ANALISE DA CADEIA PRODUTIVA
DA BATATA RENO DA REGIAO DO
VALE ZAMBEZE (MOCAMBIQUE):

GOVERNANCA E COORDENACAO

RESUMO

O presente estudo tem como objetivo analisar a cadeia produtiva ¢ as
determinantes das estruturas de governanga e a coordenagdo sistémica
dos agentes da cadeia produtiva de batata reno no Vale do Zambeze em
Mogambique do Vale do Zambeze, em Mogambique (Africa). Com base na
Teoria dos Custos de Transacdo, sdo discutidas as estratégias contratuais de
suprimento das unidades de producéo de batata e comercializacdo atacadista.
Na primeira fase desenvolveu-se o modelo de analise das relagdes contratuais
na cadeia produtiva entre os seus segmentos em seguida fez-se a analise das
transagdes do segmento produtor e comerciante atacadista ambulante. Essas
analises buscam entender os arranjos contratuais e as estruturas de governanga
desse elo. Conclui-se que as atacadistas e os produtores apresentam trés
distintas formas de governanca - uma de mercado, e duas hibridas: contratos
implicitos e parceria na produgao.

Palavras-Chaves: Cadeia Produtiva, Transa¢do, Governanca, Coordenagdo

ABSTRACT

In this study, we investigate the Irish potato production chain and the
determinants of the transactions between the local farmers and intermediate
(wholesale and retail) along the Zambeze Valley region in Mozambique.
The theory of transaction costs was used to examine the current contractual
strategies in use among the stakeholders of the Irish potato production
chain. To understand the specificities of contractual mechanism, the role of
the government and the legal issues, we firstly developed the model which
encompasses the contractual relations in the production chain, which was
followed by general description of stakeholders and the analysis of the
transactions between the local farmers and wholesalers. A key result of our
analysis is that both the local farmers and exporting intermediate are guided
by three different marketing and contractual strategies, namely the implicit
contracts, the partnership and integration in the production, and the free
market strategy.

Key Words: Productive Chain, Transactions, Governance, Coordination
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Andlise da Cadeia Produtiva da Batata Teno na Regido do Vale Zambeze (Mongabique): Governanga e coordenagio

1 INTRODUCAO

O sistema de abastecimento de alimentos
mogambicano encontra-se em fase de transformagio,
decorrente dos seguintes fatores: internacionalizacdo
dos mercados com a entrada em vigor do Protocolo
Comercial da Comunidade para o Desenvolvimento da
Africa Austral em 2001, do desenvolvimento de novas
tecnologias de informagdo; melhoria das infraestruturas
de transporte; estabilizagdo da inflacdo e das taxas de
cambio, liberalizacdo dos precos e reducdo das tarifas
de importacdo dos insumos. O processo ¢é caracterizado
por alteracdes significativas na base produtiva, as quais
estdo aumentando a interdependéncia dos segmentos
produtivos e elevando a competitividade. Se, no curto
prazo, a estrutura de governanga ¢ determinada pelos
atributos da transagdo, no longo prazo, as estratégias
individuais e coletivas podem definir o ambiente
competitivo, institucional e tecnoldgico, modificando o
formato da estrutura de governanga.

Dentro desse contexto, a organizacdo da cadeia
produtiva de batata reno vem se alterando continuamente
nos ultimos 10 anos, em razdo de modificacdes na
composicao da demanda final, da elevacdo do potencial
de oferta e do crescimento da importancia dos atacadistas

Contudo, sob a otica da oferta, observou-se que a
producdo nacional de batata cresceu a uma taxa média
de 28% nos tltimos cinco anos. As mudangas da oferta
sdo coordenadas pela introducao de novas variedades de
sementes e pelas melhorias nas condi¢des de transporte.
A oferta de batata nacional com precos mais baixos que
a importada estd conquistando novos consumidores,
principalmente das zonas suburbanas dos grandes centros
urbanos.

De acordo com o Censo Nacional de 2007, a
populagio de Mocambique ¢ de 20,2 milhdes de
habitantes, sendo 29,8% populagdo urbana e 70,2% rural
(INE, 2009). O consumo da batata esta concentrado nas
zonas urbanas (grandes cidades). Segundo o MINAG
(2008), as necessidades nacionais de batata sdo de 256
mil toneladas anuais. A participacdo da producdo do
Vale do Zambeze na oferta nacional ¢ significativa,
correspondendo aproximadamente a 54% do total da
producdo nacional. Dessa quantidade, sdo exportadas
56,1% para os mercados dos paises vizinhos que fazem
fronteira com a regido do Vale do Zambeze. Assim, o
deficit de batata em Mogambique ¢ de cerca de 143,5 mil

toneladas (56%) considerado-se que uma pequena parte é

importada dos paises vizinhos (ver tabela 1).

na distribuicio da batata em Tabela 1 Producio, importacio e exportagio de batata reno
M bi Importacio
ogambique. Producio de batata para Exportacio
o . Consumo
Sob a oOtica da demanda, a nacional consumo da do Vale do
Ano ¢ Africa do Sul Zamb " aparente (ton.)
conscientizagdo a respeito  dos ((‘X‘)‘) rl(cta ‘; u am ?(ZS( on) | p = (A+B-C)
on.
beneficios de wuma alimentagdo (B)

. . . 2003 55.375 256 7.195 48.436
saudavel tornou o consumidor mais 5004 63 285 236 14317 49204
exigente quanto ao nivel de qualidade 2005 141.640 2.568 60.000 84.208

. 5 2006 169.756 11.090 67.902 112.944
de hortali¢as. A preocupagdo com os 2007 142.841 8.430 58.403 92.868
aspetos nutricionais dos alimentos 2008 171.837 9.424 68.734 112.527

Fonte: elaboracdo do autor com base em dados das Alfandegas e do relatorio dos

aumentou a participagdo de hortaligas
na cesta alimentar dos consumidores
urbanos, visto que nas zonas rurais a base da alimentacao
esta nas hortaligas, raizes e nos tubérculos. As principais
alteragdes na composi¢do da demanda final sdo provocadas
pelo aumento do consumo de produtos que incorporam
servigos, como conveniéncia, e produtos que reduzem o
tempo de preparagdo da refeicdo, bem como pelas novas
exigéncias alimentares da populacdo, decorrentes do
crescimento econdomico ¢ da melhoria na disseminacdo

de informacdes e conhecimento.

Servigos Distritais de Atividade econdmicas ¢ governo distritais.

O eclevado deficit alimentar, a dependéncia das
importagdes de batata reno e a abertura do mercado livre
da SADC levaram o governo mogambicano a iniciar o
processo de reestruturagdo da cadeia produtiva da batata
para reduzir a dependéncia de batata importada e inserir-
se no novo ambiente econdmico competitivo que se
apresenta desde 2001.

Abatatareno temsignificativaimportanciaecondmica
e social para o pais. O seu cultivo é concentrado na regiao

central, mais precisamente nas provincias de Manica,
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Sofala, Tete e Zambézia, que juntas produzem mais
de 74% da producdo nacional de batata reno. Segundo
Demo, Domiguez ¢ Walker (2006), a batata é uma das
culturas alimentares e de rendimento que tém efeito no
aumento da renda, e pertence a uma lista de 30 (trinta)
com importancia e potencial econdomico para a reducao
da pobreza no Vale do Zambeze.

As oportunidades de comercializagdo agricola tém
crescido como o resultado do desenvolvimento e do
estabelecimento de um ambiente aberto e operacional,
que tem estado a permitir a recuperagdo da producdo
agricola. Mas, os produtores de batata da regido do Vale
do Zambeze continuam a enfrentar problemas no acesso
aos mercados de comercializagdo de produtos e insumos
agricolas. Os mercados rurais continuam em geral
atrasados, com uma escala de opera¢do muito pequena
e fracas ligagdes com outras regides do Pais, o que tem
sido um dos principais entraves para o desenvolvimento
do setor agrario. A pouca informagdo existente sobre a
cadeia produtiva de batata reno e o potencial econémico,
estimularam a realizagdo da pesquisa. O seu objetivo é
entender como se estabelecem as diferentes formas de
governanga nesses importantes elos da cadeia.

A base tedrica em que se apoia o presente estudo ¢
dada, principalmente, pelo modelo de analise do sistema
agroindustrial, desenvolvido por Zylbersztajn (1995), que
combina elementos da Teoria dos Custos de Transacdo
(TCT). A pesquisa ¢ exploratoria e foram coletados dados
secundarios e primarios com base em questionarios
aplicados aos agentes da cadeia.

O texto se divide em cinco partes. Primeiramente
faz-se uma discussdo da Teoria dos Custos de Transacao
¢ definem-se os conceitos de cadeia produtiva. Na
segunda parte apresenta-se a metodologia. Na terceira
parte delimita-se a cadeia produtiva. Em seguida, faz-
se a analise do modelo das estruturas de governanga.
Na quarta parte sdo analisadas as transagdes ¢ estruturas
de governanca entre os produtores e comerciantes
atacadistas e varejistas. Finalmente, na quinta e ultima

parte, apresentam-se as consideracgdes finais.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Teoria dos Custos de Transacdo

Segundo Willianson (1985), a unidade da analise

central pela Teoria de Custos da Transagdao (TCT) ¢ a
transagdo. As caracteristicas da transacdo determinam
os custos transacionais envolvidos que, por sua vez,
ditam a forma de governanga vigente. Assim, a forma
de governancga ¢ fungdo das caracteristicas da transagdo,
cujas principais dimensdes sdo frequéncia, incerteza e
especificidade de ativo (WILLIAMSON, 1985).

A teoria aponta que uma maior frequéncia nas
transagdes entre os mesmos agentes gera o que se chama
de “reputacao”. O detalhe é que a reputacdao tende a
reduzir os custos de transagdo tendo em vista ndo haver a
necessidade de se buscar informagdes acerca do parceiro
comercial ¢ da qualidade do produto transacionado.
Portanto, segundo a TCT, quanto maior a freqiiéncia nas
transagdes, maior o nivel de reputagdo e consequentemente
menores os custos de transacao envolvidos.

A Incerteza relaciona-se ao desconhecimento dos
agentes no que concerne aos elementos relacionados ao
ambiente (econdmico, institucional e comportamental),
que exercem algum tipo de influéncia na gestdo da
cadeia de suprimentos. No campo organizacional, a fonte
fundamental de incerteza decorre exatamente do suposto
de racionalidade limitada ¢ oportunismo dos agentes.

A especificidade de ativos refere-se a quanto o
investimento no ativo ¢ especifico para a atividade e quao
custosa € sua utilizacdo alternativa em outra situacdo, a
perda de valor do ativo, ainda, aos investimentos que sdo
dedicados a um relacionamento de troca e ndo podem ser
reempregados em usos alternativos. (WILLIANSON,
1985 e ARBAGE, 2004).

Segundo TCT ha pelo menos seis tipos distintos de
especificidade de ativos: a) especificidade locacional;
b) especificidade fisica; c¢) especificidade ligada ao
capital humano; d) especificidade de ativos dedicados a
producdo ou especificidade dedicada; e) especificidade
de marca (mercadologica); e f) especificidade temporal.
(ARBAGE, 2004).

Especificidade Locacional: essa situagdo ocorre
quando uma determinada produgdo exige que outra,
normalmente complementar (horizontal ou verticalmente)
em termos de matéria-prima, se localize proximo. As
especificidades locacionais envolvem a necessidade
de proximidade a algum recurso natural, energético, de
insumos, em relagdo a aspectos estratégicos vinculados a

estoques, centros de distribuicdo e especificidades ligadas
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a pontos comerciais.

Especificidade Fisica: esse aspecto ocorre quando
uma organizagao exige um dado padrdo de matéria-prima
dos seus fornecedores para ser utilizada em seu processo
de producdo. Relaciona-se, portanto, as caracteristicas
fisicas do produto transacionado.

Especificidade
essa especificidade estd relacionada ao conjunto de

ligada ao Capital Humano:
conhecimentos idiossincraticos envolvidos direta e
indiretamente nas transagoes.

Ativos dedicados a produgdo ou especificidade
dedicada: esse aspecto seassocia aos ativos envolvidos na
producdo do produto transacionado e ocorre nos casos em
que uma estrutura produtiva ou um determinado processo
de producdo sdo exigidos para a produgdo de um dado
produto.

Especificidade de Marca (mercadologica): essa
especificidade ¢ ligada a constru¢do de um nome, de uma
marca, de uma reputacdo em um determinado mercado,
do esforco de relagdes mais proximas com a comunidade,
imprensa e os agentes do ambiente institucional, entre
outras possibilidades. Também podem ser relacionados
0s esforgos de

¢ a busca pelo interesse proprio com dolo, que inclui
algumas formas mais flagrantes tais como a mentira, o
roubo e 0 engano, mas ndo se limita a elas. O oportunismo
compreende também algumas formas sutis de engano,
que, nesse caso, incluem-se “as formas ativas e passivas
e os tipos ex-ante e ex- post”.

Segundo Williamson (1985) a

pode ser resumida em termos da condi¢cdo de absoluta

racionalidade

impossibilidade de os agentes dominarem e conseguirem
processar a totalidade das informagdes necessarias para
a tomada de decisdo mais adequada na maioria das
situagdes negociais.

(1985),

governanga como matriz institucional em que a transacao

Williamson considera  estrutura de
¢ definida. O autor caracteriza a matriz institucional
como conjunto de regras, leis, contratos, normas formais
e informais e regulamentos internos as organizagdes
que governam institucionalmente uma transacdo. Na
Figura 1 estdo resumidos os elementos que condicionam

a construcao da estrutura de governanga, nos arranjos

interorganizacionais, a luz da TCT.

Figura 1 - Modelo de analise das estruturas de governanca

comunicagdo previstos

noarranjodecoordenacdo B oibieni
estabelecido no - Racionalidade limitada

posicionamento de um

Pressupostos comportamentais

determinado

Atribuios das iransacies Ambiente institucional

- Especificidade de ativos - Leis

- Erequincia - Cultura e tradigio

- Incerteza -Héhitos dos consumidores

produto, }

marketing, promogao de

Formas de regulaciio das transacies
- Felagdes de curto prazo; mercado spof

Estrutura de governanca
Llatriz Institucional reguladora das
transaghes

vendas, etc. Dbhiaios

Especificidade RLAEn a0 Faticel
Temporal: €888 Fonte: Adaptado deZylbersztain
especificidade esta

presente quando um determinado produto apresenta
caracteristicas de perecibilidade ou qualquer outra
condi¢do que implique a necessidade de consumo ou
processamento (politica de estoques da empresa focal)
em um periodo de tempo predeterminado. (ARBAGE,
2004).

A TCT

comportamentais (racionalidade limitada e oportunismo)

considera que as caracteristicas
dos agentes envolvidos nas transagdes podem afetar os
tipos de contratos existentes ¢ a decisdo por um ou outro
tipo de estrutura de governanca utilizada.

Williamson (1985), sustenta que o oportunismo

As instituicdes sdo definidas como “as regras do
jogo”, ambas as regras formais e informais como normas,
convengdes e codigos da conduta que fornecem a estrutura
da interagdo humana (NORTH, 1990). As institui¢des
surgiram para minimizar os custos de transagao e facilitar
as trocas no mercado. A evolug@o da troca pessoal pela
troca impessoal ou andnima, apoiada por sistemas
legais que for¢am contratos, € o centro do processo de
crescimento ¢ desenvolvimento (NORH e THOMAS,
1973 apud GABRE-MADHIN, 2001).

Considera-se, na realidade, que parcerias, joint

ventures, franquias, arranjos cooperativos, coordenacao
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vertical, entre outras participagdes societarias, sdo formas
organizacionais alternativas ao mercado e a hierarquia,
e que podem apresentar estruturas de governanca
particulares. Mesmo ao se analisar apenas as coordenacdes
verticais, por exemplo, certamente havera uma série de
possibilidades alternativas de arranjos reguladores das
transagdes (contratos mais ou menos hierarquizados,
com ou sem cldusulas punitivas, contratos mais ou menos
completos, com especificidades técnicas dos produtos
transacionados ou ndo, € outros) e, consequentemente,
diferentes mecanismos institucionais que regulem essas
transagoes.

Os contratos sdo mecanismos de coordenagio,
considerando que apenas os pregos ndo funcionam
como coordenadores da producdo. Muitos dos
contratos consistem em promessas e entendimento nao
formalizados (ZYLBERSZTAIN, 1995). Assim, sdo de
dificil imposicao, e dependem de incentivos para que os
individuos cumpram os termos de contrato.

MacNeil (1978) apud Arbage (2004) elaborou
uma tipologia que classifica os contratos em classicos,
neoclassicos e relacionais. Williamson (1989), relacionou
os atributos das transagdes com os tipos de contratos
desenvolvidos por MacNeil (1978) e construiu uma
tipologia de estruturas de governanga vista no Quadro

1, abaixo.

Quadro 1. Formas eficientes de governanca e atributos das transacdes

pois resulta em custos de transagdo crescentes. Nesses
casos, contratos neocldssicos, baseados em estruturas
de governanga trilaterais, tendem a ser mais eficientes.
A governanga trilateral requer uma terceira parte para
resolver as disputas quando as transagdes ndo sdo
frequentes e existe a possibilidade de comportamento
oportunistico entre os agentes. Diferentemente dos
contratos cldssicos, nos quais o ordenamento juridico
¢ suficiente, o0s contratos neocldssicos se fazem
necessarios quando hd uma maior especificidade nos
ativos transacionados e quando surge a necessidade da
manuten¢do de uma relacdo de mais longo prazo entre
os agentes. Portanto, a contratacdo neoclassica surge da
necessidade de relacdes mais duradouras, sendo que se
caracteriza pelo desejo miituo de manutengdo do acordo.
Admite uma maior flexibilidade de ajustes posteriores,
utiliza-se normalmente do contrato anterior como base de
negociagdo e também, por vezes, exige uma arbitragem de
terceiros quanto a eventuais disputas (ARBAGE, 2004).

Quando ocorre uma maior frequéncia nas transagdes
¢ ha necessidade de ativos mais especificos ainda, a
governanga bilateral, baseada em contratos relacionais,
passa a ser indicada como o modo de organizagdo mais
eficiente. O pressuposto basico dos contratos relacionais
¢ que os agentes tendem a privilegiar a continuidade nas
relagdes. Além disso, os contratos relacionais preveem a

possibilidade de revisdo

Atributo da Grau Caracteristicas do investimento permanentedasclausulas
transagao em decorréncia  de
Nao especifico Misto Espemﬁc‘o alteragdes  ambientais,
Baixa Governanga do Governanga Governanga trilateral -

mercado (contrato trilateral (contrato ou Governanga configurando, entdo, um
Frequéncia classico) neoclassico) unificada sistema em constante
Governanga do Governanga b1~lateral Governanca unificada negociacio. Finalmente,

Alta mercado (contrato (contratagdo (contrato relacional) 4 ficidad
classico) relacional) quando a especthicidade

Fonte: Adaptado de Williamson (1996)

Williamson (1985), afirma que os contratos classicos
sd0 aqueles nos quais todas as regras estdo estabelecidas
previamente de maneira formal, tendo, por conseguinte,
consequéncias plenamente previsiveis. E um modelo
estatico que ndo apresenta margem para renegociagoes
futuras.

Com o incremento da especificidade de ativos,
mesmo em condigdes de baixa freqiiéncia de transacdes,

a governanca do mercado vai deixando de ser eficiente,

dos ativos ¢ muito

significativa, a estrutura
de governanga que minimiza os custos de transacao tende
a ser a hierarquia - integra¢do das atividades em uma
organizagdo (ARBAGE, 2004).

E largamente reconhecido que as transagdes de
mercado, em particular em paises em desenvolvimento,
muitas vezes sdo embutidas em relagdes personalizadas
de longo prazo. A troca personalizada surgiu em resposta
ao fracasso de compromisso, no qual o risco da violacao

de contrato ou oportunismo ¢ alto, resultando da falta
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da regulagdo de informagdes no mercado inadequada
e a auséncia de mecanismos de execucdo legais. As
instituigdes constroem a confianga e promovem a
reputacdo e capital-social — tal como as associacdes
comerciais, as redes de solidariedade, e os grupos de lagos
étnicos ou religiosos, emergem para lograr o fracasso de
compromisso (GABRE-MADHIN, 2001).

3 COORDENACAO SISTEMICA

Farina e Zylbersztajn (1994) resumem o conceito de
coordenacdo de uma forma mais operacional. Segundo
esses autores, a coordenagdo pode ser entendida como ...
ahabilidade de transmitir informacao, estimulos e controle
ao longo das etapas sequenciais que integram o conjunto

de atividades necessarias para atender o mercado.”

“Ha pelo menos duas dimensdes para lidar com a
coordenagdo de sistemas agroindustriais. A primeira
se refere aos modos de governanga resultantes
das caracteristicas das transacdes e a segunda,
as caracteristicas da coordenagdo resultantes
do ambiente organizacional e institucional.
Ambas interagem dando a forma final do modo
de governanga do sistema” (ZYLBERSZTAIJN,

1995).

Segundo FURLANETTO, (2000),

“[...] a estrutura de coordenagdo sistémica

assume diferentes formas, que dependem,
dentre outros fatores, do ambiente institucional,
das caracteristicas econdmicas das transagdes
(ativos especificos, frequéncia, risco, incerteza
e contratos), das caracteristicas sociais das
relagdes verticais (confianga, status e interesses
comuns) e das caracteristicas basicas das relagdes
verticais

(interdependéncia,  cooperacdo e

competitividade)”.

Este trabalho considera a coordenagdo como
a habilidade de transmitir informacgdo, estabelecer
medidas de orientagdo e assisténcia, conduzir estimulos
e implementar medidas de controle ao longo das etapas
sequenciais de produ¢do, visando adequar os objetivos
de eficiéncia da cadeia produtiva aos interesses do
consumidor. As estruturas de coordenacao sistémica sao
as medidas operacionais com base nas quais as redes
de cooperagdo, as organizagdes procuram efetivamente
organizar e coordenar as transagdes. Assim, do lado

dos mecanismos de coordenacdo, o esquema de analise
fica composto por quatro subsistemas subsistema de
informagdo, subsistema de incentivo, subsistema de

controle e subsistema de orientacdo e assisténcia.

3.1 Cadeia Produtiva

A evolugdo recente do estudo dos sistemas
agroindustriais estd centrada na questdo relativa a
coordenagdo eficiente das cadeias produtivas. O elevado
graude interdependéncia dos setores produtivos industrial,
agricola e de servicos faz com que a dinamica individual
de cada agente passe a influenciar diretamente todos os
outros agentes da cadeia produtiva.

Segundo Silva (2002) “[...] uma cadeia produtiva
engloba fornecimento de insumos ¢ equipamentos,
produtores, industrias, distribuidores, atacado e varejo”.
“Além disso, ¢ envolvida por um ambiente institucional
e organizacional”. O ambiente institucional refere-se
ao conjunto de leis, ao padrao cultural ¢ as tradi¢des da
sociedade e do habito dos consumidores que se relacionam
diretamente com a cadeia produtiva. O ambiente
organizacional refere-se as organizagdes que exercem
influéncia sobre os componentes da cadeia, como, por
exemplo, as institui¢des de crédito e assisténcia técnica,
orgdos governamentais, organismos ndo governamentais,
associagoes de classe, etc. H4 uma forte interdependéncia
desses processos, cujo sucesso depende da interacdo
eficiente de todos os elos da cadeia.

O clevado grau de interdependéncia dos setores
produtivos industrial, agricola e de servigos faz com que
a dindmica individual de cada agente passe a influenciar
diretamente todos os outros agentes da cadeia produtiva. O
entendimento das cadeias produtivas como uma sequéncia
de agdes permite avaliar cada agdo ao longo da cadeia
como um contrato entre os agentes. A ECT disponibiliza
um quadro analitico que permite compreender uma grande
diversidade de arranjos contratuais. Especificamente,
“[...] a ECT permite explicar a organiza¢ao dos sistemas
produtivos como um conjunto de relagdes contratuais
verticais, formais ou informais, que representam
estruturas de governanga intersegmentos que variam da
governanca de mercado a integragdo vertical” (FARINA
etal., 1997).

Segundo Machado (2002), “[...] a cadeia produtiva

pode ser vista como um anexo de contratos informais e
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formais, cujo objetivo € fornecer estimulos, controles
e agilizar o fluxo de informagdes ao longo de todos os
segmentos do sistema”. Dentro do contexto proposto pelo
NEI, o aparato metodologico dateoria dos contratos amplia
0 escopo analitico para o ambito da cadeia produtiva
em detrimento da visdo centrada na agricultura, o que
permite o tratamento das mudangas das relagdes entre
os segmentos. Assim, a analise das relacdes contratuais
propicia a visualizagdo do modo como os agentes na
cadeia produtiva dividem o risco associado a producao
e a variabilidade de preco, bem como a influéncia de
ambos, tanto na distribui¢do quanto no nivel de qualidade
do produto disponivel no mercado. O foco central das

analises sdo as transacgoes que interligam os agentes.

4 METODOLOGIA
4.1 Caracterizacdo da Regido de Estudo

O Vale do Zambeze localiza-se entre os paralelos
14° e 19° latitude sul, prolonga-se até o ponto ocidental
de Mocambique, cerca do meridiano 30° a leste de
Greenwich. E composto por quatro provincias, abrangendo
a totalidade da provincia de Tete, com area de 100.000
km2; metade da provincia da Zambézia 50.000 km?2;
cerca de 40.000 km2 da provincia de Sofala ¢ de 30.000
km2 da provincia de Manica. No total, a regido ocupa
uma area de 225. 000 km2 (cerca de 27,7% da superficie
do pais). A regido possui um clima tropical de altitude nas
terras altas de interior. A umidade relativa varia na época
chuvosa entre 90-100%. As temperaturas médias anuais
variam entre 18 e 24°C. Durante o inverno, em areas
montanhosas, podem registrar-se temperaturas minimas
absolutas de 3°C. O valor médio anual de precipitagao ¢
superior a 1.200 mm, podendo exceder a 2.400 mm. As
deficiéncias hidricas s3o, em regra, baixas: entre um trés
meses, mais excepcionalmente quatro. Existe na regido
uma area de cerca de 6,5 milhdes hectares de potencial
para a exploragdo agropecuaria e predominam solos

vermelhos ferraliticos, com textura pesada.

4.2 Coleta de Dados

O estudo pode ser caracterizado como pesquisa
exploratéria que, segundo Mattar (1994), ajuda o
pesquisador a estabelecer as prioridades a estudar.

Ainda segundo o autor, os métodos utilizados pela

pesquisa exploratoria sdo bastante amplos e versateis
e compreendem: levantamento em fontes secundarias,
levantamento de experiéncias, observagdo informal
e amostragem por acessibilidade. Foram aplicados
questionarios qualiquantitativos aos produtores, aos
intermediarios (atacadistas e varejistas) e a outros agentes
da cadeia. Ao todo foram realizadas entrevistas com 49
produtores de batata reno; 20 comerciantes atacadistas
ambulantes; 10 comerciantes varejistas dos mercados
e feiras livre, 3 barracas de venda de insumos agricolas
especializada; 7 representantes do ambiente institucional
— Associagdo de Produtores de Batata; Associacdo dos
Vendedores de Batata do Mercado Kwachena e Biri-Biri;
técnicos dos servigos de agricultura; servigos de comércio
e industria; instituigdes financeiras; Apoio as Iniciativas
Privadas no Setor Agrario (ADIPSA).

A pesquisa de campo foi realizada na regido do Vale
do Zambeze, a mais representativa de Mocambique na
producdo e¢ na comercializacdo de batata. De acordo
com Demo, Domiguez e Walker (2006), os distritos
citados produzem 90% da producdo de Mocambique.
Para levantamento de dados de produgdo, os produtores
foram selecionados com base na acessibilidade e nas
informagdes de producdo obtidas nos relatorios dos
servigos provinciais de agricultura. Para os intermediarios,
também foi usado o critério da acessibilidade. Os dados
de comercializagdo foram obtidos nos Mercados de Biri-
Biri e Tete Bene, na Regido do planalto de Angonia, no
Mercado Kwachena e no Mercado 1° de Maio, na cidade
de Tete, no Mercado Maquinino, na cidade da Beira,
no Mercado 25 de Junho, na cidade de Chimoio e no
Mercado Central de Quelimane. A pesquisa foi realizada

no periodo de Janeiro a Agosto de 2009, em
Mogambique.

4.3 Analise dos Dados

No primeiro momento a analise foi direcionada para
o entendimento da cadeia como um todo, avaliando-se
todos os elementos constituintes da sua estrutura assim
como os elementos externos que a influenciam.

Em seguida, os agentes da cadeia foram identificados
e caracterizados: quem eram os fornecedores de
insumos agricolas, os produtores, os comerciantes

atacadistas e varejistas ¢ os consumidores finais, o
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que faziam e como faziam sdo algumas das questdes
respondidas. No momento seguinte, foram estabelecidos
os relacionamentos existentes entre produtores e
intermediarios, ou seja, foram identificados quais deles
transacionam entre si, determinando-se os fluxos fisicos e

de informacdes existentes.

A seguir, a estrutura da cadeia produtiva foi
investigada com o enfoque nos aspectos institucionais e
ambientais, de modo a se verificar o papel das associagdes
e organizacdes ligadas a cadeia, nos seus aspetos
culturais — tais como costumes, tradigdes e preferéncias
dos consumidores e aos aspetos de interagdo com agentes
internacionais (publicos e privados) também foram

considerados.

4.4 O Modelo de Analise das Transacoes

O esquema de analise ¢ composto pela estruturagdo
da cadeia produtiva e pelas categorias analiticas com
base na TCT (fig. 1 p. 4). As categorias analiticas sdo
exatamente os pressupostos de natureza cognitiva e
comportamental dos agentes e os principais atributos
das transagdes, e compdem parte do esquema preliminar
de pesquisa. Sao elas: Oportunismo e Racionalidade
Limitada, os determinantes da estrutura de governanca:
Especificidade de Ativos,

Ambiente Institucional.

Incerteza, Frequéncia e

se para a avaliagdo dos pressupostos comportamentais —
oportunismo e racionalidade limitada — e para a analise
dos atributos das transagdes: especificidade de ativos,
incertezas e frequéncia. O estudo desses atributos foi feito
levando-se em conta os agentes de ambos os lados da
transagdo. Apos o estudo, buscou-se entender as formas
de regulacdo das transagdes e, por Gltimo, interpretar a
identificagdo das formas de governanga sugeridas pela
TCT.

4.4.2 Analise dos Contratos

Analisou-se os contratos atrelados as transacdes
enfocadas, os mecanismos de incentivos (bonificagdes,
descontos, entre outros), os controles (a exemplo de
penalidades e multas) previstos antecipadamente (ex ante)
e os dispositivos de adaptag@o as questdes nao previstas
(ex post). Viu-se também os aspetos de arbitragens e das
salvaguardas contratuais, inclusos aqui a apreciagdo dos
mecanismos de monitoramento € controle, € 0 acesso
as informagdes demandadas pelos agentes. A analise
contratual, adicionalmente, precisa abarcar a questdo
da duracdo (ex ante) e da continuidade (ex post) dos
contratos (ZYLBERSTAJN e LAZZARINI, 1997).

5 A CADEIA PRODUTIVA DA BATATA

5.1 Delimitacdo da Cadeia

Figura 3 - Delimitacao simplificada da cadeia produtiva de “Batata Reno” da Regifio do Vale

4.4.1 Anadlise das

do Zambeze (Mocambique)

Transacoes
Ambiente Institucional:
A cadeia produtiva

compreende um grande
nimero de agentes e de

transagdes  relacionados

Regulamento de licenciamento de  attvidade comercial;

regulamento de licenciamento de atividade mdustrial; regulamento de inspecio de industria e
comércio, regulamento sobre os requisitos higifnicos - santtarios da produgdo, transporte e
comercializagio e mspecdo e fiscalizagio de géneros alimenticios; Estatutos dos clubes de
batata, regulamento de sistemna de poupanga e crédito dos clubes, regulamento de atividade
econdmica - negdcios dos clubes,

por meio de complexas .
. . FrT— REEE N
interagdes. Sendo Vendedores T; | Produtor Tz Distribuigio Ta Dlshibu:lgan Ts P
de Insumos . Rural . . por Atacado | no Varejo o
assim, fez-se necessario L
.. . D
delimitar o conjunto de ‘ T o
E
agentes e transagoes a I3 E
§

serem analisados mais

profundamente, ou seja, a
T2.

Ambiente COrganizacional: Ministério de Indistria e Comércio, Servigos distntais de
atrvidades econfmicas, Apoio as Iniciativas Privadas no Setor Agrano (ADIPSA), Sociedade de
| Gestio e Financiamento para a Promogio da Pequena e Media Empresas (GAPD e clubes de

produtores de batata e tribunais comunitarios,

Uma vez identificadas

essastransagdes, prossegue-

Fonte: Elaboracao do autor com base no diagrama Zylberstajn (1995)
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A cadeiaprodutiva da batatareno daregido do planalto
de Angonia esta delimitada de acordo com a Figura
2 . Os segmentos que definem a sua configuracdo sdo
apresentados acima e envolvem: fornecedores de insumos

agricolas; aprodugdo primaria, distribui¢do, consumidores

e os ambientes, institucional e organizacional.

5.1.1 Fornecedores de Insumos

A oferta de insumos agricolas em Mogambique
ainda ¢ bastante incipiente. Atualmente a batata—semente
certificada ¢ distribuida via crédito, pelos Servigos
Distritais de Atividades Economicas. A batata-semente
local é comercializada em feiras locais, € o restante dos
insumos — fertilizantes e agrotoxicos — ¢ comercializado

por vendedores informais e formais nos mercados, nas

barracas e nas lojas da regido do Vale do Zambeze.

5.1.2 Segmento da Producdo: Caracterizacio dos

Produtores e Sistema de Producdo

O segmento de produgdo, na cadeia produtiva da
batata da Regido do Planalto de Angonia, ¢ composto
por 39.808 produtores (Demo et al., 2006). De acordo
com o Ministério da Agricultura (2006), a estrutura do
Sector Agricola Mogambicano ¢ dominada por pequenas
exploracdes agricolas, representando 99,0%, e o restante,
1,0%, composto por médias ¢ grandes exploracdes.
A maior parte da batata comercializada provém de
explorag¢des com area menor que 3,0 ha, tipicamente entre
0,5 e 2,0 ha. A mdo de obra é constituida basicamente
por agregado familiar; todavia, em tarefas que exigem

maior quantidade de

produtores, no geral, utilizam poucos insumos modernos
(agroquimicos), maquinaria e crédito. Cerca de 95,0%
dos pequenos na regido do planalto de Angonia cultivam
a variedade Rosita (variedade local). Pouco mais de 5,0%
dos pequenos produtores cultivam o BP1, o Mondial ¢ a
Lizeta, que sdo variedades certificadas. O BP1 ¢ importado
da Africa do Sul, e o Mondial e a Lizeta importadas da
Holanda. O rendimento médio da batata reno na regido
de Angoénia ¢é de 9,3 t/ha cultivando-se cerca de 7.901 ha.
O custo de produgéo médio ¢ de US$ 2,037/h4, o que
corresponde a um retorno médio de US$ 2,130/ha/safra.

Osprodutores de batatareno sao, em geral, vendedores
liquidos e podem escolher vender o seu produto na fazenda,
no mercado local ou no regional. Segundo a pesquisa, 95%
dos produtores inquiridos vendem batata. Nas transagoes
com atacadistas, 16% dos produtores fornecem a crédito.
Os atacadistas ambulantes representam 74% dos clientes,
seguidos pelos atravessadores dos mercados rurais, com
24%, e finalmente o produtor vizinho, com 2%.

O maior grupo de produtores vende na fazenda,
50,3%. O mercado terminal é Biri-wiri, com 38% das
transagdes realizadas pelos produtores. Esse mercado
ndo tem infraestruturas, como agua canalizada, sanitarios
e espago coberto para albergar os agentes do mercado.
A andlise mostra que a Rosita ¢ mais comercializada
pelos produtores, tanto na fazenda como no mercado de
Biri-wiri. Os produtores vendem mais a variedade BP1
nos mercados das zonas urbanas (Kwachena, Nampula

e Maquinino). As variedades comercializadas estao

distribuidas na tabela 2.

Tabela 2. Distancia, quantidade e precos de venda da batata reno pelo produtor

trabalho, sdo utilizados Quantidades Percentual
esquemas tradicionais Distribuigdo Localllz a¢a0 variedades Preco por de venda
de interajuda.  Os da batata pelo ;?;‘; agi‘l‘; transacionadas variedade (US$/ realizada pelo

. produtor g pelos produtores na kg) produtor por
meios de produgdo (Km) safra 2007/08 (Ton.) mercado (%)
sio rudimentares BP1 Rosita BP1 Rosita

omininci ’ Fazenda | = - 405 696 0,41 0,18 50,31
com  predominancia
da enxada e tracdo Mercado Biri-wiri 68 230 613 0,5 0,20 38,50
Mercado Kwachena

animal. A produglio (Tete) 250 160 34 038 | 030 8,87
¢ realizada em duas Megfrﬁ dl?l:)ama 800 10 4 1,25 1,04 0,17
safras — a safra seca e Mercac:;eirz?ulmno 820 37 11 1,04 0,83 2,15
a chuvosa. O sistema Total 1912 852 1.358 100

de cultivo dominante

¢ a monocultura e os

Fonte: Elaboracdo pelo autor com base em dados da pesquisa
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As variedades BP1 e Rosita comercializadas no
mercado de Biri-wiri, alimentam os mercados nacionais
de Cuamba, Quelimane, Nacala ¢ Nampula. O mercado
Magquinino ¢ um dos mais exigentes da regido central do
pais. Os produtores levam as variedades brancas BPI,
Liseta ¢ Mondial. Segundo um dos grandes produtores
que vende batata na Beira, BP1, é uma variedade muito
procurada, e o principal entrave ¢ a distancia entre a zona

de produg@o e a area de consumo.

5.1.3 Distribuicdo: Atacado e Varejo

A comercializagdo da batata por atacado ¢ organizada

fundamentalmente  por  comerciantes  atacadistas
ambulantes, os quais se deslocam as exploragdes agricolas
¢ aos mercados do produtor para aquisicdo de produtos.
Uma parte de produtores transportam a batata reno para
os mercados atacadistas e varejistas dos grandes centros
urbanos (transa¢des T2 e T3). Os fluxos da batata reno
na regido do Vale do Zambeze sdo dispersos. Das regides
produtoras partem os fluxos para os mercados terminais
rurais e dos centros urbanos. A analise da distribui¢dao
realizada por atacadistas, varejistas ambulantes e por
produtores verticalizados mostra que o mercado de
Biri-wiri ¢ o principal local da venda da batata. Nesse
mercado, foram realizadas 64% das transagdes, seguido
do mercado de Kwachena e arredores da cidade de Tete
com 15%, e na terceira posi¢do vem o mercado de central
de Quelimane, com 9% dos entrevistados. Os outros
mercados foram Maquinino e a cidade de Nampula.

A distribuicao distrital da batata reno ¢ assegurada
por meio de bicicletas, tratores e pequenos caminhonetas
de até 7 toneladas. O setor de transporte que predomina
nesse nivel ¢ informal. O transporte do mercado

terminal até os mercados das principais cidades ¢

efetuado pelo setor “formal”, mais veiculos estrangeiros
(a operarem ilegalmente).

O Mercado da cidade de Nampula, que fica a cerca
de 800 km, € o que tem o preco mais alto por kg de batata
transacionada (U$S 0,78/kg). No prego foi subtraido o
custo do transporte. Em segundo lugar, vem o mercado
de Quelimane, com U$S 0,72/kg e o de Kwachena, com
US$S 0,25/kg. Esses mercados sdo todos nacionais. O
mercado de Biri-wiri para onde converge toda a produgéo,
apresenta o prego mais baixo, USS 0,21/kg. O valor médio
por transagdo em um dado mercado ¢é calculado como o
produto dos quilos médios vendidos por transagdo pelo
prego de venda, menos o custo de transporte. O total
as transacdes rederam cerca de 31 milhdes de dodlares
americanos. O mercado de Biri-wiri é o lider, tendo
movimentado cerca de U$S14,4 milhdes, seguido de
Kwachena, com cerca de 9,4 milhdes, e 0 mercado de
Quelimane, com cerca de 5,7 milhdes. A tabela 3 mostra
os principais mercados, a quantidade e o valor arrecadado
por cada mercado nas transagdes.

Os varejistas das feiras e dos mercados urbanos
sd0 os principais vendedores aos consumidores. Eles
adquirem a batata nos mercados distribuidores das
cidades de Tete, Chimoio, Beira, Quelimane e Nampula.
Os intermediarios atacadistas dos mercados da Beira e
Quelimane vendem a batata a crédito e os outros mercados
a vista. De acordo com a pesquisa, 88% dos entrevistados
s30 pequenos comerciantes que fazem negocio por conta
propria e somente 12% sdo firmas privadas de médio
porte. Os gestores do negdcio sdo individuos com e
sem formacdo basica. Aqueles que ndo tém nenhuma
formagao representam 20% dos entrevistados, com nivel
primario 73%, e nivel secundario representa 1%. O nivel

de experiéncia no negdcio com a batata reno ¢ alto. Dos

Tabela 3 Participacio no mercado e valor da transacio na safra 2007/08

Distancia entre zona de producio e o Participacido no mercado e valor da
mercado 1 tgansa_g_ﬁ}_)o_sa_{rﬁ_lﬂ_ﬂ 7/08
Estrada Boa S Quan’tl cade revo de Valor
deoradad trad Total | Participacdo média venda médio d
Mercado de venda cgradada | cstrada no mercado | vendida por | menos custo ) edio ca
pelo produtor (km) (Km) (Km) (%) transagao transporte (I;Zr};)ai?g}
(ton.) (US$S/kg)
Biri-wiri (Tsangano) 68 68 61,54 68.734 0,21 14.434
KhaCh(e}‘:t:)"“tros 20 224 | 244 21,62 24.152 0,39 9.419
Faina Nampula 277 503 800 5,13 5.725 0,78 4.466
Central -Quelimane 850 7,12 7.956 0,72 5.728
Maquinino - Beira 50 800 850 4,01 4.480 0,56 2.509
25 de Junho - Chimoio 50 600 650 0,58 650 0,66 429
Total 388 1.584 | 1.992 100 111.697 36.985

Fonte: Elaboracdo pelo autor, com base em dados da pesquisa
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varejistas entrevistados, 94% vendem batata reno ha mais
de cinco anos.

A venda de batata nos mercados urbanos ¢ feita em
unidades padronizadas (o peso). Nos mercados das zonas
rurais, a batata ¢ vendida em unidades nao padronizadas,
latas e baldes de 7, 15 e 20 litros (ver Figura 20). Nao
existe norma de padronizagdo para a batata. Por isso,
antes da venda, alguns varejistas, 18%, fazem a sele¢do
de acordo com o tamanho e a aparéncia visual, ¢ embalam
em sacos de 10,0 kg para agregar valor no produto. O
que resta ¢ comercializado ao peso, ¢ o consumidor ¢
livre para escolher. O fluxo da batata ¢ regular, existindo
disponibilidade de batata ao longo do todo o ano.
Segundo os varejistas, a qualidade do produto ¢ boa,
pois 45% dos varejistas citaram ser boa ¢ 20% afirmaram
ser muito boa. O principal fornecedor do varejista ¢ o
atacadista ambulante, 94% do total das firmas varejistas
entrevistadas. Um pequeno grupo de varejistas vai até as
zonas de produgdo para comprar a batata (6%). Na Tabela
24 sao descritas a estrutura e as relagdes no mercado da
batata.

5.2 Comportamento de Consumidores

Os consumidores compram a batata diretamente
do produtor; os distribuidores urbanos, do comerciante
atacadista nos mercados; os varejistas, nas feiras e nos
mercados rurais ¢ urbanos. As preferéncias de consumo
variam entre o norte, o centro ¢ o sul de Mocambique.
Na regido sul, os consumidores preferem variedades de
batata de polpa branca, como o BP1, a Liseta, o Mondial
e outras. Nas regides centro ¢ norte, o consumo divide-se
entre as variedades brancas e as vermelhas. Nas grandes
capitais como Beira, Chimoio ¢ Quelimane, o consumo
tende para as variedades brancas, enquanto nas cidades
de Nampula, Nacala e Tete os consumidores optam
pela variedade vermelha (Rosita). De acordo com os
varejistas, alguns consumidores, ao adquirirem a batata,
tém propensdo a preocupar-se com a sua origem. Assim,
50% consumidores preferem a batata nacional, 25%
adquirem a batata importada e os outros 25% adquirem
tanto a batata nacional como a importada, desde que
apresente a qualidade desejada. Contudo, o prego
constitui o elemento determinante na compra do produto.
Os varejistas afirmaram que 75% dos consumidores

decidem comprar na base do prego ¢ 25% olham primeiro

a qualidade e depois os precos, que pode indicar uma

tendéncia de consumo exclusivo de produtos saudaveis.

5.3 Ambiente Institucional e Organizacional

O ambiente organizacional compreende organizagdes
corporativas, clubes de produgdo de batata, oOrgdos
publicos e privados, e institutos de pesquisa vinculados
ao governo do Estado.

Os clubes de produgdo de batata e as associagdes
de produtores t€ém a fungdo de defender os interesses
comuns dos associados nos diversos segmentos, e,
especialmente, no que se refere as questdes crédito em
instituigdes financeiras ¢ em oOrgdos publicos. Apesar
disso, ainda existem muitas atividades e desafios para
esses grupos trabalharem em sintonia com o mercado e
outros servigos.

Os Servigos Distritais de Atividades Econdmicas
tém a fun¢do de acompanhar o desenrolar da producao
agropecuaria da regido, distribuicdo de sementes,
assisténcia técnica, identificagdo de problemas e de
propor solugdes.

O Instituto de Investigacdo Agraria de Mogambique
(ITAM) tem por missdo gerar e difundir inovagdes e
tecnologias para o desenvolvimento sustentado da
agropecuaria. Na batata reno estao sendo testados 8 clones
provenientes de CIP-Quénia. O Centro Internacional de
Batata (CIP) participa no programa de melhoramento
genético nacional de novas variedades de batata.

Os produtores e comerciantes rurais recebem
informagdes via intermediarios ambulantes
(atravessadores) que saem das grandes cidades para
comprar a batata e transporta-la para esses centros.
Semanalmente o Ministério de Agricultura e o Ministério
da Industria e Comércio divulgam boletins sobre mercados
de diversos produtos nos diferentes canais de informagao
(rddios comunitarias, jornais eletronico, jornal noticia)
¢ periodicamente sdo publicados os boletins, por via
eletronica.

Apesar de existir regulamento sobre: licenciamento
da atividade comercial e industrial; inspecao da industria
e comércio; requisitos sanitarios da produgao, transporte,
comercializacdo e inspecdo e fiscalizacdo de géneros
alimenticios; importagdo ¢ exportacdo de produtos
agricolas, e estratégias a comercializagdo agricola, durante

a pesquisa observou-se nos principais mercados rurais
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que o comércio ¢ informal, sem fiscalizagdo das normas,
até com exportagdo ilegal da batata reno para Malawi
e Zambia. A exportacdo de batata reno para mercados
dos paises vizinhos ¢ ilegal porque ela ndo obedece as
regras impostas pelos regulamentos antes citados e nio
existe nenhum agente do Estado ou sociedade civil que
registre a quantidade de batata destinada ao mercado
externo. Apesar de as exportagcdes serem ilegais, ela
constitui um canal disponivel para a comercializagdo da
batata reno dessa regido em razao da existéncia de poucos
intermediarios nacionais disponiveis para transportar
batata e distribui-la no mercado nacional. Os produtores
defendem a criagdo de normas de padronizagdo e
fiscalizagdo da comercializagdo de produtos agricolas,
pois se sentem prejudicados por estarem, de certa forma,
sendo excluidos do mercado nacional e receberem pregos
baixos nas vendas aos intermediarios dos paises vizinhos
(Malawi, Tamzania e Zambia).

No crédito para comercializagdo agricola existem
programas orientados para a comercializacdo fornecidos
por ONGs, bancos de micro crédito e fundos de apoio ao

mais adequada na maioria das situagdes comerciais.

Na pesquisa, observou-se que 43% e 21% dos
produtores e atacadistas, respectivamente, ndo sabem
ler nem escrever. Mas, os atacadistas t€ém a vantagem
de trocar informagdes diariamente com varejistas e
atacadistas amigos, bem como colher informagdes da
radio. As trocas de informag¢des com outros atacadistas
representam 88% das fontes de informacdo, seguidas
das informagdes de estivadores, com 11%, e finalmente
vém 6rgaos de informacdo — como radio, jornal —, com 1
% das fontes usadas pelos atacadistas. Tais informagdes
conferem maior racionalidade aos atacadistas que
aos produtores no mesmo nivel. Essa dificuldade ¢é
aproveitada pelos compradores para definirem os
pregos de compra da batata. Contudo, a racionalidade ¢é
reduzida pelo compartilhamento de informagdes entre os
produtores vizinhos, visto que todos os produtores trocam
informagodes sobre os precos e sobre o comportamento
dos intermediarios duma determinada regido. Pela Tabela

3 mostra-se os resultados da busca de informacgdes e da

negociacgdo de precos pelos produtores.

desenvolvimento Tabela 3. Busca de informacéo sobre os mercados e precos de batata reno
local dos Descri¢iio da variavel Descri¢io Perceta-
gem (%)
governos : P Quando soube do preco da batata?
. Tempo de informacao do Na hora de venda [184
distritais. Mas o prego Dias antes | 81,6

acesso ¢ limitado Conhecimento do prego

5
Preco pago mais baixo que o conhecido 46,9

| 53,1

a comerciantes

Prego pago semelhante/mais alto que o conhecido
Quando teve o acordo do preco?

formais dos

centros urbanos

e nao atinge os

Tempo de acordo do pre¢o ["No momento da venda [ 98,0
Por acordo prévio [ 2.6
Negociagio do prego com | Quanto tempo leva para negociar o pre¢o?
. didri Menos de 30 minutos [62.5
ais de 30 minutos
o intermediario Mais de 30 | 37.5

2

produtores e
vendedores informais dos mercados rurais.

6 CARACTERISTICAS DAS TRANSACOES

6.1 Transacdo 2 - Produtores Rurais e Comerciantes

Atacadistas Ambulantes

A transagdo T2 refere-se a compras efetuadas
pelo atacadista ao produtor agricola. Trata-se da
forma predominante de comercializa¢do utilizada pelo
produtor.

A racionalidade limitada pode ser resumida em
termos da condigdo de absoluta impossibilidade de os
agentes dominarem e conseguirem processar a totalidade

das informagdes necessarias para a tomada de decisdo

Fonte: Elaboragio pelo autor com base em dados da pesquisa

Os oportunismos podem manifestar-se a partir da
revelacdo incompleta ou distorcida de uma informagao,
notadamente dos esforgos premeditados para equivocar,
ludibriar, distorcer, ocultar, ofuscar ou confundir. Na
transagdo T2, observa-se que a circulagdo de informagdes
de precos e mercado da batata reno é precaria para o
produtor.

Ainformacao do prego pode ser cara e dificil de obter,
especialmente nas condi¢des de fluxos de informacdo
reduzidos. A dificuldade de se obter a informacdo do
prego pode ser medida pelos intervalos entre o tempo
em que os pre¢os do mercado se tornam conhecidos e o
momento da venda. O conhecimento da informagdo do

prego com antecedéncia reduz os custos da transagao visto

1 08 CONTLYTUS Revista Contemporanea de Economia e Gestdo. Vol. 9 - N° 1 - jan/jun 2011




Julio Anténio, Luiz Andrea Favero, Romilson Marques Cabral

que o produtor pode selecionar o mercado e planejar a sua
deslocacdo ou nao ao mercado para a venda do produto.
Conforme a pesquisa, 81,6% obtiveram informagao sobre
o preco da venda da batata dias antes da venda.

A informagdo incorreta de preco ¢é igualmente
um custo para o produtor e fonte de oportunismo. Se
a informag@o do preco ndo esta correta, os vendedores
rurais podem equivocadamente selecionar um mercado ou
uma transacdo e vender seu produto a preco mais baixo,
perdendo desse modo um possivel lucro. Para 46,9% dos
produtores, o prego real de venda foi mais baixo do que o
preco conhecido, e para 53,1% foi o mesmo ou mais alto.
Nesse caso, os custos da transag¢@o podem ser baixos, pois
o produtor selecionou o mercado que melhor pagava. Dos
produtores que conheciam o prego dias antes da venda,
27,9%, venderam a sua produgdo ao preco baixo que era
esperado. Isso supde que eles obtiveram informagodes
erradas sobre a oferta e os pregos no mercado escolhido.
Esses resultados mostram que conhecer o prego com
antecedéncia ndo confere aos produtores a seguranga de
que a transag@o sera acertada com o prego conhecido, ¢
favorece o oportunismo. Porém, esse preco serve como
base para se buscar o melhor prego durante a negociagao.
Oportunismos podem ocorrer quando o produtor ndo tem
capacidade para negociar.

As vendas previamente concordadas ajudam os
produtores a baixar os custos de busca de informagdo
para uma transacdo. Quando as vendas sdo acordadas
previamente, ndo ha nenhuma necessidade de procurar
um comprador para o produto e recolher a informagao
do prego e do mercado. A maioria dos produtores acertou
o prego de venda no momento da venda, 98% e as
negociagdes do prego levaram até 30 minutos. Alguns
produtores informaram que, por vezes, os atacadistas
dao um tempo para o produtor pensar no preco proposto,
enquanto vai procurando outros locais para a compra do
produto. Nos casos em que o atacadista da um tempo para
pensar, revela-se que o produtor tem competéncia e detém
informagdes que lhe permitem reduzir o oportunismo dos
atacadistas.

As especificidades dos ativos do comerciante
atacadistaparaessatransagao sao de capital humano, ativo
fisico, temporal e locacional. Os resultados da pesquisa
apontam que 75,7% ganharam experiéncia na gestdo do

negocio vendendo, 83% dos atacadistas entrevistados

estdo no negoéecio ha mais de 5 anos, ¢ 24,3% tiveram
capacitacao basica sobre gestdo de pequenos negocios.
Esses dados querem dizer que os atacadistas ambulantes
nao podem ser substituidos por outros quaisquer, sem
prejuizo na eficiéncia na transagdo. O segundo tipo refere-
se ao investimento realizado para adquirir uma permissao
a fim de utilizar a banca e o espago no armazém, ou entao
adquirir um local proprio para a realizagdo das transacdes,
cujas implicagdes vdo além do custo monetario, pois existe
o fator influéncia (relagdes de proximidade, amizade,
regido comum e religido) e a penetragdo na comissao
de venda de batata. Os relacionamentos predominantes
sdo a amizade, com 87,5% dos atacadistas; com parceria,
8,4%, e com parentes no negocio, 4,2%, o que mostra
quanto isso influencia no ativo fisico, tendo em vista que
comercializar e armazenar o produto no patio do mercado
reduz a qualidade do produto e aumenta os riscos de falha
na transagao.

Os comerciantes atacadistas ambulantes defrontam-
se com a especificidade temporal. A batata reno ¢ uma
cultura altamente perecivel e perde sua qualidade
rapidamente. A falta de armazenagem refrigerada e
a dependéncia de varejistas nos mercados, feiras e
restaurantes, que compram em pequenas quantidades,
fazem com que haja perdas significativas do produto. 4
especificidade temporal, nesse caso, ¢ mediana, pois o
atacadista apenas compra a batata se houver a perspectiva
de revendé-la rapidamente, como ficou constatado na
pesquisa de campo.

Asespecificidadeslocacionaisenvolvemanecessidade
de proximidade de algum recurso natural, energético, de
insumos, em relagdo a aspectos estratégicos vinculados a
estoques, centros de distribuicdo e especificidades ligadas
a pontos comerciais. Quanto ao local da venda, ela baixa,
pois 95,8% dos comerciantes atacadistas ambulantes
inquiridos afirmaram que o local em que vendem a batata
¢ adequado, portanto representa o mercado distribuidor,
o qual varejistas e consumidores finais frequentam
diariamente. Ao longo do Vale do Zambeze, existem dois
locais em que os atacadistas podem adquirir a batata: nos
distritos de Angdnia e Tsangano, no planalto de Angodnia,
e no distrito de Gorongasa. Este ultimo oferece pequenas
quantidades de batata da variedade BP1 ou Mondial, ja
que ela produz somente na safra seca (de marco a agosto).
A fraca oferta faz com que a Regido de Angonia seja a
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principal fornecedora de batata para o centro e o norte de
Mogambique.

O Planalto de Angoénia fica entre 250 e 850 km dos
maiores centros de consumo. O meio de transporte mais
usado ¢ o caminh@o, sem condigdes de refrigeragao. Os
produtores sem meios proprios, ficam entre 2 e 5 dias a
espera do transporte. O atacadista, que fica até dois dias,
representa 74% dos inquiridos, e os ficam mais de dois
dias representam 26%. Esse resultado agrava-se porque
45% dos atacadistas levam 2 dias até chegar ao mercado e
0s outros 55% um dia até ao mercado distribuidor. Assim,
a especificidade locacional ¢ alta, em termos de aquisicao
da batata, considerando que a compra ¢ feita em regides
distantes dos centros de consumo.

O produtor, por sua vez, apresenta especificidades
de capital humano e de ativo fisico medianas, mas alta
especificidade temporal. A primeira especificidade
refere-se a experiéncia de cultivo da batata, que exige
o conhecimento de praticas ¢ conhecimentos técnicos
especificos de producao. A especificidade do ativo fisico
¢ mediana, porque o ciclo do produto ndo ¢ elevado (90 a
120 dias) e o solo pode ser empregado para outras culturas,
como foi observado no zoneamento agroecoldgico. O
produtor utiliza normas técnicas largamente difundidas
e que ndo exigem, necessariamente, conhecimentos
fisticados, somente muita pratica. Qualquer produtor
que estiver interessado em produzir batata pode seguir
facilmente a técnica de produgdo. A possibilidade de
cultivo por parte do interessado ¢ confirmada pelo
numero de produtores que aprenderam a produzir sem
curso especifico, os quais representam 88,0% dos
produtores pesquisados. A especificidade temporal, por
sua vez, ¢ alta. A comercializa¢do do produto precisa ser
rapida devido ao rapido processo de deterioragdo. A sua
armazenagem ¢ problematica em razdo do seu grande
volume e a falta de condigdes de refrigeragdo no campo.
De modo geral, os agricultores fazem a colheita somente
quando sdo contatados pelos atacadistas ambulantes e,
em casos extremos, transportam-na para o mercado ou a
feira mais proxima da aldeia. As transacdes realizam-se
diariamente entre o atacadista e os diferentes produtores,
estando o primeiro sujeito a incerteza quanto a qualidade
do produto e o segundo quanto ao prego, aquantidade e a
variedade do produto.

A transacdo ¢ altamente frequente para o atacadista,

vez que ocorre diariamente, mas esta sujeita a diferentes
incertezas por parte dos agentes. Ela exige um contrato
relacional, devendo existir cooperacdo, troca de
informagoes, por causa da especificidade da batata e dos
ativos envolvidos na sua produgdo, e pela presenga de
fortes barreiras a entrada de novos entrantes no mercado
distribuidor. Os atacadistas que ja fazem o negocio tém
a seu favor a grande disponibilidade de informagdes
sobre os pregos (para o produtor, no atacado e no varejo),
volume de oferta e qualidade. Eles conhecem as regides
produtoras, quando as safras comegam, ¢ a qualidade do
produto que vao oferecer. Em relagdo aos produtores,
também ha barreiras de entrada no mercado. Em cada
mercado, existem atravessadores que criam barreiras
para os produtores que queiram vender sua produgdo no
mercado. Por exemplo, no principal mercado distribuidor
(Biri-wiri), os produtores sdo obrigados a entregar a
batata aos atravessadores para comercializarem. Em
caso de recusa, os atravessadores ndo o deixam vender,
chegando o produtor a ficar ali uma semana para vender
uma tonelada de batata, o que implica maiores custos na
transagdo por causa da perda de qualidade do produto.

Para o produtor, a frequéncia da transac¢do ¢ mediana,
uma vez que se realiza duas a trés vezes durante o ano,
embora com variagdes sazonais. As melhores transagoes
e de maior valor monetério concentram-se de novembro
a janeiro.

No que diz respeito as incertezas para o atacadista
ambulante, elas relacionam-se com a qualidade
do produto comprado, uma vez que uma parte dos
comerciantes atacadistas compram a batata reno ja
ensacada em embalagens opacas, com a possibilidade de
a batata comprada ndo corresponder a pretendida. Mais
de setenta e cinco por cento dos atacadistas reconheceram
a qualidade da batata fornecida pelos produtores.

Para o produtor, as incertezas referem-se a demanda
por parte dos varejistas, com relag@o a pregos, quantidade
e variedades. Essa situacdo deve-se ao seu limitado
acesso a essas informagdes, que estdo com os ambulantes
que as manipulam em proveito proprio. Os atacadistas
ambulantes buscam informagdes sobre a producdo por
meio de “olheiros”, geralmente recrutados entre os
pequenos produtores. De acordo com a pesquisa, 22%
dos atacadistas entrevistados usam os seus trabalhadores

para essa pesquisa, ¢ 78% contam com informagdes de
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produtores amigos e de outros intermediarios da mesma

zona de origem.

6.2 Transagdo entre produtor e varejista - T,

A transacdo T3 envolve produtores, varejistas e
empresa de refeigdes coletivas (restaurantes, bancas de
fast food, centro sociais da empresas, entre outras.) do
Vale do Zambeze.

Nas transagdes, os atributos frequéncia e
especificidade de ativos do produtor ndo sofrem
alteracdes. Porém, a intensidade do atributo incerteza se
reduz, uma vez que o varejista especifica antecipadamente
a quantidade e a variedade da batata. Do ponto de vista
do varejista, verifica-se a existéncia de especificidade de
capital humano (conhecimento da atividade), temporal,
locacional e marca. 4 perecebilidade vale o0 mesmo que
para o atacadista ambulante. . Apesar de a batata perder
sua qualidade rapidamente, pelo giro didrio, nem sempre
ela enfrenta problemas dessa natureza.

As outras duas especificidades sdo muito importantes,
porém nao estdo associadas diretamente a batata. Ambas
dizem respeito ao conjunto de produtos comercializados
pelos varejistas no mercado ou na feira. As altas
especificidades locacional e relacionada a marca estdao
diluidas pelo nimero de produtos comercializados. A
especificidade locacional refere-se a localizagdo adequada
da firma, que ¢ um dos determinantes dos resultados das
vendas dos produtos. Esse ndo ¢ problema para a maioria
dos varejistas da batata reno, que vendem seus produtos
em mercados municipais ou mercearias, conhecidos
pelos consumidores como locais de referéncia para a
obtengdo de frutos e hortali¢as. Conforme a pesquisa,
todos os varejistas afirmaram que a localizacao ¢ ideal.
A especificidade de marca é a imagem que os varejistas
desfrutam junto aos seus clientes ou, mais precisamente,
a perda da reputagdo, caso os consumidores nao
encontrem todos os produtos que desejam. Apesar de
ser mais importante que a primeira, a especificidade de
marca se dilui diante da variedade de itens disponiveis na
loja, perdendo sua relevancia. Os varejistas entrevistados
comercializam tomate, cebola, legumes e por vezes
feijes, além da batata. Nesse caso, esta-se tratando do
pequeno e médio varejo. No caso do grande varejo, tal

especificidade é ainda menos importante por causa do

numero elevado de itens comercializados.

A especificidade de marca também estd ligada a
constru¢do de um nome, de uma marca, de uma reputacao
em um determinado mercado, posicionamento de um
determinado produto, marketing, promog¢do de vendas,
entre outros fatores. Nas cidades de Chimoio, Nampula
e Tete, os consumidores tém preferéncia pela batata da
regido do planalto de Angonia, a variedade Rosita, por
ela possuir maior quantidade de matéria seca, o que
reduz a quantidade de 6leo usado durante a fritura, pelas
possibilidades de produzir chips e pela resisténcia a
perecibilidade. Em média dura 1 més, se armazenada nas
condigdes normais de temperatura e pressdo. No campo,
verificou-se que essa variedade ¢ cultivada ha 21 anos e
os pequenos produtores resistem a substituir a semente
por novas variedades mais produtivas. Ela adquiriu uma
espécie de “marca” nesses mercados e nos paises vizinhos
(Malawi e Zambia). Segundo os atacadistas nas transagoes
realizadas, 63% correspondem a variedade local ¢ 37% as
variedades brancas (BP1, B3), o que mostra o carater de
marca conquistado pela variedade local. Nos mercados
de Beira e Quelimane, ha preferéncia pelas variedades
de polpa branca importadas. Contudo, tem havido um

aumento gradual no consumo da batata nacional.

As transagdes que ocorrem diariamente para o
varejista dos mercados e das feiras estdo sujeitas a risco e
incerteza quanto a qualidade e a quantidade. O produtor
vende a batata embalada em sacos opacos e ndo admite que
os compradores abram o saco para selecionar a batata. Ao
comprar batata nessas condi¢des, ha riscos de a qualidade
ser baixa. Os varejistas ndo podem ficar sem batata para
oferecer ao consumidor e, além disso, esse produto dever
ser da qualidade melhor possivel. Esses riscos sdo baixos,
pois os varejistas entrevistados compram os produtos
com produtores de confianga, respeitados por fornecerem
batata de boa qualidade.

6.3 Formas de governanca e arranjos contratuais - T2
eT3

Os arranjos organizacionais de mercado e hibridas
sdo as principais estruturas de governanga entre os agentes
da cadeia produtiva na comercializagdo da batata reno.

O arranjo hibrido da coordenagdo representa 24% e de

1 1 1 CONTHTUS Revista Contemporanea de Economia e Gestdo. Vol. 9 - N° 1 - jan/jun 2011




Anilise da Cadeia Produtiva da Batata Teno na Regio do Vale Zambeze (Mongabique): Governanga e coordenagio

mercado representa 76% das transagdes, respectivamente,
isto €, 24% dos produtores fazem suas vendas diretamente
no mercado, enquanto 76% vendem por intermediarios
assim distribuidos: 74% sdo atacadistas ambulantes
e 2 varejistas. Quanto a semente, entretanto, além da
governanc¢a de mercado, também se verifica a governanga
hibrida com o governo e a integragdo vertical.

A governanga de mercado caracteriza-se pela
auséncia de compromisso de longo prazo, pela presenca
de contratos completa e por mecanismo de precos.
A capacidade de fornecer um local especifico para as
realizagdes andnimas entre compradores e vendedores
constitui vantagem do mercado fisico.

A forma de mercado (T3) favorece o produtor e
intermediaria informacdo a respeito do comportamento
dos precos dos produtos comercializados, em razao da
informagao ser publica nessa situagdo. Tal fato reduz o
risco de existéncia de elevado diferencial de precgos entre
os concorrentes. Por outro lado, a governanga de mercado
nao assegura o nivel de qualidade e o volume do produto,
que depende da disponibilidade dos fornecedores no
momento da aquisi¢cao. Assim, apesar de apresentar custos
de transagdo mais elevados, a existéncia da governanga
de mercado ainda tem um papel informativo importante
para as transagdes entre os agentes da cadeia de batata.

Dois arranjos hibridos t€m surgido para governar
as transagodes entre produtor e atacadista (T2) e produtor
e varejista (T3) na cadeia produtiva de batata. As duas
primeiras formas referem-se a parceria na produgdo. Na
parceria, o atacadista/varejista fornece ao produtor os
insumos necessarios a producao, interferindo diretamente
no processo produtivo, objetivando obter maior garantia
de disponibilidade de produto de alta qualidade e maior
lucro. Tal forma de governanca exige a adogao de algum
tipo de controle da produg@o por parte do atacadista/
varejista, o que incorre em custos adicionais. O efeito
reputag@o associado aos sistemas de informacao fiel inibe
0 comportamento oportunista de ambas as partes.

A terceira forma refere-se a contratos informais
de fornecimento. Nesse tipo de arranjo, o compromisso
entre os agentes baseia-se principalmente na confianga
mutua, ndo existindo qualquer tipo de documento formal
como garantia da transagdo. Normalmente, em tais
contratos a determinagao do preco ocorre apos a entrega

do produto, sendo baseada nas condigdes vigentes no

momento da transag¢do. Apresentam um mecanismo de
adaptagdo cooperativo referente ao pre¢o e surgem em
relagdes de longo prazo recorrentes. Novamente, o efeito
reputagdo nos sistemas de informagdo baseados em
redes de comunicag¢do desempenha o papel principal na
salvaguarda de tais contratos.

A adocao de contratos de fornecimento ou aliangas
informais reduz os custos de organizar hierarquicamente
as transagdes, sendo uma alternativa mais viavel que
a integracdo vertical. A combinacdo de aprendizado
mutuo e coletivo ¢ o efeito reputacdo, que derivam da
repeticao da transa¢do dentro de uma relagdo de longo
prazo, sustentam os compromissos informais oriundos da
dependéncia bilateral. A ag@o conjunta fornece o suporte
necessario para a efetividade dos mecanismos.

Uma forma de os produtores reduzirem os riscos
da falta de semente é recorrer a integra¢do vertical, o
que elimina as incertezas entre as relacdes na cadeia
produtiva, permanecendo apenas as incertezas com
relagdo a demanda (mercado), embora essas sejam
as principais. A importancia da integragdo vertical na
primeira etapa do processo produtivo estd vinculada a
garantia de fornecimento da semente a um prego de custo
e ndo de mercado. A integragdo vertical na producao de
semente ¢ uma das estratégias de 39% dos produtores
entrevistados. Os principais produtores avancam na
integragdo até chegarem a distribuigdo, mas poucos
integram toda a cadeia (até o cliente final). A preocupacao
com a integragdo esta mais relacionada com a detengao,
o controle da atividade, o estabelecimento de parcerias
e a construcdo de relacionamentos ao longo da cadeia

produtiva.

7 CONSIDERACOES FINAIS

A cadeia produtiva de batata reno ¢ uma das menos
desenvolvidas em Mogambique, pois apresenta auséncia
de padrdes minimos de referencia efetiva e assimetria
excessiva no sistema de informagdes. A cadeia produtiva
de batata reno do Vale do Zambeze vem sofrendo
um rapido processo de transformagdo do padrio de
competi¢do centrada nas empresas individuais para a
coordenagdo da cadeia produtiva. A busca de melhor
desempenho ocorre por meio da comparagdo mais estreita
entre agentes visando principalmente elevar a qualidade

do produto comercializado.
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A falta de informacdes a respeito do mercado
da batata reno ¢ o principal problema enfrentado
pelos agentes da cadeia produtiva. O sistema atual de
comercializacdo baseada nos mercados fisicos rurais e
urbanos, ndo tem capacidade de transmitir eficientemente
informagdes sobre pregos, condicdes de mercado,
consumo ¢ qualidade. A pesquisa de campo verificou
que existem clubes de batata e associa¢des distritais em
fase prematura, mas que estdo apoiando os membros com
informagdes sobre mercado e pregos. Observa-se que
o setor publico nao tem padrdes e classificagdes para a
cadeia produtiva, prejudicando o desenvolvimento do
setor.

As infraestruturas de apoio sdo precarias, ndo contam
com camaras frias e apresentam todas as estruturas
logisticas (estradas, armazéns, entre outras) malcuidadas
e obsoletas. Consequentemente, a incerteza, tanto
enddgena quanto exdgena, ¢ elevada, e o mercado fisico
continua sendo necessario para coordenador o fluxo da
producao e da comercializacao.

Complementando o cenario da cadeia produtiva de
batata reno do Vale do Zambeze, as estruturas logisticas
e administrativas s3o obsoletas e ineficientes, ndo
permitindo a concretizagdo de ganhos de escala gerando
altos custos logisticos que enfraquecem todos os elos da
cadeia.

A analise das transagdes enfocadas neste trabalho
sugere que os consumidores estdo cada vez mais exigentes
quanto a qualidade e a procedéncia dos produtos agricolas.
O mercado de batata, pouco a pouco, vai procurando
diferenciar seu produto em resposta as necessidades e aos
desejos dos consumidores, o que leva a uma crescente
segmentagdo desse setor. Essa segmentagdo pode ser
verificada pelo crescimento da participagdo no mercado
de novas variedades de batata (BP1, Mondia e Liseta),
assim como de uma ampla gama de novos produtos de
batata processada importada da Africa do Sul. Desse
modo, os atacadistas e os varejistas sdo forcados a
aumentar o nivel de exigéncia com os seus fornecedores
de batata in natura. H4 uma diferenciacao e segmentacao
do consumo no mercado de batata reno em Mogambique
e no Vale do Zambeze. As capitais provinciais do centro
do pais preferem batata de alta qualidade, diferentemente
da zona norte e de algumas cidades do centro do pais, que
consomem batata de acordo com o prego.

Essa movimentagdo do consumidor final, portanto,
cumpre um papel crucial no aumento da importancia
das significativas incertezas envolvidas na producdo
agricola para a determinacdo de formas de governanga.
Os agentes da cadeia passam a caminhar em busca de
arranjos contratuais que diminuam as duvidas quanto
a disponibilidade de produtos de alta qualidade que o
consumidor estd cada vez mais exigindo. Além disso,
maiores exigéncias quanto ao produto e, portanto, na sua
producao podem ser interpretadas como um aumento na
especificidade de ativos especificos, o que também leva
a formas de governanga que fornegam a possibilidade de
adaptag@o cooperativa e mais distantes da governanga via
mercado.

Da analise dos resultados, observa-se que as formas
de governanga verificadas entre as transagdes T,, T,
e T, apresentam trés formas de governanga distintas
- uma de mercado e duas hibridas —, relacionadas
com as peculiaridades das transagdes. As transagdes
T, apresentaram integracdo vertical na produgdo de
sementes certificadas. As transagdes que envolvem a
cultura caracterizam-se por apresentar uma elevada
especificidade de ativos, principalmente para o produtor
rural, alto grau de incerteza e alta frequéncia. A medida
que a especificidade dos ativos se eleva, a tendéncia ¢ que
os contratos evoluam da governanca tipo mercado para as
formas hibridas.

Os principais mecanismos de coordenacdo identificados

foram:

Sistemas  de  informag¢des: ~medianas  redes
interpessoais de produtores e intermediarios circulam
as informacdes sobre mercados e pregos. Os boletins
semanais na infernet, jornal impresso, programas da
radio usados pelo SIMA s6 atingem os atacadistas ¢ os
varejistas da cadeia dos centros urbanos. Os sistemas de
informag@o implementados estdo voltados basicamente
para ampliar a “racionalidade buscada” e melhorar os
processos decisorios em nivel de cadeia.

Sistemas de incentivos: constituem pregos
diferenciados em virtude da qualidade da batata,
empréstimos diretos e indiretos e projetos que buscam
uma maior integragdo dos produtores no mercado por
meio da capacitacdo sobre pesquisa de pregos, selecao

de intermedidrios ¢ poupanga e crédito. As instituigoes
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de microfinangas e FIL s3o os meios de crédito usados
para incentivar a producdo agricola pela disponibilizagao
de crédito para a produgdo e a comercializacdo. A
moderniza¢do e a intensificagdo da producdo de batata
reno estdo sendo implementadas no quadro da estratégia
da revolugdo verde de 2007. As agdes de coordenagao
em curso estdo orientadas para o incremento dos niveis
de produgdo, produtividade e renda dos produtores da
cultura.

Sistemas de orientacdo e assisténcia: a extensio
rural e a difus@o tecnoldgica pelos servigos distritais de
atividade econdmica sdo fracas. As redes sociais rurais
e os projetos em conjunto com os agentes do ambiente
organizacional visam ao desenvolvimento de pesquisas
aplicadas no setor de produgdo. A ADIPSA coordena
a capacitacdo profissional das associagdes mediante
aconstitui¢do e legalizag@o das associagdes; a capacitacdo
em associativismo e lideranga; a gestdo administrativa e
de pequenos negdcios e 0 acesso servigos a financeiros.

Com agdes de parceria e cooperagdo, procura
coordenar todas as atividades, desde apoio em tecnologia,
fornecimento de insumos, produ¢do e comercializacao
da batata. Os produtores usam redes sociais de ajuda
mutua para a assisténcia técnica a producdo. Para a
comercializa¢do, os produtores, por meio das redes
sociais coordenam o uso do mesmo transporte nas idas ao
mercado como forma de reduzir os custos de transagao.
As parcerias entre produtores e atacadistas estdo no
financiamento a produg¢ao e ao escoamento da batata.

Sistema de controle: Existe uma fraca fiscalizacao
da qualidade dos insumos (venda de produtos quimicos
nao licenciados), na producdo e nos mercados em geral
por parte dos organismos publicos. Somente ha um
controle da qualidade da batata efetuado pelos atacadistas
ao comprarem a batata nas exploragdes agricolas.
Portanto, o principal instrumento que rege as transagoes
¢ a adesdo as redes sociais, relagdes interpessoais ¢ 0s
contratos informais baseados no conhecimento mutuo

das condigdes que regem negdcios especificos.

8 LIMITACOES DO ESTUDO

Do ponto de vista metodoldgico a principal limitagdo
do estudo se relaciona com o proprio método utilizado
na pesquisa. Os estudos de natureza qualitativos sdo

limitados na extrapolagdo e generaliza¢do dos resultados

para situacdes semelhantes. Entende-se por situacdes
semelhantes o contexto institucional e de mercado que
envolve a cadeia produtiva estudada e as caracteristicas

das intimeras variedades da batata produzidas.
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