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Inqu6rito a0 Sector Fauiliar da Provincia de
 
Nampula: Coercializacao Agricola
 

1. INTRODUCAO
 

0 controle rigido do mercado privado aliado a 10 anos de guerra civil
 

provocaram um profundo efeito no sistema de comercializagAo agricola das
 
zonas 	rurais. A intensa destruiq~io das infraestruturas, o risco continuo de
 
ataques e a incertcz conteido das reformas politicas de mercado, no seu
 
conjunto, t6m impedido wra major capacidade de resposta dos agricultores e
 
comerciantes privados ao melhoramento do ambiente de reformas (politica de 
liberalizaqiio do mercado). 

Mas apesar des~as limitaqs5es, anAlises preliminares do inqu6rito mostram 
que o 	 mercado de produtos agricolas tew um papel chave na determinagao de 
rendimentos monetArios da maioria dos camponeses e pode ter um
 
prcponderante impacto sobre as receitas dos agricultores que compram 
produtos alimentares. 

Este trabalho tern como fim usar os dados do inqu6rito rural realizado em 
Julho/Agosto do ano corrente para avaliar as problemas que efectivamente 
existem nesta fase de transiqao de politicas de reformas do sistema de
 

comercializaqio em Moqambique.
 

II. PROBLEMA
 

A comercializaqAo 6 a troca de qualquer bem ou serviqo, envolvendo dois ou 

mais individuos. A natureza desta troca 6 substancialmente influenciada 
pelas politicas de governos nas Areas geogrAficas onde as trocas ocorrem. 
No caso concreto de Moqambique pode-se enumerar os seguintes factos: 

a. 	 Durante 15 anos prevaleceu a economia centralizada
 
baseada no controle dos mercados e preos. A participaq~o de 

comerciantes no mercado foi estritamente fiscalizada atrav6s 

dum sistema de monop6lios legais, sendo tambem o transporte de 

produtos para rora do distrito de origem proibido, a nAo ser 
que houvesse aitorizaqAo pr6via. 

b. Os preqos prefixados ou nominais nAo reflectiam or pre;os 
reais do mercado. Especialmente depois do inic'o do Programa
 
de Reabilitaqao Econ6mica e a liberalizagAo dos mercados que
 

este trouxe, os chamados mercados paralelos ("dumbanengues" ou
 
"candongas" em Maputo) t6m trocado cada vez 
mais volumes de
 
produto a preqos com pouca ou nenhuma relagio aos pregos
 

oficiais.
 

c. 	 Estas politicas ocasionaram uma distorqAo do sistema de mercado
 
causando desincentivo h produgao e comercializaqao.
 

Razes diversas fizeram com que o Governo adoptasse uma politica de
 
reformas do mercado visando essencialmente remover os constrangimentos,
 
consequ6ncias das politicas anteriores, particularmente no que concerne ao
 



incentivo A produgao e comercializaggo, livre movimento de produtos e
 
pregos em fungao da oferta e procura.
 

Quatro anos depois do inicio da reforma, permanecem d6vidas e incertezas em
 
relaqao As reformas preconizadas pelo Governo. Efectivamente existem
 
indicios de resist6ncias h implementaqao de reformas a certos niveis e
 
crengas de que a liheralizaqAo do sistema do mercado irA agravar a
 
vulnerabilidade das familias, pondo em perigo as estrat6gias da seguranqa
 
al imentar.
 

11I. CORRENTE DE DEBATE
 

Em termos das alteraq5es nos mercados rurais e os impactos sobre o sector
 
familiar, vArias hip6teses sao discutidas. Uma delas diz respeito so
 
comportamento dos diferentes tipos de compradores de produtos agricolas.
 

O papel do comerciante itinerante ou "ambulante" na comercializa9ao de 
produtos nas zorins rurais e o impacto sobre os produtores sAo muito 
discutidos, embora con pouca informaqio sistemitica sobre este assunto. Um 
argumento aponta que os ambulantes reduzem o nivel de controle que as 
autoridades tem sobre o processo de comercializaqao chegando at6 a dar 
origein a "anarquismo comercial" e consequentemente h desestabiliza;o do 
mercado. 

Outros, respondem que a dinimica comercial dos ambulantes introduz mais 
concorrncia nos mercados de produtos agricolas e que esta mudanqa favorece 
aos produtore.-, uma vez que eases mesmos ambulantes para vencer a 
concorrencia com outros intervenientes existentes, tais como a AGRICOM e 
lojistas, devem oferecer e vrm ofpre-rndo preqos muis atractivus. 

Urn outra hip6tese sobre os impactos dal iberalizaqio dos mercados rurais 6 
que estas mrudanqas duio aos produtores familiares a possibilidade de seguir 
diferentes estrategias de comercializaqo. Ao inv6s de ser obrigado a 
vender todos os produtos na altura da colheita, eles poder~io guardr urna 
parte d. produ.iAo para outro periodo do ano, altura em que o pre;o seria 
mais atractivo (lado a exist6tcia de vArios compradores e diminui(;Ao de 
rest r i qyes sobre a come re ia Ii zaq;io. 

E uma quest.ao empirica se de facto existem produtores que seguem a 
estrat6gia acima expost.a, ou se devido a problemas de seguran;a v~m sendo 
impedidos do armazenar os seus produtos, ou mesmo se as mudanqas nas 
politicas centrais ainda nAo chegaram h zona rural. 

IV. METODOLOGIA
 

Durante os meses de Junho, Julho e Agosto de 1991 realizou-se um inqu6rito
 
agricola ao sector familiar em tr6s distritos de Nampula. Ao todo, 343
 
familias camponesas foram entrevistadas (na sun maioria em Macua) por 15
 
inquiridores locais treinados especificamente para esta tarefa. As
 
anAlises apre3entadas nesLe documento foram baseadas nos dados do inqu6rito
 
acima referido. Para um major detalhe sobre a metodologia aplicada no
 
inqu6rito consulte a publicaqao "Relat6rio Preliminar de Pesquisa #3" da
 
DNEA --Inqu6rito so Sector Familiar da Provincia de Nampula: Observa;oes
 
Metodologicas.
 

0 inqurito abrangeu os distritos de Angoche, Ribau6 e Monapo. Estes
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distritos nao foram aleat6riamente selecionados e coma tal a extrapolaqAo
 
dos resultados a nivel da provincia, nao 6 recomendado. Nao obstante,
 
julga-se que os distritos em questgo representam tipicamente tr6s
 
importantes zonas ecol6gicas e de caracteristicas s6cio-econ6micas
 
diferentes na provincia.
 

A provincia de Nampula demonstra nitides diferenqas ecol6gicas no sentido
 
leste-oeste. Ao longo da zona litoral, as caracteristicas edafo-climaticas
 

exibem um padrilo de agricultura claramente distinto do que existe na parte
 

interior. Da mesma forma, pode-se presenciar uma zona de transiqAo entre
 

as duas zonas que se evidencia quer ormtermos de tipo de solo quer em
 
termos de padr~o do regime pluviom6trico. Assim, no litoral predomina
 
culturas perenes de rendimento (cajueiros e coqueiros) e de vhrzeas (arroz)
 
aliados a outras culturas de certa importAncia econ6mica tais como amendoim
 

e mandioca. Enquanto isso, no interior prevalecem culturas cerealiferas,
 
particularmente milho e feij~es levando essa faixa muitas vezes a ser
 

classificada coma sendo o celeiro das provincias do Norte do Pais.
 
Entretanto, a zona entrem6dia devido a grandes extens~es de Lerras
 
vermelhas e planas propicias para mecanizaqto deu origem ao cultivo de
 
algodio. Com base nestes factos, a amostra do inqu6rito foi estruturada
 
para refletir estas diferenqas fisicas. Assim foram seleccionados Angoche,
 
coma sendo representativo da zona de litoral, Monapo, sendo de transiqao e
 

principalmente devido A sua importhncia na produ;Ao de algodao, e Riba6e,
 
coma um distrito "celeiro" representativo do interior.
 

A ficha que constituiu o instrumento central do inqu6rito tocou em vhrios
 
aspectos do sector familiar, incluindo a estrutura demogrAfica da familia, 

padres da utilizagAo da forga de trabalho familiar, acesso e usa da terra, 
niveis de integraqio nas redes de comercializa9Ao, a depend6ncia no 
com6rcio para obter os bens de primeira necessidade, hhbitos de dieta e 
consumo e, de interesse imediato, sobre o peso do algodao e o
 

relacionamento do sector com as empresas.
 

Em funqio do exposto, os autores acreditam que os resultados do inqu6rito a
 
estes tr6s distritos podem fornecer Informac5es bastante vAlidas em rela;ao
 
aos problemas e oportunidades s6cio-economicas com que depara os
 
agricultores do sector familiar em Nampula apesar de se saber que os
 
resultados quantitativos nao sao representatives de toda provincia num
 
sentido estritamente estatistico.
 

V. RESULTADOS
 

O documento em questao irA debruqar sobre tr~s temas relacionados ao 

corrente debate: 

a. 	 Qual 6 o comportamento do produtor "sector familiar" na
 
comercializagao, especialmente com relaqao As compras e vendas
 
de alimentos? Relacionado a este aspecto, atenqao especial
 
ser dada A estrat~gia de comercializagao para obtenqAo de
 

receitas para aquisiqAo de hens nao produzidos por esse
 
produtor ou produzidos mas nio em quantidade suficiente para
 
satisfazer as necessidades familiares.
 

b. 	 Quais sAo as percepq5es dos produtores em relaqAo as mudangas
 

na estrutura do mercado e nas politicas agricolas do Governo
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durante os 6ltimos cinco anos?
 

c. 	 Na prdtica, quais tem sido as mudanqas reais na estrutura do 
mercado, particularmente no que concerne As atitudes perante 
neos participanter e preqos pagos aog produtores? 

Comportamento Comercial dos Produtores
 

0 quadro 1 distingue quatro grupos de produtores em cada distrito nioque 
respeita no seu comportamento em relaqao a venda/compra de produtos 
alimentares. Os grupos sAo mutuamente exclusivos, isto 6 distintos urm do 

Quadro I. 	Comportamento rloMercado de Culturas Alimentares em Certos 
Distritos da Provincia de Nampula (Angoche, Monapo e Riba6e) 

Distritos
 

Comportamento 
do Agregado Familiar Monapo Ribadie Angoche
 

no Mercado 

% dos Agregados Familiares em cada
 
Categoria
 

S6 Compra 	 7.3 4.2 2.6
 

Compra e Vende 	 13.8 5.0 5.2 

S6 Vende 	 53.2 63.0 83.5 

NAo Compra hem Vende 25.7 27.7 3.7
 

NOTA: As culturas alimentares sao milho, mandioca, feijnes,
 
arroz, amendoim e mapira
 

Fonte: Inquc6rito MA/MSU/UA do Sector Familiar
 

outro 	baseado nas caracteristicas acima apntadas. A importhncia dessa
 
classificagio baseia-se no pressuposto de que cada grupo do agregado
 
dom6stico defronta-se com circunstAncias s6cio-econ6micas distintas, e
 
sujeitos a efeitos diferentes coma consequ~ncia das politicas,
 
particularmente as dos preqos. 

Os agregados que s6mente compram eos que compram e vendem, particularmente
 
os deficitirios (os que compram mais do que vendem) sofrerao um decr6scimo
 
real nas suas finanas case haja uma politica que enfatiza aumento dos 
preqos como incentive h produqio agricola. 0 mesmo nA° aconteceri com os 
agregados que s6 vendem e os que silo vendedores excedentArios (vendem mais 
do que compram) que verio os seus rendimentos reals aumentar face as 
referidas politiis. 

Por outro lado, mesmo os agregados que nem compram nem vendem serao
 
afectados negativamente, pois terao mais dificuldades nas realizaq5es
 
econ6micas se as mesmas politicas de aumento de precos nao forem
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cautelosamente aplicadas. S6 uma politica de aumento de competitividade,
 
efici~ncia e efic~cia do sistema de mercado poderA de facto ajudar a todos
 
as agregados jA activos no mercado, e encorajari a entrada participativa
 
daqueles que actualmente por uma razAo ou outra continuam por fora do
 
sistema. A longo prozo isso traduzir-se-ia no melhoramento do sistema
 
comercial condiqao "sine qua non" para aumentar u bern estar das populaq~es 
rurais.
 

0 quadro em questo demonstra que, primeiro a grande maioria dos produtores 
participa de urna maneira ou outra na comercializaq o dos produtos 
agricolas. 0 distrito de Angoche reflete um maior grau (1e participagio,
 
envolvendo mais de 90% de agregados que comprnm ou vendem produtos 
alimentares. 0 distrito de Monapo exibe maior percentagem de compradores, 
atingindo 21% do Lotal dos agregados que pertencem aos grupos 's6 compra" e
"compra e veude".
 

Por6m, verifica-se que a grande percentagem dos agregados da amostra total 
estio apenas vendendo e no comprando. Esse comportamento 6 natural se 
tivermos em conLa a situao de guerra e as padr6es de controle do mercado 
que foram praticados desde a paca colonial. 

Nao se pode descorar a importhncia dos agregados pertencentes aos grupos 
que s6 compram e as que compram e vendem. Efectivamente, as anlises dos
 
dados do inqu6rito indicam que os que compram alilentos mas nao vendem (o 
primeiro grupo no Quadro 1) compram um volume m6dio igual a 124% da sua 
produq~io. Quer dizer, em termos (la m6dia, os produtores desse primeiro 
grupo compram urna quantidade superior a que produzem. Coma tal, a seguranga 
alimentar (este grupo depende grandemente da funcionamento dos mercados de 
alimentos. No entanto, convem tamb6m real;ar que apenas 5% da amostra 
total dos agregados faz compras maiores a 50% das sums l)roduqoes, 
conclaindo-se que as compras de alimentos sio consideravelmente importantes 
para um grupo do sector familiar representando no entanto urns percentagem 
mu ito reduz ida. 

Nao hd dmivida que a venda de produtos alimentares, corn a excepqAo do 
Monapo, 6 a principal fonte de receiLa para a maioria dos agregados 
familiares, mesmo nos casos extremos de situaao de guerra como 6 Ribade 
onde 68% de agricultores entrevistados participaram natvenda de produtos. 
No entanto rests saber que produtos so de maior expressao econ6mica para 
as diferentes agregados, particularmente as variaqoes do peso relativo das 
culturas tradicionalmente conhpcidas como "alimentares" versus culturas "de 
rendimento", espicialmente algod~io e caju. 

0 Quadro 2 endereqa a ponLo abordado no parAgrafo anterior verificando-se a 
existncia de grandes variaqes enLre as distritas e aldeias em termos da 
importimncia dos diferenLes produtos. Em Angoche, par exemplo a peso do 
milho nas vendas representa apenas 3 par cento, enquanto que em Ribae 
eleva-se para quase 40% do valor total das vendas. Os feij~es, A 
semelhanga do milto tambm tornam-se muito importante na economia camponesa 
desse distrito, particularmente nas aldeias pr6ximas da estaqgo de comboio, 
tais coma Mogambique Novo (18%) e Mucf (21%).
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Quadro 2. Percentagem de Varias Culturas no Valor Total das Vendas, por Aldeia 

Produto 

DISTRITO/ALDEIA 
________________~ho 
Milho 

1 

Feijao Mandioca 
Aroz 
Arroz 

menoim 
Amendoim 

Algd~h
Al 

Casanha 
Cju 

Bebida 
Cana 

--- no Valor otal das Vendas 
MONAPO 10 4 8 2 4 41 21 4 

Netia 3 7 3 0 0 46 39 0 
Muelege 33 1 20 1 0 16 21 2 
Mpatha 0 9 3 2 13 40 20 3 

Mecutine 3 2 0 0 1 84 3 4 
Mut.arauatane 8 0 13 14 10 10 27 12 

RIBAUE 37 11 19 4 0 6 1 16 
Mocaihique Novo 23 18 41 7 0 2 3 7 

Mucu 21 21 9 11 0 0 0 3? 
Natere 57 2 ii 2 1 8 0 6 

Tanheia 46 3 27 1 0 14 0 10 
Mape 37 ill 9 0 0 6 1 25 

ANGOCHE 3 3 22 16 13 0 28 0 
Napruma 6 2 18 15 15 0 29 0 

Namapuiza 1 3 31 24 20 0 16 0 
Namitoria 5 1 25 i 12 0 20 0 
Macogone 1 5 18 11 14 0 41 0 

Monari 0 3 22 21 6 0 30 0 

Fonte: Inqu6rito MA/MSU/UA do Sector Familiar 



Por~m hi quP se ter em conta os hAbitos da dieta alimentar e os valores
 
culturais para melhor compreender-se a relativa importincia de um produto
 
numa determinada zona em relaqao a outra. No caso concreto de Angoche o
 
hbito alimentar estA muito em funqio do consumo da mandioca em vez do
 
milho.
 

0 contririo se verifica em Ribau6, considerada zona cerealifera do Norte 
onde o milho e feijao tornam-se preponderantes na alimentaq~o. Nao 6 por 
acaso que a mandioca 6 importante em todas aldeias estudadas, mas com maior 
importfincia em Angoche, onde na aldeia de Namapuiza chega a atingir 31% da 
comercial izaqao. 

Neste mesmo distrito constata-se que aryoz, amendoim e castanha de caj6
 
tamb6m representam uma certa significancia econ6mica em termos de vendas. 
Isso 6 watural e nio se pode separar esse fen6meno das condiq~es edafo
climAticas existentes neste distrito, propicias hs referidas culturas, 
algumas das quais de vArzeas exigindo terrenos pouco pesados, rasos e de 
constante humidade. 

As aideias de Monapo tendem a especializar-se aa cultura de algodAo e por 
conseguinte nao deperidem significativamente da venda das culturas 
alimentares. A aldeia de Mecutine, por exemplo realiza 84% da sua venda em 
algodAo em contraste a 3% de milho e 2% de feij~es. No entanto, neste 
distrito hA excepq6es como 6 o caso de Muelege onde se realizou 33% da 
venda em milho 20% em mandioca e apenas 16% de algodo e Mutarauatane com 
13 % da venda de mandioca, 14% de arroz e s6 10% em algodAo. 

Esse produto, conjuntamente com caj6 ocupam 62% do total das vendas em 
Monapo. A importlincia do cajA torna-se not6ria neste distrito que chega a 
atingir 39% das vendas em Netia e 27% em Motarauatane. Esse produto parece 
ser especializaqAo dos agricultores de Monapo e Anoche. Nesse 6ltimo 
distrito o caj6 representa 28% das vendas chegando a ocupar respectivamente 
41 e 30% nas aldeias de Macogone e Monari. 

Em contraste com as situa;es anteriores, os produtores de Ribau6, onde a
 
cultura de algodtio tem-se degradado, tiveram que vender mais alimentos
 
(milho, feijao, mandioca) que os produtores dos outros dois distritos. A 
importAncia do bebida de cana neste distrito comparado com os outros
 
poderia ser ura adapta(7.o A falta de outras fontes de rendimento. De facto 
este produto representou 32 e 25% do total da comercializa;ac 
respectivamente em Muc6 e Map6. 

A Falsa Percepqio sobre o Comportamento do Agricultor 

comum, quer em Morambique e/ou outros paises de Africa pensar-se que a 
liberalizaqAo do mercado provocaria uma venda excessiva de alimentos pelos 
camponeses, alterando assim as suas estrat6gias da seguran;a alimentar, 
deixando como consequ6ncia a vulnerabilidade e como tal, dand origem a m6 
nutriqao particularmente das crianqas. 

0 inqu6rito abordou esse assunto e seria curioso tentar saber as 
respectivas conclus~es particilarmente no que concerne hs condi;5es que 
prevalecem no seio dos agregados envolvidos nessas circunstAncias. SerA 
que existe um desequilibrio no consumo causado pela venda excessiva? Serm 
que os que nAo participam na comercializaq;o produzem o suficiente para 



satisfazer as suas necossidades? Se nAo, quais sao as estrat6gias, se 6 que
 

existem, para superar o d6ficit?
 

0 Quadro 3 representa informag~es sobre as convers5es em calorias
 

referente a disponibilidade liquida de cada grupo de agregados familiares
 

anteriormente identificados. Estes dados, claro estA, poderao ser
 

utilizados para avaliar as implicaq5 es das diferentes estrat6gias de
 
Em relagao aos distritos
comercializaqio nc consumo dos referidos grupos. 


Quadro 3. Disponibilidade Liquida de Kilocalorias por "Adult Equivalent"
 

por QuArtil de Area Cultivada e Comportamento no Mercado 

DISTRITO COMPORTAMENTO NO MERCADO DE ALIEMENTOS
 

SO COMPRA 	 COMPRA E SO VENDE NAO COMPRA MEDIA
 
VENDE NEM VENDE
 

------------ Kilocalorias/"Adult Equivalent"----------


MONAPO 2421 2235 2901 1987 2527 

RIBAUE 2173 3564 2591 2178 2495 

ANGOCHE 1898 2288 2069 1390 2015 

NOTA: As culturas alimentares sao milho, mandioca, feij~es, arroz,
 
amendoim e mapira 

Fonte: liquerito MA/MSU/UA do Sector Familiar 

A disponibilidade liquida (DL) 6 calculada da seguinte maneira:
 

DL = PR - (V 	 + S + PT) + (RT + C), 

Onde,
 

DL = disponibilidad liquida de calorias, 
PR = calorias produzidas,
 
V = calorias vendidas pelo agregado,
 
S = calorias retidas para semente,
 
PT = calorias pagas a trabalhadores,
 
RT = calorias recebidas pelo trabalho nas machambas de outros agregados,
 
C calorias compradas pelo agregado
 

E importante realqar (lois pontos re., rentes a este cilculo. Primeiro, nao 

toma em conta alimentos recebidos ou oferecidos a trav6s de sistemas 
tradicionais de troca - okhalihana, ovahewa, etc. E possivel que estes 
mecanismos sejam importantes pars os agregados com menor disponibilidade de 
alimentos. Segundo, o calculo nro inclui mudanqas nas existencias de 
alimentos durante o ario. De facto, assume que as existencias ao inicio da 
pr6xima colheita seic iguais hs ao inicio da 6ltima colheita (em termos de 

calorias). 
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de Ribafe e Angoche os dados sgo bem patentes: os agregados que s6 vendem e
 
os que compram e vendem retrm mais calorias por "adulto equivalente" que o
 
resto dos grupos. Em Monapo, o grupo que s6 vende fica com maior
 
abastecimento de calorias, enquanto aqueles que compram e vendem ficam em
 
terceiro lugar. Como era de se esperar, o grupo que nAo recorre ao
 
mercado, nem para vender nem para comprar, retem menos calorias em
 
quaisquer dos distritos, com uma disponibilidade varivel de 1390 a 2178
 
calorias por "adulto equivalente".
 

Assumindo as necessidades de 2500 calorias por adulto equivalente (conforme
 
as recomendaqoes da FAO para um africano exercendo actividade "normal")
 
conclui-se que dentro do grupo que nAo recorre ao mercado, os niveis de
 
retengao das calorias sio relativamente baixos representando apenas 56% em
 
Angoche, 79% em Monapo e 87% em Ribaie das energias assumidas como
 
nccessArias para uma vida normal. 0 valor extremamente baixo registado em
 
Angoche pode ser devido ao facto do inqu6rito nAo ter conseguido captar
 
todas as fontes de energia consumidas pelo agregado como por exemplo o oleo
 
vegetal.
 

A Quantificaqio e Variaq5es dos Periodos das Vendas
 

Em termos gerais pode-se reter a impressao de que as vendas desempenham um 
papel positivo nas estrat6gias de sobreviv6ncia do sector familiar. Por6m, 
um dos aspectos criticos destas vendas estA associado h 6poca das suas 
realizaq5es que, se por um lado em certos casos poderA p6r em causa a 
vulnerabilidade alimentar e econ6mica das familias, em outros casos poderA 
representar oportunidades para as captaq5es de capitais adicionais devido a 
maior atracqio dos preqos em certos periodos do ano. No entanto, sem 
ignorar essas va,,Lagens e desvantagens deve-se ter em conta que, em 
principio, as familias sao inclinadas em proceder corn as vendas a qualquer 
altura do ano devido a sua permanente necessidade do capital,
 
independentemente do periodo do ano em que se encontram. Esta medida esti
 
associada no facto de querer satisfazer as necessidades imediatas e
 
inadidveis, particularmente aquisiqao de produtos que nAo so produzidos
 
nas suas unidades de produqio mas que sao consumiveis numa base permanente.
 

Essas necessidades sao frequentemente mais ressentidas durante a chamada
 
"6poca de fome" - periodo que coincide com o inicio de escassez do estoque
 
de produtos alimentares inicialmente guardados na altura da colheita entre
 
Abril a Junho. Esses estoques sio geralmente de mandioca, milho, feij~es,
 
mapira e arroz considerados os principals produtos bAsicos, dependendo no
 
entanto da importAncia de cada um de regiao para regiao. Como alternAncia,
 
alguns agregados para colmatar as dificuldades desse periodo, e nao s6,
 
comunmente recorrem a trabalhos fora das mechambas ou recorrem as
 
instituiq~es de solidariedade comunitAria tais como "Okhalihana" e
 
"Ovahewa," mecanismos consistentes operando a favor da maioria dos
 
economicamente deficitirios nas diversas comunidades. No entanto, 6 de se
 
considerar que a demanda quer para os trabalhos fora da machamba quer para
 
assist6ncia das instituiq5es comunitArias 6 superior as ofertas, pelo que
 
se traduz numa escassez, o que 6 . mesma coisa que dizer que nem toda gente
 
tem acesso a esses mecanismos de corpensagAo socio-econ6mica.
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O Quadro 4 ilustra o montante das vendas em diferentes 6pocas do ano por
 

distritos e aldeias. Por conveng~o estabeleceu-se quatro 6pocas baseado na
 

interpretagao das variaqoes da disponibilidade dos produtos colhidos e da
 

dinhmica comercial durante um ciclo de produqao e da comercializagao. A
 

maioria das vendas em quaisquer dos distritos, conforme era de se esperar e
 

Quadro 4. 	 Valor Tutal das Vendits Agricolas, por Epoca do Ano e Aldeia
 
(Mt)
 

tPOCA D0 VENDA 	 TOTAL
DISTRITO/ALDEIA 


SEtENTEIRA IEP. FOME COEITA VARIAS 

Valor Total das 	Vendas Agricolas---------4ONAPO 


NETIA 83,733 1,150,917 1,568,100 55,250 2,858,000
 

MUELEGE 379,167 690,317 2,198,960 54,000 3,322,443
 

MPATIIA 143,958 317,000 1,124,300 95,000 1,680,258
 

MECUTINE 117,000 126,667 4,065,650 416,000 4,725,317
 

1,560,000 3,473,417
MUTARAUATANE 439,333 492,833 981,250 


TOTAL 1,163.192 2,777,733 9,938,260 2,180,250 16,059,435
 

RIDAUE 

?OC. NOVO 120,000 3,000 271,975 90,000 484,975 

MUCU 15,000 3,000 496,620 358,000 872,620 

NATERE 25,000 120,000 914,600 769,500 1,829,100 

TANIIEIA 7,500 28,000 1,661,350 14,530 1,711,380 

AP 110,500 124,000 1,460,800 1,828,600 3,523,900 

TOTAL 278,000 278,000 4,805,345 3,060,630 8,421,975 

ANCOCHE 

NAPRUlA 861,960 186,500 2,067,583 165,500 3,281,543
 

127,000 146,500 1,569,399 53,000 1,895,899
NAMAPUIZA 


NAMITORIA 1,092,900 556,000 2,877,458 418,000 4,944,358
 

MACOGONE 1,046,900 923,500 4,354,107 89,400 6,413,907
 

MONARI 481,800 224,000 3,976,096 146,900 4,828,796
 

TOT.L 3,610,560 2,036,500 14,844,642 872,800 21,364,502
 

Fonte: 	 Inqutrito MA/MSU/UA do Sector Familiar
 

realizado durante a 6poca da colheita. Nao obstante isso, verifica-se que
 

existem variaqwes na quantidade e montante das vendas entre as aldeias e
 

distritos ao longo do ano. 0 distrito de Angoche tem uima fonte de receita
 

mais elevado do que quaisquer dos distritos e Ribau6 tern sensivelmente 
metade da receita de Monapo. No entanto, deve-se esclarecer que essas 

diferenqas nao significam necessariamente as diferenoas no volume de 
comercializaqAo e estamos convencidos que de facto trata-se de diferenqas 

nos tipos de produtos vendidos em 6pocas distintas sustentando variaqoes 

nos preqos relativos desses mesmos produtos. Por exemplo, em Angoche as 

culturas dominantes para venda s~o amendocr, castanha de caj6 e arroz, o 
mercado de Monapo 6 dominado pelo algodao e finalmente Riba6e concentra-se
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na venda de cereais e feij~es.
 

0 distrito de Angoche comparado com os outros dois distritos tem major
 
receita proveniente das vendas durante a 6poca de sementeira devido
 
possivelmente ao peso das vendas de castanha do caj6i durante esse perfodo.
 
A comercializagao 6 dinAmica em quaisquer das aldeias deste distrito com
 
particular destaque para Namit6ria e Macogone que podem ser classificadoE
 
como aldeias activamente comerciais. Com a exepqao de Mecutine, as aldeias
 
de Monapo tiveram mais vendas durante a 6poca de rome do que as aldeias dos
 
outros distritos. Nesse distrito as aldeias sao equilibradas entre si em
 
termos da importAncia comercial mas com maior dinamismo nas aldeias de
 
Mecutine, Mutarauatane e Muelege. Por6m, a importincia comercial da
 
primeira e 61tima aldeia manifesta-se mais durante a 6poca da colheita.
 

Como dissemos anteriomente, a reduzida receita relativa das vendas em
 
Ribau6 deve estar associado ao tipo de produtos e os respectivos precos dos
 
mesmos. Dos dois produtos mais importantes, o milho 6 vendido muitas vezes
 
abaixo de 190 Mt/Kg e o feijao abaixo de 276 Mt/Eg. Esse aspecto 6 ainda
 
reforado pelo facto das vendas fora da 6poca neste distrito nao ter
 
grandes express~es. No entanto 6 de se destacar a importncia econ6mica da
 
aldeia de Map& que se evidencia como sendo a aldeia de maior expressao
 
comercial em Ribau6 e capaz de estar ao mesmo nivel que a maioria das
 
aldeias dos outros distritos.
 

Em Angoche, nota-se un alto nivel de receitas e uin relativamente baixo 
nivel de disponibilidade liquida de calorias. Pode-se concluir que o sector 
familiar em Angoche nao fstA utilizando as suas receitas para a compra de 
volumes significantes de alimentos - facto que pode sec confirmado no 
quadro 1, que mostra que o distrito de Angoche tem a menor proporqao de 
agregados familiares que compram alimentos, em comparaq~io com os restantes 
distritos. Esta situaqao 6 provavelmente causada em parte pela escassez de 
alimentos h venda nos mercados rurais, e 6 causa para preocupaqao por duas 
razoes. Primeiro, uma falta de alimentos para comprar limita a capacidade 
dos agricultores familiares a alcanqar as necessidades alimentares das suas 
familias. Segundo, os agricultores familiares sao normalmente contrrios a 
alocagao de rencrsos para A produq9o de culturas de rendimento (is quais 
trazem divisas ao pais), se nAo estiverem seguros do fornecimento de 
alimentos (al6m de outros artigos de consumo) para comprar com as receitas 
provenientes da venda das culturas de rendimento. Assim, a falta de 
mercados efectivos para alimentos nas zonas rurais pode inibir A 
modernizaq6o do sector familiar.
 

Para ter-se im senso da vulnerabilidade alimentar das familias procurou-se
 
saber quais s~o os produtos mais vendidos durante as 6pocas de fome e de
 
sementeira. 0 quadro 5 indica que, em termos gerais, as referidas vendas
 
nao v6m de estoques guardados mas sim das colheitas do mandioca e cajui que
 
situam-se durante o perfodo de Setembro a Dezembro. Em todos os distritos,
 
estas duas culturas representam entre 95 e 100% respectivamente das vendas
 
durante estas 6pocas. A mandioca ocupa uma posiqao predominante nas vendas
 
da 6poca de rome em Ribau6 e Angoche, enquanto o caji 6 relativamente mais
 
importante que a mandioca durante as duas 6pocas em Monapo e durante a
 
6poca de sementeira em Angoche.
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Quadro 5. 	 Percentagem de V~rias Culturas no Valor Total das Vendas, por
 
Distrito e Epoca de Venda
 

Hat
Outros Hort/
 

DISTRITO/EPOCA AIim's Mand. Caju Frutas AIg.
 

MONAPO 	 % no Valor Total das Vendas----------

SEMENTE IRA 
(.\GO--DEZ) 0 29 71 0 0 

EPOCA DE FOME 
(DEZ-ABRIL) 0 16 83 1 0 

COLHEITA DESTA 
CAMPANHA 21 1 1 1 68 

VARIAS EPOCAS 
0 100 0 0 0 

RI BAUE 

SEMENTEI RA 
(AGO-DEZ) 0 58 36 6 0 

EPOCA DE FOME 
(DEZ-ABRIL) 0 100 0 0 0
 

COLHEITA DESTA
 
CAM NHA 70 13 0 2 14 
VARIAS EPOCAS
 

0 0 0 100 0
 

ANGOCHE 

SEMENTEI RA 
(AGO-DEZ} 0 32 67 1 0
 
FPOCA DE FOME
 
(DEZ-ABRIL) 0 67 30 3 0
 

COLHEITA DESTA
 
CAMPANHA 32 7 53 3 0 

\ARIAS EPOCAS 0 0 0 100 0 

TOTAL 10 3r 28 18 7
 

Fonte: 	 Inqu6rito MA/MSU/UA do Sector Familiar
 

Estes padr~es de vendas ao longo do ano t6m significAncia em termos do 
comportamento de despesas e consumo durarte o ano. Repara-se que as 
familias t6m menos acesso a dinheiro durante os periodos de sementeira e 
fome, precisamente alturas em que as necessidades financeiras sao majores. 
Uma outra implicaqiio 6 que o grosso das vendas em quaisquer dos distritos 6 
feita durante a 6poca da colheita, mais propriamente na altura da safra, 
periodo em que os pre;os sco mencs atrativos. De facto, hd evid6ncia que na 
realidade a maioria dos agregados na amostra nao seguiram uma estrat6gia de 
guardar produtos para vender depois da altura da colheita (Ver quadro 5). 
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Em resumo, em termos do comportamento comercial pode-se concluir que a
 
maioria participa na comercializaqao mas apenas como vendedores. 0 grupo de
 
agregados que estaio fura do sistema comercial (no vendem nem compram)
 
situam-se entre os piores em termos de calorias disponiveis. As majores 
dificuldades monetirias das familias coincidem com as 6pocas que t6m menos
 
disponibilidades de produtos para vender. 

Percep;6es dos Produtores Sobre Mudanqas no Sistema Comercial 

Um (os objetivos ceontrais do PRE 6 de aumenrtar no'ncorrencia nos mercados 
rurais. 0 periodo p6s-guerra vai ser crucial caso haj a reabilitaq~o das 
infraestruturas de comercializagio e que levarAi corn que a estrutura destes 
mercados tenha um crescente impacto sobre a bern estar da populaqto rural. 
Por outro lado o encorajamento A concorr6ncia entre as comerciantes na 
aquisiq~Ao dos produtos dos camponeses tambm terA limt enorme influencia no 
incentivo A produg'Ao, um dos principais objectivos da politica de 
liberalizaio dos mercados. Ao fim e no cabo, 6 esta a expectativa (ou 
falta de ,xpectativa se niio houver os suficientes incentivos) de milhares 
de pequenos produtures que determinarai se o Pais conseguirA ou iio atingir 
o seu grande potencial de produqio agricola. 

Entretanto, hA que evidenciar que essa expectativa e resposta depende em 
grande parte das jtercep es dos produtores em relaqao is oportunidades de 
urea comercializaq;io sAimantendo as incentivos a um nivel suficiente para 
encorajA-los a aumentar a proJugao quer aumentando os terrenos quer atrav6s 
da adopqao de ecnologias e tecnicas adequadas de produqao. Este facto 
ressalta a importAncia de se disponiblizar oos produtores do L.ector 
familiar informaqes cont nus sobre as novas pol it icas de comrcial izagao 
nomeadamento no que conceroe Ai livre entrada le comerciantLes; interpretagio 
e os objocLivos dos preqos minimos e fixos; livre movimento de produLos e 
melhoramento das redes de transportes. 0 impacto das reformas (Iepende 
grnndoemente da rapidez corn que as informao)es chegam ao sector rural e da 
as i m ii aqaio por parto dtos agr icuI tores. 

Corn bhs* em colve rsiis informiis, 6 inotiivel a crenqa de comercianLes e 
produitors de quo os pregos minimos para milho e outros produtos sio pregos 
fixos. Lsse comportamenLo ainda representa residuos de uma economia 
comandada em que os preqos cram nominalmente estabelecidos, isto 6 fixos e 
nao refletindo os preqos reais do mercado. 0 sistema ainda nAo se modificou 
no campo, pi:; an- gricultores nio foram explicados correctamenLe a 
significado da mudana 'los preqos fixes para os pregos mi:.imos. Neste 
momento o principal promotor desse impasse 6 a AGRICO.M que na 6poca da 
campanha de comercializaqao envia uma tabel a de preqos a todos recantos das 
zonas rurnis, cominicando os preqos que irh praticar no referido ano. Par 
conseguinte hi quo contornar essa siLuaiqo se efectivamente pretende-se que 
as reformas econmicas possam ter algum impocto na produqAo do sector 
rural. 

De qualquer maneira os resultados das reformas sio encorajadores pois a 
maieria dos agricultores entrevistiods (82 e 95Z respectivamente em Monapo 
e Angocho) sio de opiniiAo quo a comercializa;Aio de produtos agricolas 
tornou-se mais fiicil nos 6ltimos cinco anos. A mesma percep(iAo nio se 
aplica ao grupo do Rihotie onde 64% dos agricultores opinaram que a 
comercitlizaqio tornou-se mais dificil durante esse mesmo periodo. Isso nio 
6 surpresa para quem conhece a distrito e observar in loc o estado 
degradante das lojas . ais6ncia dos produtos bAsicos. Para al6m disso, hA 
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que se contar com as frequentes reclamaq5es dos agricultores lamentando que
 

nio hA compradores, e que quando aparecem trazem produtos muitas vezes nao 
em vez
 de primeira necessidade para serem trocados com as produtqes locais 


de dinheiro. 

Entre aqueles que disseram que a comercializaqiio agora 6 mais facil, as 
de "mais compradores" (51%) e razoes mais mencionadas foram exist~ncia 

"preqos mais atraentes" (36%). 0 gropo que compartilha que a 

mais dificil apresentou vdrias razoes, incluindocomercializagiio tornou-se 
problemas de transporte, problemas da situaqio inimiga e pagamentos 

at rasaos dos iitervnienltes. 

Os produtores foram perguntados se, durante os tULiLmos cinco anos, tinham 

aumentado a comercializagio de algamas culturas alimentares. As respostas 

t6m uria cerra relaqio corn as percepq5es acima mencionadas. Em todos os 

a maioria disse que nrio aumentou a comercializag;o de nenhumadistritos, 
onde a majordas culturas alimentares. Das respostas positivus foi Monapo 

que em RibWe ura menorpercentagem (29%) afirmara ter aumentado, enquanto 

proporqiio (16%) respondeu positivamente. 

Informaqto Sobre as Mudanras na Estrutura do Mercado
 

feitaA avaliaqiAo das mudauqas na estrutura do mercado poderA swr 

essencialmente usando dois parhmetros: verificaqio da entrada de novos 
e se os preqos praticados naagentes economicos no circuito do mercado 

estAo acima dos preos minimos. Juntando osaquisiqao dos produtos locais 
apreciar o grau da coitpe Ligo e o "performance" dodlois aspectos pode-se 

em Lermos de respostas em fCurgAo da oferta e pirocura dos produtos.mercado 

0 Quadro 6 ilusLra o volumo d& compras e l)regos ne(|i os pagos pelos 

diferen es agentoes economicos. Os lojistas, conforme se pode ver no quadro 

continuam a dominar as comprms de prowtlros agricolas. Cor a excepqguo da 

que os ambularites so os compradores mais importantes,mandioca, produto em 

e caju, em que lojistas compram quase Lodo, us lojistas so rmsponsAveis 

por aproxima(ementLe 76% (las compras. No caso da castanha de caii, quase 

Lodas as vendas foram feitas a esses agentes econ6micas. Contudo torna-se 

urn quistio empirica obsprvar-se a natureza da Iigaqio desse grupo corn 

outros agenLes economiros. Por exemplo 6 comum ver-se armazeniStIs 

adquirirem produtos por ntermodio de lojistas num circuito de relagAo de 

est A ainla per se explicar e que po"ierni ser um horn objectodepeiolncia que 
de investigaqijo futura. 

nota-se esse lojistas agricolas nioNio obstante, que dominio comercial dos 


6 total, pois existem certos produtos e certas zonas em que o peso dos
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Quadro 6. 	 Volume de Compras e Preqo Medio por Tipo de Interveniente, em Monapo, Ribau6 e
 
Angoche da Provincia de Nampula
 

Produto Compras Tipo de Interveniente
 
Totais Lojista Ambulante
 

Compras Preco Compras Pre;o
 
Totais (Mt/kg) Totais (Mt/kg)
 
(kg) 
 (kg)
 

Miho 22,302 17,750 195 4,552 246
 
Feij~es 4,521 2,741 268 1,780 301
 
Mandioca Seca 46,380 14,580 107 31,800 118
 
Arroz 10,458 8,501 299 1,958 320
 
Amerdoim 3,799 2,389 528 1,410 428
 
Caju 44,100 43,970 353 130 425
 

Total 131,560 89,930 	 41,630
 

NOTAS: 	 Algodao, cultura de rendimento muito importante n~o 6 comprada em quantidades
 
apreciAveis pelos 2 tipos de compradores considerados nesta tabela.
 

Lojista 6 o proprietArio de lojas rurais. Estes foram os 6nicos intervenientes
 
oficialmente reconhecidos no com6rciL rural antes das reformas economicas.
 
Ambulantes sao comerciantes itinerantes, a maioria dos quais entrou no mercado
 
somente a partir do come;o das reformas da economia.
 

Fonte: 	 Inqu6rito MA/MSU/UA do Sector Familipr
 



ambulantes na comercializagAo 6 bastante importante. Este 6 o caso de
 

Ribaie nas aldeias de Muc e Moqambique Novo onde as ambulantes
 

comercializam respectivamente 39 e 22% das vendas totais (quadro 7). Em
 

Angoche, essa percentagem 6 tamb6m significativa atingindo 32% na aldeia de
 

Namapuiza e 37% em Namit6ria.
 

Um outro aspecto muito importante refletido no quadro 6 6 o facto de haver 

diferenqas nos preqos pagos pelos agentes economicos. Em termos gerais, os 

preqos praticados pelos ambulantes sio maiores do que os dos lojistas. Uma 

revira 6 a amendoim, ondp o rontrnrio se verifica. Em relaqioexcepqAo deOLa 
a castanha, a padrAo inicial mantem-se, isto 6 o preqo m6edio pago pelos 

ambulantes e superior ao pgo pelos lojistas, nfAo obstante se tenha vendido 

a major parte desse podito a esse 6Itimo grupo. Aqui leva-nos a indagar o 
aporqu desta descreparrcia--pagamer to mais elevudo mas niio poder comprar 

major porte dos produtos. A nossa conchusio preliminor 6 que se trata 

exactamente de uns dos problemas corn que enfrenta os ambulantes quo 6 falta 

de capital srficierto para funcionar cabalmente no circuito do mercado. De 

quallquer mneira 6 necessArio indicar (ue muitos dos preqos m6dios 

registados par Lipo de interveniente sGo baseados em poucas observag6es e 

nao se pode considorar a1gumas das diferenqas como estatisticamente 

representativas. 

Nas outras culturas as diferenqas entre lojistas e ambulantes nio 

so tio disL intas, mas de qualquer maneira continua-se a notar a tendencia 
do que os lojistas.dos amhulnrtes a pagarem preqos mais elevados 

O quadro 7 apresonta a percentagem das vendas totais (menos algod~o) que 

foram comprados pelos ljistas e pelos ambulantes em cida aldeia. 

Demorstra que us ambuilartes so mais importantes em Ribau6 e Angoche do que 

em ,lonapo, mas lp, ainda nesses (lois distritos, os lojistas continuam a 

tOr ura posig~io muito forte "o mercado. Os ambulantes nijo chegam a ter en, 

nenhuma das aldeia para alem de .10% do volume comercializado. Este padrio 

ser ri de esperar at6 certo ponto, dado a fraca economia e a falta quase 

total de mercdos de cr.dito para os novos comerciantes obterem a capital 

necessitrio para comprar em volumes significativos. 

Para milho feijoes, os preqos pagos pelos lojistas sAo quase idcnticos 

nos preqos minimos do governo (190 MT/kg e 270 MT/kg, respectivamente). 

Este padro esti refletido tamb6m na infornmaqio semanal do Sistema de 

onde os preqos pagos aos produtores 

P 


Informaqiio do Mercado Agricola (SIMA), 


ras lojas rurais geralmente ficm muito perto dos preqos minimos.
 

Em resumo, ptrece haver certa evidenicia da entrada de novos comerciantes no
 

mercado e parece que estes agentes estariam a concorrer at6 certo ponto corn
 

os lojistas, pagando preq'os mais atraentes nos irodutores. Mas no caso de
 

milho e fepikjes, esta concorrcncia nAo tern obrigado aos lojistas ji
 
Finalmente,estabelecidos no mercado a pagar pregos acima do preqo mnimo. 


estes novas agertes nio tm alterado a posig Ao dominante dos lojistas.
 

Por outro lado, no&a-se urma grande mudanga no comportamento da AGRICOM,
 

empresa que detinha a .onop6lio da comercializagio de produtos agricolas
 

mas que neste momento quase nrro aparece como comprador ao nivel do produtor
 

no sector familiar.
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Quadro 7. 	 DistribuigAo Percentual das Vendas Totais por Tipo de
 
Interveniente
 

Lojistas Ambu Iantes 

Comprado----

,IONA PU 

NETI.A 	 82 13 

MUELEGE 	 ,18 27 

MPATHA 	 53 26
 

MECUTI NE 	 31 1 

MUTARAUATANE 29 	 7 

RIBAUE 

MOCAMBIQUE NOVO 61 32
 

M'Ct7 20 39
 

NATERE 36 15
 

TAN IIEA 70 14
 

MAPE 22 22
 

ANGOCIIE 

NAPRUMA 	 71 23 

NAMAPUIZA 	 67 32
 

NAMITORIA 	 56 37
 

MACOGONE 	 82 14
 

MONARI 	 69 27
 

TOTAL 	 53 22 

As vendas nro incluem algodao, jA que este produto 6 totalmente 
comprado pelas empresas algodoeiras
 

Fonte: 	 Inqu6rito MA/MSU/UA do Sector Familiar
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VI. CONCLUSOES
 

Os resultados das anAlises preliminares deste documento demonstram
 
claramente uma s6rie de condiq~es con que se deparam as agricultores na
 
comercializagio dos seus produtos nos distritos estudados. Os mesmos
 
resultados tamb6m identificam certas Areas sabre as quais anAlises
 
adicionais sno necessarias hem como urnmma or atengao de politicas do
 
mercado.
 

Os factores positivos identificados sao:
 

1. 	 A amostragem revela que a grau de comercializaqAo no sector familiar 
6 mais alto do que se esperava (dado As condio5es de guerra) e que a 
grande maioria dos produtores depende do mercado para a sua 
sobrevivOncia. Poren nSo existe uma situa;o de 'venda excessiva" 
deixando a agregado dom6stico desamparado e obrigando-o mais tarde a 
comprar esses mesmos produtos para a consumo da familia e a oreqo 
desvantajoso.
 

2. 	 Apesar dIs condi;6es de insegu.-an(;a verifica-se que algumas familias 
aumentaram a comercializaqAo de produtos alimentares. Al6m disso, a 
maioria dos agregados entrevistados em Monapo e Angoche declararam 
que a comercializaqao dcs seus produtos tornou-se mais fAcil nos 
6ltimos cinco anos. 

3. 	 A estrutura do mercado a nivel local demonstra uma certa mudanga. 
Existem sinais de entradas de novos agentes econ6micos (ambulantes), 
pagando preos superiores nos prati cados pelos co, erciantes clAssicos 
(lojistas) e exercendo assim urna certa lressin cometitiva no sistema 
de comercial izaqo. 

4. 	 Parece existir possibilidades de aumeOntar as reqos pags no 
produtor, tendo em conta a tend6ucia do pre;o elevado dos produtos 
alimentares hosicos na maior parte dos mercados urbanos. Por6m hA que 
se reconhecer que as preqos 0o consumidor est~io relativamente altos e 
que de uria maneira ou outra dev ro ser reduzidos a m6dio ou a longo 
prazo, A redugso dos custos da comercializaqaio, a aumento da 
competigAo o a melhoria das condiqges de transporte e da seguranqa 
sio entre outros factores que poderAo contribuir para a reduq9o dos 
preqos ao consumidor v permitir um aumento de pregos a nivel do 
produtor. Para alem disso 6 necessArio desponibilizar tecnologias de 
produqio e aquisiq~io de insumos adequadas que cantribuirao para a 
aumento (la produtividade e redu;tjio dos custos de prodluqo. 

5. 	 Atendendo que a grande maioria de agricultores entrevistados 
vendem mais alimento do que compram, qualquer mudanga no mercado 
aumentando os preqos ao produtor teria impacto positiva nAo s6 na 
produgiio, mas tab6 nas receitas e consequentemente no bern estar do 
sector fami1iar. 

Os factores indicados coma sendo focus de problemas poteneiais sio os 
seguintes: 

1. 	 Os lojistas continuam a dominar a comercializaqRo de todos us
 
produtos (com a excepqAo da mandioca) nos distritos estudados. Esses
 
mesmos agentes econ6micos tendem a pagar aproximadamente as preqos
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minimos estipulados pelo Governo especialmente para os feij5es e
 
milho.
 

2. 	 Os novos agentes econ6micos (ambulantes ) parecem operar em pequena 
escala devido tifalta de capital. Para este grupo exercer uma pressAo 
competii,"a efectiva sobre as lo.istas jA estabelecidoo no mercado hi 
que se descobrir mecanismos, particularmente em termos de capital 
para incentivar a sua participa;io
 

3. 	 Os ambulantes paghb preoos mais atractivos aos agricultores. NWo 
obstante isso, esses preous continuam a ser muito baixos quando 

comparacios corn os praticados nos mercados urbanos. Isso leva-nos a 
crer que hA necessidade de maior investigagio para so entonder melhor 
as custos de transporte e de comercializagao no movimento de produtos 
das zonas rurais para as urbanos. 

4. 	 Apesar das mudanas nas politicas nacionais que tem havido nos 
6iltimos cinco anus, parece ter havido um aumento muito pequeno em 
relagiio ao volume absoluto da comercializagio do produtos 
alimentares. 

5. 	 A aquisigiio de produtos alimentares parece no superar as 
defici~ncias ew calorias manifestadas em muitos agregados failiares. 
Isso deve-se possivelmente ao facto de existir fraca capacidade de 
compra do pobre consumidor rural. Para Alm disso h5 qu so 
considerar o facto do mercado dos produtos alimentares ser bastante 
vulnerAvel chegando-se muitas vezes ao ponto de so ter dineiro e nao 
existirem produtos pora se comprar. AnAlises mnis profundas dos dados 
sno necessA rias para apreciar melho r esLa questao. 

VII. INVESTIGAQOES ADICIONAIS 

NWo hui dfvidas que anilises adiciotais sobre certas areas continuam a ser 

necessr ias: 

1. 	 Avaliagio comparativa das decis3es centrais com a implementagio ou 
nao a nivel local e as respectivas consequencias para as reformas de 
mercado pretendidas. 

2. 	 Caracterizaqco mais profunda dos novos agentes econ6micos. Quem sio, 
como opera a quais sAco as suas fortes financeiras? E preciso saber 
se a maioria dos ambulantes sejam intervenientes independentes, ou 
simples agentes dos armazenistas jAl estahelecidos no mercado. 

3. 	 Analise da exist~ncin do potencial ambiguidade na regulamentaqio de
 
novas entradas na comercializaqio, particularmente no que respeita a 
preqos praticados, ohtenqio de licenqas e restrig3es na livre 

circulaqAo dos produLos. 
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