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APRESENTAGAO

Procura—se neste trabalho colocar em discussao novos aspectos que possam vir
a ser considerados em planos, programas ou projetos do setor publico dirigidos para
a comercializagdo agricola da pequena produc¢io na Zona da Mata de Pernambuco.
Na primeira parte do documento discute—se, quer seja o enfoque de natureza
estruturalista, funcionalista, organizacional ou por cadeia produtiva, no que diz
respeito as abordagens tedricas (Brandt, 1980; Ribeiro, 1983; Hoffmann, 1987;
Marques & Aguiar, 1993; Azevedo, 1997), a compreensio de 6rgaos publicos do
Estado quanto a problematica da comercializacio da pequena producio agricola
nessa Mesorregiao. Na segunda parte, utilizando a abordagem funcional, apresenta—
se os resultados relativos a comercializacio obtidos através de levantamento de dados
primarios junto a agricultores de comunidades e municipios dessa Mesorregido.
Na terceira parte, é feita uma analise comparativa entre a situa¢do encontrada e a
percepcio oficial dominante, sobre a qual sugerem—se novos procedimentos para
abordagem do planejamento do setor publico de apoio a comercializaciao da pequena

produgao da Zona da Mata de Pernambuco
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REFERENCIAL DE DIFICULDADES NO PLANEJAMENTO DA COMERCIALIZAGAO
AcricorLa

A persisténcia do déficit publico nacional e o crescimento da divida deste setor
tém resultado na necessidade de ajuste estrutural com reducdo de investimentos
publicos (Ferreira, 1997; Sayad, 1998), somados a crise do setor sucro—alcool—
quimico do Estado de Pernambuco (Buarque, 1994; Sampaio, 1999), ambos com
efeitos nocivos sobre a economia dos municipios da Mesorregiao da Zona da Mata
Pernambucana. O enfrentamento da crise levou o Governo do Estado, entre outras
acoes, a solicitar financiamento junto ao Banco Interamericano de Desenvolvimento
— BID para um programa destinado a suprir necessidades de comunidades nos
municipios dessa mesorregido com relagio a infraestrutura bdsica, ou seja: esgoto,
agua, saneamento e estradas, como também para a organizacdo e diversifica¢iao da
producio agricola, no sentido de fortalecer a agricultura de base familiar (BID/
BR-0246 \ ZMATA-01.GUI, 28—jun. 96). O programa denominado “Programa
de Apoio ao Desenvolvimento Sustentavel da Zona da Mata Pernambucana — PROMATA”,
em elaboracao, nos Governos Estaduais de 1991-1994 ¢ 1995-1998, inclui, entre
outros projetos, um de Acesso a Mercado a ser executado pela Secretatria de Estado
da Agricultura, através da Companhia de Abastecimento e Armazéns Gerais do
Estado de Pernambuco — CEAGEPE, da Empresa Pernambucana de Pesquisa
Agropecuaria — IPA, Associagdes e Cooperativas das comunidades, Empresas de
Assisténcia Técnica e Extensdo Rural, Secretarias Municipais de Agricultura, entre
outros 6rgaos (SEPLAN — PE — dez. 1998).

Esse Projeto de Acesso a Mercado teve diversas versoes (SAG/CEAGEPE, —
jan. 96; SAG/CEAGEPE, mar, 1997; SAG/CEAGEPE, jun. 1997). Entre outras
premissas expressas nas versoes iniciais desse projeto, destacam—se: 1) os agricultores
nao tém acesso a informacio de precos dos produtos agricolas das principais pragas
e nao operam nessas pracas da regido; ii) a intermediacao ¢ um dos fatores limitantes
desse acesso; iii) o agricultor nao faz a padronizagao, classifica¢ao e a embalagem
adequada dos produtos; iv) o armazenamento e transporte dos produtos se dao de
forma inadequada; e v) o cultivo da cana—de—agtcar nao é desejado pelo pequeno
produtor, devendo ser substituido. A partir daf, foram elaboradas as propostas
iniciais para apoio ao setor, nas quais se destaca o papel das organizacdes publicas e
de seus técnicos como fator decisivo do processo de mudanca, absorvendo também
a maior parte dos recursos das propostas. Essas versoes foram rejeitadas pela missao

do Banco Interamericano de Desenvolvimento, e exigido que se fizesse identificacio
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de demandas e formulacio de uma nova proposta. A dltima versio do Projeto de
Acesso a Mercado (SEPLAN — PE — dez. 1998) foi realizada através da identifica¢do
no campo, das demandas das comunidades, as quais foram levantadas através de
pesquisa direta junto a associagoes/cooperativas e agricultores. Os levantamentos
partiram de pressupostos de dominio corrente no meio técnico institucional, sobre
a situacdo da comercializacdo dos excedentes agricolas desses produtores. Essa
nova proposta foi precedida de uma pesquisa direta com oitenta e seis agricultores
distribuidos na Mesorregiao da Mata Pernambucana, em vinte e cinco comunidades
de treze municipios nas trés Microrregides®. Os resultados dessa pesquisa quanto as

premissas referidas sdo apresentados no topico seguinte.

COMERCIALIZAGAO AGRICOLA NAS UNIDADES DE PRODUGAO FAMILIAR

A maioria dos 86 produtores entrevistados ¢ de pequenos proprietarios rurais
(62,8%), e os demais inserem—se nas categorias de arrendatarios, parceiros, ocupantes
e assentados. A area cultivada por esses produtores vai até 17 ha com média de 1,64
ha.

As informagoes de precos para a venda dos produtos sio obtidas pelo agricultor,
no caso da cana—de—aglcar, em usinas, sindicatos e junto aos transportadores.
Quanto aos demais produtos (feijao, milho, batata—doce, acerola, banana, coco—da—
bafa, abacaxi, etc.), essas informagoes sao obtidas em feiras livres, no comércio local,
nas centrais de abastecimento, através de intermediarios e de outros agricultores. As
informacoes de preco para a venda sdo, para a maioria dos produtos, obtidas a cada
semana (40,4%), ocorrendo também informagoes didrias, quinzenais e mensais. A
maioria dos agricultores programam a produgao para a venda sem dispor de maiores
informagoes sobre o comportamento do mercado. Além disso, esses agricultores
gostariam de dispor de um servi¢o de informacao de preco através de boletins de
suas associa¢oes (47,7), programas de radio local (9,3%), jornal, TV, prefeitura, etc.
Poucos estao satisfeitos com o sistema atual de obtencao dessas informacoes.

Quanto ao sistema de padronizacdo e classificagdo, praticamente metade dos

> Mata Setentrional — Carpina (Caratiba Torta; Virzea de Souza; Cha do Meio), Itambé (Cana Brava e Caricé),
Timbauba (Panorama; Sio José do Livramento do Tiuma) Alianca (Cha do Ouro; Cha de Esconso). Vitoria de
Santo Antio — Gléria do Goita (Aragd; Massaranduba; Pau d“Arco), Cha de Alegria (Souto Maior; Cha de Alegria).
Mata Meridional — Primavera (Maracujd; Pedra Branca; Visgueiro), Palmares (Unido e Riachuelo) Catende (Sitio do
Boi ) Belém de Maria ( Batateiras I; Batateiras II ), Serinhaém (Conceicao; Santo Elias ), Tamandaré (Cipé e Vida
Nova ), Xexéu ( Limio).
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produtos* comercializados pelos agtricultores da drea passa por algum tipo de
classificacdo. Atributos como variedade, tamanho, estado de maturacio, existéncia
de marcas devido a pragas e/ou doencas, aparéncia externa, peso e cot, entre outros,
sao utilizados para essa diferenciagdo. No caso da banana, tem—se a pacovan, a
prata, a maga: grande média e pequena; verde, em condi¢des de maturacao, amarela
e madura; sem manchas e rachaduras ou com manchas e rachaduras. Na area em
relagao a qualidade, a banana pacovan pode ser considerada de 1* quando ¢é grande,
verde e uniforme, de 2* , quando é média verde e uniforme, e de 3, quando ¢é
pequena verde ou amarela, ndo uniforme e com manchas. No caso do coco—da—bafa:
¢ de 1%, quando ¢é grande, carnudo, limpo, ou seja, sem manchas ou rachaduras; e de
2, quando apresenta os mesmos atributos, sendo pequeno.

A pratica de embalar os produtos para a venda é pouco utilizada. Os tipos de
embalagens mais comuns por produto sdo: sacos de estopa e nylon (25 a 50 Kg)
para limdo, laranja, coco, maracuja, feijao, milho, mandioca, inhame e pimentao.
Caixas de madeira e/ou plastico (20 a 25 Kg) para acerola, caju, abacate, etc. Na
realidade, a maioria dessas embalagens serve de meros depdsitos para transportes,
nao garantindo a prote¢ao e conservagao dos produtos.

A grande maioria desses pequenos agricultores nao armazena seus produtos,
ou os armazenam de forma precaria, utilizando latas, tambores, sacos, ou mesmo
colocando—os num dos cantos de sala ou de quarto de residéncias. A cana—de—agticar
fica cortada no campo a espera de sua remogao patra a usina. O mamao é colocado
em caixas e empilhado na casa; o inhame, apds ser colhido, é vendido na folha, ou
fica no campo a sombra até ser vendido, ou, ainda, é colocado em armazém coberto
com palha.

Como regra geral, o agricultor é o responsavel pelo transporte de seus
produtos até o local de venda. Para isso, utiliza transporte préprio ou paga o frete.
Quando vende na fazenda, o transporte dos produtos é de responsabilidade dos
intermediarios compradores. No caso da cana, o transporte tanto ¢ feito pela usina,
como pelo agricultor/ fornecedor. Em alguns municipios as Prefeituras ajudam os
agricultores com o transporte (banana em Serinhaém e farinha de mandioca em
Tamandaré). A pratica mais comum ¢ de custo por volume transportado, que vatia
para um mesmo produto e entre os produtos. A distincia e as condigoes das estradas

sao fatores importantes na determinacio desse custo. No caso da cana—de—agucar,

* Entre esses produtos destacam—se como principais: milho, feijio, fava, batata doce, inhame, banana, coco, mamio,
abacaxi, acerola, sapoti, graviola, abacate, maracuja, laranja, limao, tangerina, caju, e cana—de—a¢tcar.
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o custo da tonelada transportada na safra de 1997/1998, em reais, vatiou de 2,20 a
6,20 com moda de 3,00. Em maio de 1998, o frete do saco de farinha de mandioca
em reais foi de 1,00, o do pimentio, 1,50; coco, maracuja, graviola, banana, mamao,
inhame e batata—doce tiveram o custo de transporte do saco em reais variando de
1,00 a 3,00 com moda de 2,00. A arroba de inhame foi transportada a 1,25. Pelo
transporte do milheiro de maracuja ou de banana pagou—se 5,00 reais. De modo
geral os agricultores consideram esses valores altos quando comparados aos pre¢os
de venda que obtém para esses produtos.

Em geral a entrega do produto ao comprador acontece no sitio, distrito ou sede
do municipio (42,3%). Em relacdo a cana—de—agucar, a entrega ¢ feita na parcela,
quando vendida ao fornecedor, e direto na usina, quando comercializada pelo proprio
produtor. A entrega realizada nas centrais de abastecimento (Ceasas) representa (46,3
%) dos casos e, em geral, de produtos como: inhame, batata—doce, banana, laranja e
limao, entre outros. Um caso interessante identificado no municipio de Alianga é o
de um produtor que entrega o inhame em restaurantes do Recife.

A maior parte dos pequenos produtores (51.8 %) vende sua produgdo a vista;
37,6% vendem a prazo, com pagamento variando de oito a quinze dias. Existe ainda
a modalidade de venda em que o intermediatio compra no inicio do dia e realiza o
pagamento no final do dia ou no dia seguinte, apds negociar o produto na feira livre.
A forma de venda dos produtos parece ter estreita relagio com o local de entrega
do produto: quando a venda acontece no local da producio (sitio), com exce¢io da
cana—de—acucar, o pagamento geralmente ¢ feito a vista; quando a venda ¢ realizada
em outros locais que ndo a unidade produtora, identifica—se uma ocorréncia maior
de venda a prazo, e o pagamento, na maioria dos casos, nunca ultrapassa 15 dias.

A grande maioria dos pequenos produtores (74,3%) afirmou nao obter nenhum
tipo de vantagem do comprador. Os produtores do Municipio de Serinhaém veem a
presenca do comprador no sitio como uma vantagem, vez que 0s mesmos nio tém
“condicOes de levar o produto até o comércio da cidade”.

A compra antecipada, o financiamento e a facilidade para obten¢io de insumos
sao algumas das vantagens oferecidas pelos compradores. Isto em apenas 13,3%
dos casos observados e todos dizem respeito a cultura da cana—de—agicar. Os
agricultores ndo identificaram vantagens em nenhuma outra cultura

Os produtores da amostra foram interrogados sobre a qualidade dos servicos de
apoio a comercializagao que a municipalidade oferece. Foram citados como servigos

de apoio: a feira livre, o mercado municipal, os servigos oferecidos pelas cooperativas,
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atacadistas locais, agéncias da CEAGEPE, agéncias bancarias, supermercados e
os servicos de informagoes de preco existentes, como o Servi¢o de Informagao e
Orientacdo de Mercado Agropecuario — SOMA, e outros.

Em termos gerais a avaliacdo desses servicos ¢ de regular a ruim. A qualificacdo
de “bom” em nenhum dos servigos ultrapassou 16%, sendo que os extremos
foram os servicos das feiras livres com 15,1% e os das cooperativas com 1,2%. Os
agricultores entrevistados em sua totalidade desconhecem os servicos do SOMA, e
1,2% deles qualificam as agéncias da CEAGEPE como ruins, afirmando ser dificil o
acesso a0s servicos das mesmas.

Dos 86 agricultores ouvidos apenas trés afirmaram nio terem interesse em receber
treinamento para comercializacdo de produtos agricolas. Os demais casos estio
assim distribuidos: 14 agricultores gostariam de ter treinamento em padronizagao;
17, em classificacdo; 4, em embalagem de produtos agricolas; 4, em informagao de
preco e mercado; 33, em reducdo de perdas. Na categoria de outros treinamentos
encontram—se 28 agricultores com demandas de capacitacio em comercializacio
agricola, melhoria de qualidade da cana e controle de pragas, entre outros. O fato
de a demanda por treinamento ser maior que o nimero de agricultores deveu—se a
alguns produtores demandarem mais de um treinamento.

Em geral as opiniGes dos pequenos produtores sao de relatos das dificuldades
enfrentadas no processo de comercializacdo de suas produg¢oes. Regra geral, essas
queixas se relacionam a falta de infraestrutura, como a precariedade das estradas
vicinais e a fragilidade do sistema de informacoes de mercado. Apesar de perceberem
os entraves no processo de comercializacgio como sérios impedimentos para
aumentarem os seus ganhos, os pequenos produtores dizem que este processo s6
melhorard quando tiverem uma assisténcia técnica intensiva e eficiente que garanta
um produto de qualidade, de modo a possibilitar melhores condi¢bes de competigao

no mercado.

ANALISE COMPARATIVA ENTRE O REFERENCIAL DOMINANTE E A SITUAGAO
ENCONTRADA

Na comercializagdao da producio familiar, o cotejamento entre o referencial técnico
institucional dominante e a situacdo encontrada mostra coincidéncias e divergéncias
e, portanto, suscita uma maior atenc¢do em termos de generalizagdes de propostas
de intervencdo nesse setor. A consideracdo do enfoque por produto superposto a

analise estrutural e funcional é um elemento importante a ser considerado, tendo em
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vista as particularidades que cada um dos produtos apresentam nos seus processos
de producio e comercializagao.

Relativo a informagao de preco, nio se trata de se ter acesso a essa informacio,
pois a pesquisa mostrou que a informacio de preco por produto é obtida pelos
produtores através dos intermediarios, de outro produtor, da associagio/
cooperativa, da Empresa de Assisténcia Técnica e Extensio Rural — EMATER e
de outras fontes, como: jornais, Centrais de Abastecimento de Recife (Ceasa) e de
Vitéria de Santo Antdo (Ceavi), feiras livres, usinas, comércio da cidade entre outras
fontes. A questdo é que essa informagao nio ¢ obtida antecipadamente de forma
a permitir um planejamento da produgao associada a uma oferta que chegue ao
mercado em época de escassez do produto e, portanto, em condi¢oes de precos
favoraveis. Mais das vezes ocorte o contrario: excesso de oferta do produto e precos
baixos. Informagdes sobre previsdes de quantidades a serem ofertadas nos mercados
regionais podem melhorar o planejamento da produgao e das vendas e representar
ganhos de eficiéncia e de renda para a agricultura familiar dessas areas.

A questao de acesso a mercado se da em funcio das condi¢oes de capitalizagao
dos produtores, do produto comercializado e seus respectivos volumes e/ou
quantidades. Praticamente metade da producio desses agricultores foi comercializada
no municipio — trinta por cento fora do municipio (outros municipios, centro
regionais) — e o restante em combinacdo dessas duas situa¢des, constatando—se,
portanto, ainda forte dependéncia do mercado local.

Outra questdo polémica ¢ da intermediacio. Os dados mostram que a
intermediacdao é importante para a venda dos excedentes agricolas dos pequenos
produtores, que, devido as reduzidas quantidades desses excedentes, mais das vezes
nao justificam, em termos de tempo e custos, a venda direta no mercado consumidor
externo ao municipio. Além disso, a intermediacio local (proprietario comprador,
concentrador rural, corretor, entre outros) sustenta—se ¢ mantém-—se pelas atividades
dos agricultores em uma simbiose de sobrevivéncia muatua, em que as margens da
intermediacdo para o conjunto dos produtos niao chegam a 50%. Portanto, os
intermediarios locais, muitas vezes identificados como exploradores, tém na realidade
papel importante dentro do processo de concentrac¢io e distribuicao dos excedentes
da producio agricola familiar.

Quanto a classificagdo e padronizagdo, a adequacdo ou nao, varia de produto
para produto, estando mais avancado em relacio a Mamao, Coco da Bahia e Banana,

com os atacadistas de centros distribuidores (Ceasas, Rede de Supermercados)

Anais da Academia Pernambucana de Ciéncia Agronémica, vol. 7, p.92-102, 2010.



T.W. VITAL & L.M. MELO 99

influenciando na determinacio dos atributos da padronizacao e classificagao. Contudo,
para os demais produtos, embora se faca algum tipo de padronizacio e classificagao,
os critérios adotados diferem na maioria das vezes dos estabelecidos pelos grandes
distribuidores. Relativo a embalagem, as condi¢des sdo extremamente precarias: os
produtos nao sio acondicionados adequadamente para manter a qualidade, sendo,
muitas vezes, jogados nas carrocetrias de caminhonetes e caminhdes. O caso mais
notério ¢ o da banana, levando a perdas do produto por danos fisicos durante o
transporte.

O transporte dos produtos para a comercializagdo é feito, regra geral, pelo
proprio agricultor, que, na maioria dos casos, paga ao transportador por volume, e
este os empilha para ocupagio de menos espago fisico no veiculo, causando danos aos
produtos. Nesse particular os pressupostos coincidem com a situagio encontrada.

Os pequenos produtores querem plantar a cana—de—agicar para fornecer
as usinas e destilarias dessa Mesoregido, ou seja, comportam—se exatamente ao
contrario da opinido predominante no meio técnico institucional. As razdes sdo
6bvias: o mercado ¢ garantido, o pagamento ¢ certo e a cultura garante a renda
monetaria para a aquisicio de produtos industriais, como roupas, gas butano,
querosene, eletrodomésticos, entre outros. Além disso, existe a tradicdo cultural,
ou seja, a aversio ao risco em relagdo a substituir atividades conhecidas por novas
atividades cujo processo de produgio e de circulagio das novas mercadorias é por
eles pouco conhecido, e sobre os quais muitas vezes nao tém dominio. Apesar das
dificuldades do setor canavieiro, boa parte dos pequenos produtores da Zona da

Mata Pernambucana quer continuar plantando cana—de—agucar.

CONCLUSAO

Existe, portanto, diferenca entre a dinamica real da comercializagdo dos
excedentes agricolas do pequeno produtor rural da Zona da Mata Pernambucana
e a percep¢ao dessa dinamica pelos 6rgaos do poder publico responsaveis pela
elaboragdo de politicas, programas e projetos de apoio a comercializagio nessa
Mesorregido. Tais discrepancias, apesar de ndo ocorrerem em todos os aspectos, €
uma realidade em muitos pontos considerados importantes (informagao de preco,
intermediagdo, padronizagao, classificacdo, beneficiamento, entre outros) para uma
melhor percep¢io do processo e consequente elaboracio de politicas, programas
e projetos que contemplem instrumentos de interven¢do viaveis para diminuir as

debilidades existentes.
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Ao contrario do que ¢ dito e colocado em grande parte dos documentos
institucionais, os agricultores das unidades familiares de producio da Zona da Mata
Pernambucana tém informagdes sobre os precos para venda dos seus produtos
agricolas e as obtém em diversas fontes. A questio nao ¢ a disponibilidade da
informagao, mas a oportunidade e periodicidade da mesma relativa as diversass
pracas para otientar decisbes de venda. Um outro aspecto diz respeito a divulgacio
da informacio de precos para os produtores, os quais gostariam que suas associagoes
se responsabilizassem por esses servicos e que os meios de comunicacao de massa
(radio, jornal e tv) dessem também continuamente divulga¢io a essas informacoes.

Relativo ao local das vendas, a a¢cao dos pequenos produtores no mercado ainda
esta muito concentrada no municipio, e, mesmo quando fora do municipio, abrangem
poucos locais, a exemplo das centrais de abastecimento de Recife, Vitéria, e Caruaru.
Praticamente ndo existe uma agao de vendas por esses agricultores para fora do
Estado. Os mercados visualizados pelos pequenos produtores e suas associagdes/
cooperativas siao aqueles para os quais as suas condi¢des materiais permitem acesso.
Essa ¢ uma questao de grande relevancia a ser considerada quando da elaborag¢ao dos
planos, programas ou projetos de apoio a comercializagdo dos pequenos produtores
da Zona da Mata

Relativo a intermediacao local, esses intermediarios detém margens estreitas de
lucro no processo de compra e venda da produgao agricola e tém, como os agricultores,
ganhos limitados nos seus negocios. A dificuldade de acesso aos consumidores das
grandes pracas leva—os a realizarem suas vendas junto a intermediacdo secundaria
(atacadistas de centros distribuidores), e esta intermedia¢ao é que, de fato, obtém a
maior parte dos ganhos desse processo. A melhoria da intermediacio local deveria
ser objeto de aten¢do nos planos, programas e projetos do setor publico em apoio a
comercializacdo da pequena produgio.

Existe uma classificacio e padronizacido de uso local em que a qualidade do
produto ¢é observada a partir de atributos como tamanho, cor, grau de maturagio,
auséncia de manchas devido a a¢do de patégenos. Contudo, essa pratica de
padroniza¢io e classificacio, a exce¢io de alguns produtos como o mamio, nao
chega sempre a incorporar e considerar os habitos dos consumidores mais exigentes
das principais pragas regionais.

Embalagem e transporte também se constituem em elementos limitantes para
manutenc¢ao de produtos de qualidade. No caso da embalagem, pela inadequacio das

mesmas, e no caso do transporte, pela precariedade do sistema viario, inadequagao
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dos veiculos, falta de regularidade e elevados custos. Ambos, portanto, sao elementos
estratégicos a serem considerados no planejamento.

No que diz respeito ao fato de o pequeno produtor plantar ou nio cana—de—
acucar, a rentabilidade do setor é que vai determinar a viabilidade, embora exista
entre os pequenos produtores a tradigao e desejo do cultivo da cana—de—agucar.
Como o comportamento da industria é¢ que define a expansio ou reducio da lavoura,
na situacdo presente registra—se reducio de drea cultivada.

Do exposto depreende—se a necessidade de capacitacido e de agdo coletiva dos
pequenos produtores para que possam melhorar as condi¢oes de comercializaciao dos
excedentes da producio familiar, sem esquecer—se de considerar as particularidades
de cada produto e a visao de mercado que se insere nas suas condi¢cbes materiais
objetivas. O fortalecimento das associa¢oes pode ser um caminho a ser perseguido

em termos de apoio pelos 6rgaos publicos vinculados ao setor.
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