |hes permita a melhor



valorizacdo no mercado. Assim, uma
actividade importante sera a melhoria da
gualidade e homogeneidade dos produtos
produzidos. Adicionalmente, a forma
de apresentacdo e embalamento dos
produtos podera também ser trabalhada,
podendo assim haver, numa fase mais
adiantada da coordenacido através
das cooperativas, oferta de produtos
embalados em formas diferentes e que
consigam aceder a melhores precos, e,
eventualmente, através de outros canais
de escoamento alternativos, como a
venda directa para o retalho organizado.

A melhor coordenacdao para compras
e vendas, através de organizacbes de
produtores como as cooperativas. Os
mercados descritos, de inputs e de
producao, mostraram que existe alguma
desconexdao entre compradores e
vendedores, a nivel de precos (producio)
e a nivel de oferta de produtos (factores
de producdo). Assim, importa fomentar
um espirito cooperativo ao nivel das
cooperativas para que se possa ganhar
economias de escala na compra dos
factores e na venda dos produtos.

Serd necessdrio criar uma cultura de
maior confianca entre produtores que a
gue existe actualmente. No entanto, esta
iniciativa tem o potencial de comprar
de forma conjunta vdrios tipos de
factores, alguns dos quais no mercado
externo e que nao estao acessiveis aos
agricultores de forma individual. Quanto
a venda, a criacdo de massa critica para a
comercializacdo tende a criar melhores
condicoes de venda por gerar eficiéncias
aocomprar,assimcomo a gerar economias
de escala no transporte que melhoram os
custos de transaccao, beneficiando tanto
vendedor como comprador.

As solucoes identificadas nao sao
necessariamente sequenciais, devendo ser
implementadas desde a primeira hora para
qgue surtam efeito no periodo temporal do
projecto. Ainda assim, importa, para permitir
uma correcta operacionalizacdo, fazer
notar que este ultimo ponto serd o mais
importante na geracao de valor através de
uma abordagem de mercado. A compra e
venda conjunta permitird ndo sé melhores
resultados, mas também um conjunto de
beneficios adicionais, com o estabelecimento
de uma cultura de cooperacdo em toda a
comunidade.
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CONCLUSOES E
RECOMENDACOES
OPERACIONAIS

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

A principal recomendacao deste estudo, para
a melhoria das condicdes de funcionamento
dos agricultores nos mercados de factores
e de produtos, é de que, através do projecto
MA TUNINGI, sejam capazes de formar
organizacoes de producao fortes e bem
coordenadas que possam ajudar os produtores
amelhorarosregimesde precosqueobservam.
Adicionalmente, como foi ja referido, esta
solucdo permitird também que outros
aspectos sejam melhorados pela coordenacao
técnica que as cooperativas podem também
alavancar, e em coeréncia com os resultados
do estudo de diagndstico estratégico que foi
desenvolvido em simultidneo com o presente
estudo.
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De facto, as solucdes e melhorias, agora
propostas, serdo, em muito, dependentes da
qualidade da equipa de assisténcia técnica
que as ird promover. Assim, recomenda-se
gue o projecto seja capaz de efectuar accoes
de formacao dirigidas a propria equipa de
assisténcia técnica, capacitando os seus
elementos para os factores determinantes
identificados por este estudo.

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