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Como os Pequenos Agricultores podem Aceder aos Mercados

O objectivo deste guia pratico é de indicar como os pequenos agricultores podem melhorar o seu
acesso ao mercado e aos actores na cadeia de valores. Eles podem assim obter os melhores pregos
possiveis em relagio aos produtos e aos insumos. No fim deste guia, encontra-se um glossirio de
termos Uteis.

Quem é considerado um pequeno agricultor?

A defini¢do pode variar, mas, dum modo geral, considera-se um pequenc agricultor aquele que:

* cultiva mais por razbes de subsisténcia que por razées comerciais

» dispde de recursos limitados, p, ex. possui uma exploragio agricola relativamente pequena e investe
pequenas somas de capital na producio

+ utiliza a mi3o-de-obra do agregado familiar

+ geralmente apenas tem uma educagdo bisica ou ndo tem educagio formal.

O que é um mercado?

Um mercado é um lugar onde:

* hd muitos vendedores e compradores que interagem no comércio

* os comerciantes compram e vendem produtos

* os agricultores vdo para oferecer a sua produgio para venda e os compradores vdo para comprar
esta produgio

* os vendedores podem negociar de modo a conseguirem o prego mais alto possivel para a sua
produg¢iio e os compradores negoceiam a fim de pagar o prego mais baixo possivel.

Um mercado também pode ser:

* um espaco fisico, p.ex. uma feira ou um espago comercial para troca de mercadorias

* um mercado virtual, como seja a internet ou o radio

* um mercado doméstico, regional ou internacional

* o total da oferta (quantidade de um produto oferecido para venda) e da procura (quantidade dum
produto para aquisi¢io pelos compradores) de um determinado produto, como seja milho ou gado.
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Porque fazer aceder os pequenos agricultores aos mercados?

Os mercados de insumos e de produtos agricolas muitas das vezes ndo funcionam bem para os
pequenos agricultores devido a uma série de razdes, a destacar:

»  Os pequenos agricultores produzem e oferecem para venda pequenas quantidades de producio
que variam em termos de qualidade

» O seu poder de negocia¢io para conseguir um prego mais favoravel no mercado € fraco (ou até
mesmo inexistente) recebendo, por isso, pregos baixos pelos seus produtos, o que resulta em
rendimentos agricolas também baixos

« Muitas das vezes ndo t&ém possibilidades de investir nos insumos melhorados necessérios para
aumentar a sua produgdo

¢ Acesso limitado a informagio fidvel e atempada sobre comercializagio

+ Acesso limitado a servigos de agregagdo de valor

+ Dependéncia de intermediarios para aceder aos mercados.

Os pequenos agricultores também se debatem com os problemas correntes normalmente associados
com a producdo agricola, como sejam:

» Aumento da competigio por parte dos outros agricultores a nivel da comunidade, a nivel do pais e
nos mercados nacionais e internacionais

* Flutuagdo de pregos

* Politicas governamentais desfavoraveis

* Pragas e doengas das culturas e do gado

+ Impacto das mudangas climdticas, tais como secas e cheias.

Os pequenos agricultores necessitam, por isso, de ajuda para melhorar a sua posi¢io competitiva e
poder lidar com os riscos nos mercados.

Como fazer aceder os pequenos agricultores aos mercados

Os pequenos agricultores podem obter informagdo nos servigos de extensdo e noutros servicos de
aconsethamento de forma a receberem ajuda de como ultrapassar a dificuldade de aceder aos
mercados. As etapas seguidamente apresentadas servem como um guia para os agricultores e todos
os individuos e servicos que com eles trabalham.

Etapa |: Conhecer quais sdo os produtos pretendidos pelo mercadeo

A produgio agricola deve ser praticada como um negdcio (com o objectivo de se obter lucro).
Portanto, um agricultor deve procurar saber quais os produtos que o mercado pretende, antes de os
produzir. Para tal pode-se fazer uma pesquisa de mercado, o que envolve a recolha de informagio
sobre oferta e procura, para conhecer:

* As mercadorias, culturas ou gado para as quais hd procura, de modo a se decidir qual(is) produzir,
atendendo as condigbes ambientais (precipitagio, temperatura, tipo de solo)
* As quantidades ou volumes para os quais hd procura, de modo a se decidir sobre a quantidade (em
que escala) a produzir
*  Qual a qudlidade requerida, de modo a se decidir sobre as tecnologias a usar para a produgio,
manuseamento poés-colheita e agregagao de valor
4
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¢ Quando hd procura de mercadorias, de modo a se decidir sobre a época da produgio e da
comercializagio a fim de se obter os pregos mais altos

*  Onde hd procura de mercadorias, de modo a se decidir como transportar e comercializar as
mercadorias

* Quais os volumes totais que os outros agricultores irdo produzir e oferecer para venda no mesmo mercado,
de forma a se compreender o nivel de abastecimento e, dessa maneira, a competicdo envolvida

* Que pregos os compradores estardo dispostos a pagar, de modo a se decidir se serd lucrativo produzir
e comercializar as mercadorias.

Possiveis fontes de informacio sobre pesquisa do mercado:

*  Registos da exploracio agricola sobre campanhas agricolas precedentes

* Informagio obtida de outros agricultores e observacdes sobre que mercadorias eles produzem

* Instituicdes governamentais e/ou privadas de investigacdo, extensao, educagio e formacio agricolas

* Programas de radio e de televisio agricolas

* Internet

* Informagio publicada, p.ex. boletins informativos, jornais, revistas e livros

* Conversas com actores nas cadeias de valor — intermedirios, comerciantes, processadores,
exportadores, grossistas, retalhistas e consumidores.

Etapa 2: Preparar um or¢amento agricola para as mercadorias que se quer produzir

Para preparar um orgamento agricola:

*  Decida que mercadorias ird produzir (ver Etapa |)

* Decida quantos hectares de terra cultivar ou o nimero de animais a criar

¢ Determine a quantidade e qualidade de insumos necessarios

*  Estime as receitas, i.e. quantas unidades de produgio se prevéem colher por hectare ou por
unidade de gado

Prepare um orcamento agricola, i.e.:

°  Calcule as despesas/custos variaveis totais (quantidade de insumos variaveis multiplicada
pelos precos dos insumos)

¢ Calcule o rendimento total previsto (rendimentos/colheitas multiplicado pelos pregos de
mercado)

¢ Calcule o seu lucro/margem de lucro bruto (rendimento total menos os custos varidveis
totais). Evite incorrer em riscos, caso isso possa resultar em perda i.e. se os custos variaveis
totais excederem as receitas totais, produzindo uma margem bruta negativa.

Custos variaveis sio custos que variam de acordo com o nivel ou escala de producio, p. ex. os
custos de fertilizantes variam consoante o niimero de hectares que se cultiva, as ragbes do gado
variam consoante o ndmero de animais que se cria.

Custos fixos permanecem os mesmos irrespectivamente da escala em que se produz, p. ex. o custo
da mio-de-obra assalariada permanente, a depreciacio do custo da magquinaria, equipamento e
edificios.
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Passo 3: Procurar os insumos que sdo necessarios

Para procurar os insumos necessarios:

» Recolha informacio sobre os fornecedores de insumos e os pregos que eles cobram.

+ Controle se dispde de meios financeiros suficientes para comprar os insumos ou se € necessario
pedir dinheiro emprestado, p.ex. obter crédito ou pedir um empréstimo para comprar os insumos.

*  Se for necessirio pedir dinheiro emprestado, decida-se sobre a melhor fonte, i.e. qual a instituicio
que lhe oferece as condi¢des de crédito mais favoraveis. O orgamento agricola que jé foi preparado
ajudara o gestor de crédito a avaliar o seu caso e a decidir quanto dinheiro ihe serd emprestado e
o periodo do empréstimo.

« Compre os insumos atempadamente para que possa iniciar a produgio quando é necessario. Se
comegar tarde tal pode resultar numa baixa de rendimentos/produgio ou em produtos de baixa
qualidade.

» Compre as variedades convenientes de sementes, materiais de plantio ou racas de animais,
apropriadas para o seu meio ambiente e de forma a se obterem os melhores rendimentos. Caso
necessario, peca assisténcia aos servigos de investigagdo ou extensio agricola.

Etapa 4: Iniciar a produgdo agricola

Sugestio! Plante logo no inicio da campanha agricola para fazer a colheita antes dos outros
agricultores! Tal capacitd-lo-d a vender a pre¢os de mercado altos, no inicio da estagio, antes do
mercado se encontrar inundado com os produtos de outros agricultores, o que provoca uma
descida dos pregos.

Inicie a produgio e adopte boas praticas agricolas. Os seguintes pontos podem ajuda-lo:

* mantenha as culturas e o gado em bom estado de satde e numa boa condigdo produtiva

» produza a quantidade e a qualidade convenientes dos produtos que o mercado necessita

» oferega os produtos para venda, no tempo propicio, quando o mercado os necessita

 atraia mais facilmente os compradores e venda os produtos a pregos favoraveis

* conserve o meio ambiente da exploragio agricola p.ex. evite a erosio do solo e mantenha a
fertilidade do solo, possibilitando o cultivo sustentdvel da terra.

* maximize o lucro agricola liquido.

Para ter mais informago sobre boas priticas agricolas, pega assisténcia aos servigos de investigacio e
extensdo agricola locais.

Mantenha registos actualizados sobre as despesas com os insumos e as colheitas produzidas e registe
regularmente:

* a quantidade de insumos comprada e os custos inerentes

* a quantidade de colheita produzida

+ a quantidade da colheita que é utilizada no agregado familiar, para alimentar os animais, dar aos
amigos ou parentes, vender e por quanto dinheiro.

Os registos sobre a exploragio agricola permitirio calcular se hd lucro ou perda (lucro/perda
liquido da exploragio agricola) no fim da campanha agricola ou do ano.
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Etapa 5: Colher e manusear os produtos com cuidado
Colha e manuseie com cuidado a sua produgio:

¢ usando métodos apropriados, ferramentas, equipamento e materiais para a colheita e
manuseamento limpos

*  agregando valor aos produtos p.ex. através da lavagem, triagem/selecgao, classificagio, processamento, etc.

* empacotando os produtos de forma atractiva, com volumes e pesos apropriados satisfazendo,
deste modo, o mercado

* armazenando os produtos de forma adequada.

Colha e manuseie os produtos de forma a:

* evitar ou reduzir as perdas pds-colheita

* manter os produtos em boas condi¢des de qualidade

* aumentar a duragio de conservagio dos produtos

* melhorar a apresentagio do produtos para os compradores
* impulsionar a procura dos produtos

* aumentar os pregos de venda, os lucros e as receitas.

Etapa 6: Vender/comercializar a sua producido

Os produtos podem ser vendidos directamente aos compradores, 2 porta da exploragio agricola ou
no mercado, de acordo com os vérios termos de venda.

Termos de venda

a) Os produtos podem ser vendidos ao comprador, com dinheiro a vista, em que o prego é
acordado e o comprador paga a mercadoria e fica com ela. Nesta transacgio no h4 riscos nem
incumprimento por parte do comprador.

b) Podem-se vender os produtos a crédito a um comprador, i.e. o pagamento ser4 efectuado numa
data posterior.

) Também se podem vender os produtos numa base de contrato, i.e. para entrega numa data
posterior, acordada, tal como no caso dum contrato agricola.

d) Também se podem vender os produtos fazendo uso dum contrato a prazo Trata-se dum contrato
estandardizado e transferivel, negociado na base de trocas ou de mercado a prazoftermo futuras,
para se comprar ou vender uma determinada mercadoria numa certa data, no futuro, a um prego
especificado. E utilizado para fixar o preco dum produto antecipadamente e, dessa maneira, fazer
com que seja possivel salvaguardar-se do risco de um futuro preco de mercado adverso ou baixo.

No caso de vender os produtos a crédito ou com um contrato simples, existe o risco que o
comprador ndo cumpra o pagamento ou que nio recolha a mercadoria quando o produto estiver
pronto. Por isso é necessario que se entre num acordo de vendas ou contrato formal,
preferivelmente por escrito, de modo a protegé-lo contra quaisquer riscos. Este contrato também
pode ser utilizado como evidéncia em caso de disputa ou litigio.

Acordo ou contrato de venda

O acordo de venda deve abarcar os seguintes termos de transacgio importantes:

¢  Preco a ser pago
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* Quantidade, qualidade, embalagem (material e peso ou volume), data de entrega e como (camiio,
caminhos de ferro), tempo e lugar

* Termos de pagamento (p.ex. pagamento a vista na altura da entrega, cheque bancirio ou carta de
crédito e quando é que o pagamento serd efectuado)

* Penalidades ou sangGes no caso de incumprimento por uma das partes

* Uma clausula de arbitragem de modo a se evitar uma potencial acgdo demorada em tribunal

« Assinaturas do vendedor, comprador e duma testemunha

* Lugar e data do acordo.

Se for necessario, e no caso de estar envolvida uma grande soma de dinheiro, dever-se-4 contratar os
servicos dum advogado para elaborar um contrato e administrar o seu cumprimento. Para tal pode ser
necessario pagar um honorario.

Na qualidade de agricultor deverd sempre cumprir as suas obrigacdes, entregando o produto tal como
foi acordado nos termos do contrato. Isto fara com que possa consolidar e desenvolver o seu capital
social, a clientela e a confianga no mercado e garantird a repeticio de transacgdes com os compradores.

Comercializacio colectiva

E dificil para um pequeno agricultor individual ter uma ligagdo com um mercado lucrativo,
especialmente se o mercado fica longe ou requer grandes volumes de produtos quando apenas é
possivel abastecer relativamente pequenas quantidades. Agrupar-se com outros agricultores numa
associagdo ou cooperativa, ajuda-lo-d a comercializar colectivamente e capacita-lo-a a:

* Juntar quantidades individuais, obtendo, assim, volumes razodveis para serem comercializados

* Partilhar e reduzir os custos de agregagio de valor, armazenagem, transporte, e informagio sobre
o mercado

* Melhorar as oportunidades de acesso a compradores grossistas, como sejam processadores ou
supermercados

* Elevar o poder de negociagdo com vista & obtengiio de pregos mais altos aquando da venda dos
produtos ou de precos mais baixos (descontos) quando se compram insumos e, dessa maneira,
poder obter-se lucros e rendimentos mais elevados.

As associagdes de agricultores normalmente sio criadas no dmbito dum quadro juridico que
proporciona linhas de orientago para a gestio e operagio eficazes de actividades destes grupos. E
preciso obter informagio junto das autoridades relevantes de como se organizar a si mesmo de
acordo com o quadro juridico do seu pais.

Comercializa¢do e informacio sobre o mercado

Com o objectivo de se comercializar os produtos de maneira eficaz, é necessério dispor-se de
informagio fidvel e atempada que sirva de base para uma tomada de decisdes adequada sobre a
comercializagdo. Os seguintes pontos podem servir de ajuda.

Informagio sobre o mercado é um conceito lato que compreende informagio sobre a oferta e a
procura de mercadorias. Abarca informagdo sobre a disponibilidade e os custos dos insumos agricolas
tais como sementes, fertilizantes, ragas para reprodugio e servi¢os de agregacio de valor como sejam
armazenamento, processamento e empacotamento adequados.
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O acesso e a utilizagdo de informagio, fidvel e atempada, sobre a comercializagio, trard varios
beneficios, a saber:

* ter conhecimento dos produtos pretendidos pelo mercado de modo a permitir uma boa
planificagio com o objectivo de satisfazer os requisitos do mercado

* passar por cima dos intermedidrios e atingir directamente o mercado

* melhorar o poder de negociagio com os compradores no lugar da venda

* obter melhores insumos e precos de mercado

*  ser eficiente quanto & sua produgio e competitivo nas actividades de comercializacio

* reduzir os custos e melhorar as receitas e os lucros.

A informacdo sobre o mercado normalmente refere-se a dados sobre pregos e quantidades
comercializadas, devidamente processadas e postas a disposicio dos actores do mercado (p.ex. agentes
e comerciantes).

Um sistema de informacio sobre a comercializagio é um sistema que recolhe, processa, gere e
dissemina a informagéo sobre a comercializacio utilizando uma variedade de canais, que podem incluir:

* Um servico de extensio, que pode constar de fornecedores dos sectores de servicos publicos (do
governo) e privados

¢ Instituices como sejam centros rurais de recursos ou de trocas de mercadorias

* O uso de TIC (tecnologia da informagio e das comunicagdes) como sejam telefones méveis,
Internet e ridio.

Etapa 7: Calcular os lucros ou perdas da exploragio agricola

Utilizar os registos da exploragao agricola para calcular os lucros e perdas brutos e liquidos da
exploracio no final da campanha agricola ou do ano (ver Etapa 2).

Comparar os resultados dos seus calculos no final da campanha agricola ou do ano com os do plano
de or¢amento da sua exploragio em relacio 2 cada mercadoria ou a cada empresa.

Tal permirtir-lhe-a:

* verificar se conseguiu alcancar as metas de produciio e de lucro esperadas e, em caso negativo,
qual seria a causa

* corrigir ou evitar erros decorrentes de campanhas agricolas anteriores e desse modo melhorar o
plano e os lucros da sua exploracio agricola para a préxima campanha agricola ou para préximo o
ano

* determinar qual o lucro a reinvestir na préxima campanha agricola ou no préximo ano e quanto
poupar ou utilizar agregado familiar,
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Etapa 8: Repetir as etapas de | a 7 para a proxima campanha agricola

Repetir os passos mencionados em relagdo a cada uma das campanhas de produgéo, fazendo uso da
experiéncia e das licdes dos anos antecedentes de forma a melhorar o desempenho da préxima

campanha agricola.

Problemas que podem surgir e solucdes possiveis

Problema

Informagio sobre comercializagio
ndo fidvel, devido a dados muito
tardios ou inexactos

Falta de servicos de comercializacio
ou de agregacio de valor, ou os
Mesmos serem muito caros

Associagdes/cooperativas de
agricultores fracas devido a uma
gestdo deficiente

Incumprimento dos pagamentos do
comprador

Existéncia de monopsénio (um Unico
vendedor) no mercado de insumos e
monopdlio (um Gnico comprador)
nos mercados de produgio

Condigdes imprevisiveis ou adversas
p. ex. doengas ou pragas, cheias ou
secas, roubo, catistrofes familiares,
acidentes, pregos elevados dos
insumos, precos baixos da producio,
politicas governamentais
desfavoriveis

»Solucdes

Controlar os dados periodicamente com vista 4 sua exactidio
Garantir a recep¢io atempada de informagio

Criar uma capacidade prépria de agregacio de valor, p.ex. através de
formacdo ou de emprego de pessoal especializado
Procurar crédito para ter acesso aos servigos requeridos

Melhorar a gestdo através do desenvolvimento da capacidade do
pessoal, p. ex. cursos de formagio

Garantir que se conte com um acordo de vendas ou um contrato
formal, escrito e assinado

Procurar arbitragem e, no caso desta fathar ou nio se poder obter,
procurar resolver o litigio no tribunal

Recorrer a comercializagdo colectiva para methorar o poder de
negociagao

Usar estimativas conservadoras dos niveis de insumos, rendimentos
das culturas e pregos de mercado aquando da planificacio da
produgio

Considerar um cenério da pior situagio e estratégias possiveis de
lidar com a situagdo

Fazer seguros de cobertura para actividades asseguraveis

Procurar aconsethamento especializado

Adoptar estratégias de gestio de riscos quanto aos de pregos de
mercado, como sejam recibos de armazenamento, contratos
agricolas e contratos a prazo,
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Glossario:

A recepcio duma mercadoria armazenada significa, pois, que agricultor recebe um recibo
comprovativo pelos produtos que se encontram armazenados. O agricultor pode entio escolher
receber uma quantia em dinheiro pelo valor da mercadoria, enquanto esta fica armazenada a
espera de ser vendida, no futuro, a um prego de mercado mais favordvel.

Actores: ver cadeia de valor.

Agentes sio as pessoas que comercializam em nome de outros compradores e com o dinheiro
destes.

Agregacio ou acrescentamento de valor a um produto quando este passa através da
cadeia de valor significa fazer com que um produto seja mais vendavel para um comprador, a um
preco mais elevado, p. ex. através de actividades como sejam lavagem, triagem/selecgio,
secagem, classificagdo, embalagem, congelagio, processamento, armazenamento, recibo de
armazenamento, transporte,

Ajuntadores sio as pessoas que agrupam as mercadorias com o proposito de fornecer um
volume maior ao comprador, visando termos mais favoraveis.

Cadeia de valor ou canal de mercado ¢ a linha de actividades interligadas por que um
produto passa no seu percurso desde o fornecedor de insumos, até ao agricultor e ao
consumidor. A cadeia de valor conta com vérios actores como sejam os ajuntadores, os
corretores ou intermedidrios, os comerciantes e os moleiros.

Comerciantes sio as pessoas que compram e vendem na qualidade de negbcio.

Corretores ou intermediarios sio as pessoas que fazem a ligagdo entre os compradores e os
vendedores, recebendo para isso uma comissio.

Lucro/perda agricola liquido ¢ a diferenca entre o lucro/margem de lucro total e os precos
fixos totais. Um agricultor deve ter por objectivo maximizar o lucro liquido da sua exploragio
agricola.

Moleiros processam o grio (p.ex. milho) em farinha. Podem ser desde moleiros utilizando
moinhos de martelo a nivel local/de aldeia que produzem farinha integral até a moleiros que
produzem farinha de milho peneirada em grande escala.

Preco é determinado pela oferta e pela procura. Se a procura de um produto for alta e a oferta
baixa, os compradores estario dispostos a pagar um preco mais elevado e os vendedores poderdo
fazer mais dinheiro com as vendas. Se a oferta ¢ alta e a procura baixa, os vendedores estario
dispostos a oferecer os seus produtos a um baixo prego e, portanto, ganhariio menos dinheiro.

Recibo de armazenagem ¢é um recibo ou um documento de titulo, assinado ou certificado
por um encarregado de armazém, que garante a existéncia e a disponibilidade de uma quantidade
e qualidade especificas de uma mercadoria e que & usado como um instrumento de transferéncia
para transacgGes actuais ou futuras,
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Par mais informacio é favor contactar:

enya

gricultural
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xchange

Kenya Agricultural Commodity Exchange (KACE) Limited
Brick Court, 2nd Floor
Mpaka Road, Westlands
P.O. Box 59142-00200
Nairobi, Quénia
Tel: +254-20-4441829/30; Fax: +254-20-4448486
Email: amukhebi@kacekenya.com; Website: www.kacekenya.com
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partageons les connaissances au profit des communautés rurales

sharing knowledge, improving rural livelihoods

O Centro Técnico de Cooperagio Agricola e Rural (ACP-EU) - CTA
P. O. Box 380, 6700 AJ Wageningen, Paises Baixos
Tel: +31 317-467100, Fax: +31 317-460067
E-mail: cta@cta.int, Website: www.cta.int

O CTA é financiado pela Unido Europeia.

© CTA 2009 — ISSN 1877-072X

A informagdo contida neste guia pode ser livremente reproduzida para fins ndo-comerciais sob condi¢do que se mencione a
fonte. Casc a reprodugdo se destine a fins comerciais, é necessdrio uma autorizagdo prévia do CTA.



