s 0
‘.“
UFG

UNIVERSIDADE FEDERAL DE GOIAS
ESCOLA DE AGRONOMIA E ENGENHARIA DE ALIMENTOS
PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM AGRONEGOCIO

CESAR BENITES MARIO ZIDORA

ESTRATEGIAS DE GERENCIAMENTO DO RISCO DE PRECOS NA
COMERCIALIZACAO DO MILHO EM GRAO NAS ZONAS RURAIS DE
MOCAMBIQUE

Goiania
Goias — Brasil
2015



o®

@

e %o

sistema de bibliotecas ufg U FG

TERMO DE CII%NCIA E DEAUTORIZA(;AO PARA DISPONIBILIZAR AS TESES E
DISSERTACOES ELETRONICAS (TEDE) NA BIBLIOTECA DIGITAL DA UFG

Na qualidade de titular dos direitos de autor, autorizo a Universidade Federal de Goias (UFG) a disponibilizar,
gratuitamente, por meio da Biblioteca Digital de Teses e Dissertagdes (BDTD/UFG), sem ressarcimento dos direitos autorais, de
acordo com a Lei n® 9610/98, o documento conforme permissdes assinaladas abaixo, para fins de leitura, impressdo e/ou download,
a titulo de divulgacdo da produgdo cientifica brasileira, a partir desta data.

1. Identificacdo do material bibliografico: [X] Dissertagéo [ ]Tese

2. ldentificacdo da Tese ou Dissertagao

Autor (a): CESAR BENITES MARIO ZIDORA

E-mail: cesarzidora@yahoo.com.br

Seu e-mail pode ser disponibilizado na pagina? [X]Sim [ 1Nao

Vinculo empregaticio do autor

Agéncia de fomento: BANCO MUNDIAL/MCT-MOZ Sigla:

Pais: MOCAMBIUQE UF: | GO | CNPJ:

Titulo: Estratégias de gerenciamento do risco de pregos na comercializagdo do milho em gréo nas zonas rurais de Mogambique

Palavras-chave: Comercializagdo do milho, estratégias de hedge, e produtor rural

Titulo em outra lingua: Strategies price risk management in corn grain marketing in areas of Mozambique rural

Palavras-chave em outra lingua: Corn Marketing, hedging strategies, and farmers

Area de concentragAo: Sustentabilidade e Competitividade dos Sistemas Agroindustriais

Data defesa: 19/01/2015 Dezanove de Janeiro de dois mil e quinze

Programa de Pés-Graduagdo: PPAGRO Programa de Pds-Graduagdo em Agronegécio

Orientador (a): | CLEYZER ADRIAN DA CUNHA

E-mail: | cleyzercunha@gmail.com

Co-orientador (a):* ALCIDO ELENOR WANDER

E-mail: l alcido.wander@embrapa.br /alcidowander@msn.com

*Necessita do CPF quando ndo constar no SisPG

3. Informagdes de acesso ao documento:
Concorda com a liberag#o total do documento [ X] SIM [ 1NAO*

Havendo concordancia com a disponibilizagéo eletrdnica, torna-se imprescindivel o envio do(s) arquivo(s) em formato
digital PDF ou DOC da tese ou dissertagéo.

O sistema da Biblioteca Digital de Teses e Disserta¢fes garante aos autores, que os arquivos contendo eletronicamente as
teses e ou dissertacOes, antes de sua disponibilizacéo, receberdo procedimentos de seguranga, criptografia (para ndo permitir copia e
extracéo de contetdo, permitindo apenas impresséo fraca) usando o padréo do Acrobat.

César Benites Mario Zidora
Data: 26 /01 /2015

Assinatura do (a) autor (a)

! Neste caso o documento sera embargado por até um ano a partir da data de defesa. A extensio deste
prazo suscita justificativa junto a coordenacgdo do curso. Os dados do documento nao serdo
disponibilizados durante o periodo de embargo.



CESAR BENITES MARIO ZIDORA

ESTRATEGIAS DE GERENCIAMENTO DO RISCO DE PRECOS NA
COMERCIALIZACAO DO MILHO EM GRAO NAS ZONAS RURAIS DE
MOCAMBIQUE

Dissertacdo do Programa de Po6s-Graduacdo em
Agronegocio — Mestrado em Agronegocio da Escola de
Agronomia e Engenharia de Alimentos da Universidade
Federal de Goias, como requisito para obtencdo do titulo
de Mestre em Agronegdcio.

Area de concentragdo: Sustentabilidade e
Competitividade dos Sistemas Agroindustriais
Orientador: Prof. Dr. Cleyzer Adrian da Cunha

Goiania
Goias — Brasil
2015



Ficha catalogranca elaborada automaticaments
com o0& dados fomeddos peloda) aulona), sob orentagdo do SIVUFG.

Zhdorm, Céaoayr Benfes BN

Esraifgias de gerenciamento do risoo de prepos ra comencializacko
do miho & grlo nas zoras rurals de Mom@mbigue januscoio] |
Cézar Benfies Maro Joom. - 2015

oL, 02 T

iDrieniadion. Prof. Or. Cleyeer Adrian (Da Tanha; oo-onentador Or.
Aacido Eleror WWander.

Disseracis (Mesrado) - Universidade Federal de Golds, Escola de

Agronomia (EA] , Programa de Fis-Graduafio == Agronegdcio, Goldnia,
XHE.

Binilograts. Aneycs.
Imchal meapas, abeviahuras, Eheas, st de fiouras, Bl d= Eabeias.

1. Comerdialtzacio do mibo. 2. estrabtgias de hedge. 3. produtor

ural . L Ca Cuniey, Clegeer Sdrian , onend |1, Wander, Alddn Elemor,
co-oriel. ML Tk




o8
‘.“
UFG

UNIVERSIDADE FEDERAL DE GOIAS
PROGRAMA DE POS-GRADUAGAO EM AGRONEGOCIO
PPAGRO

Dissertacao de Mestrado
"Estratégias de gerenciamento do risco de precos na
comercializagdo do milho em grdo nas zonas rurais de
Mocambique"
César Benites Mario Zidora
Dissertagdo de Mestrado submetida ao Programa de Pds-Graduagdo

em Agronegocio.

Aprovada por:

Prof. Dr. Cl r'/Adrian da Cunha
Presidente-Orientador/ PPAGRO/EA/UFG

Prof. Dr. g n Jose de 0. Neto
Membr rno/FACIP/UFU

/ ) '/]
{ k \/\,\/L\R (\ . 4 ARV (Va7 /L-" \\,L(\,L \/(b ’K,

Prof. Dr. Reglnaldo Santana Figueiredo
Membro Interno/PPAGRO/EA/UFG

Goidnia, 19 de janeiro de 2015.




Dedico este trabalno ao meu Pai Pachdo Mario Zidora, a Adelaide
Zidora, Ashley e Kleaney, aos meus irmdos; A memoria da minha Mée
Adelina Filipe que tanto fez para me trazer a este mundo e nao viu o filho
crescer; a memoria dos meus Irmaos Armando Zidora e Julia Zidora que
partiram t&o cedo e por ndo termos convivido tanto tempo juntos e sem

ninguém ter presenciado a ascensdo do outro.



Agradecimentos

Agradecer primeiro acima de tudo ao Deus todo-poderoso que é senhor dos
exércitos que nos guia dia pdés dia o seu espirito alimenta a nossa alma contra as
tentacdes do mundo pela sabedoria que tem colocado em mim e pela protecao divina.

Ao meu Pai que de tudo fez para me proporcionar uma melhor educagédo e
respeitar o meu proximo, a Adelaide um especial agradecimento, a minha filha Ashley
por eu ter sido um Pai ausente desde o dia que nasceu e que pouco tempo tenho tido em
vé-la crescer, a Kleaney e aos meus irmaos (Elisa, Eugenia, Vilma e René) pelo carinho,
crenca e apoio que sempre tiveram, aos meus colegas da turma do mestrado Manoel,
Juliana, Mauro, Marcelo, Elvis, Renata, Danilo, Flavia, Osmar Jr, Sauro, Rudolfo,
Rodrigo, Fabiola, Mirian, Marilene, Fernando por todo carinho caloroso e das nossas
brincadeiras de extra, ao Eduardo Humbane, aos meus amigos Brasileiros Mario,
Luciano, Roxanne, Maria Rosa, Kaline, Rosirene Silva, Marta, Mario Tauzene.

Ao Fernando Ferrari e a sua Noiva Patricia D” angelles por me terem recebido
desde a minha chegada ao Brasil e pelo apartamento cedido, no qual vivi durante o
mestrado todo, s6 Deus sabe o quanto devo a Vés e jamais conseguirei pagar essa
divida, a minha vida no Brasil deveu a VV6s. Aos Pais de Fernando (Helena e Dimas) e
aos da Patricia (José e Eva) pelo amor que sempre tiveram, trataram me como filho
desde que pisei no territério Brasileiro, que Deus vos abencgoe e dé a vds o dobro do que
pedirem.

Ao meu Orientador Prof. Dr. Cleyzer Adrian da Cunha e Co-Orientador Prof.
Alcido Elenor Wander, por terem sido amigos e pacientes em relacdo aos ensinamentos
e que me proporcionava a cada encontro que marcavamos e em cada fase que passamos
na construcdo e elaboracdo do trabalho. Aos membros que fizeram parte da banca da
defesa e qualificagdo ao Prof. Dr. Odilon Oliveira, Prof. Dr. Reginaldo Santana e ao
Prof. Paulo Hellmeister Filho pelo contributo na melhoria do trabalho.

A Profé, Dra. Sbnia Milagres Teixeira pela carta de aceitacdo cedida para
frequentar o mestrado em agronegocio e por todo carinho recebido em relacdo ao
enquadramento na filosofia de ensino Brasileiro e ao Prof. Dr. Sandro Monsueto, Prof.
Dr. Paulo Scalco e Prof. Dr. Waldemiro Alcantara da FACE, pelas aulas importantes de
econometria e séries temporais que contribuiram bastante para a dissertacdo. A0S

servigos distritais de agricultura de Boane, Manhica, Gondola, Manica e Chibuto.



Sumario

LiSta 08 ADIEVIALUIAS ....eeviieeeeie ettt ettt e e s e besseestesbeeseesaesteeneesaeereenaesneeneeneens I
LiStA 08 ADIEVIALUIAS ......eiveieeeiecie ettt s te s ettt et et e esteere e tenneeneenreaneeneas I
LiSta & TADEIAS ... .cveeeecei et et i
TS ;W Lo T U SR v
[T s W Lol 0 (U Lo [0TSR \YJ
LISEA 08 GNEXOS ...ttt sttt ettt bbbttt b e bbbt b bbb bbbt ne b VI
RESUMO ...t bbb bt bbbkt b b b ettt b bt enas VII
LINTRODUGAOD ...ttt sttt 1
1.1 Problema @ JUSHIFICALIVA ..........cuiiiiiiiiiie e 3
1.2 ODBJEBLIVOS ...ttt ettt et e et et s b e et e e be s be et e be e R e e et e e te et e sbeeRa e besaeerenreaneeeas 6

O R €T . | SO SSRSSN 6

1.2, 2 ESPECITICOS: ..itiitiiiti ettt ettt s be et be s ae b e ba b e reera et 6
2 REFERENCIAL TEORICO ...ttt s s 7
2.1 Mogambique: localizacdo geogréafica e situagao SOCIOECONOMICA .......cvvvveverierverierieieieieenane 7
2.2 Agronegdcio do Milho em MOGaMDIGUE ........c.eouviiiiiiiiiieiieee s 9
2.3 Mercados agricolas em MOGAMDIGUE. ........cceiiieieieieiee e 13

2.4 Precos agricolas em MOGaMDIQUE .........cuiveireiieiieieie s 13
2.5 COMEICIAIZAGAD ... vvveeeeeeeeie ettt sttt ettt sttt s e s st st st et et e e enenreanas 15
2.5.1 Fungdes da ComercializaG8o agriCola........ccocoieieieiiiiiiise s 16
2.5.2 Canais de COMEICIANIZAGAD ........cveeerieieriieie ettt 17
2.5.3 Fatores que afetam a escolha do canal de comercializagao............ccceovvvrerenenenereieene, 19

2.5.3.1 Natureza do ProaULO .......cceeiiiiiie ettt s re e resae s 19

2.5.3.2 Natureza do MErCAG0........vevveieeeie it eeeieseetee e se ettt esae st eaesreeneesresneenee e 19
2.5.4 Margens de COMErCIAlIZAGAO .........eeeiiiiiee et 20
2.5.5 Mecanismos de COMErCIAlIZAGAD ..........uiiiiieieeieiee s 21
2.5.6 Estratégias de ComercialiZaGa0.........c.covivrerenieieieieeee e 21
2.5.7 TIPOS 08 MEICAUDS. .....vevivereentesieteete ettt sttt sttt ettt bbbt b bbbt nb et e s e 22
2.6 Comercializacdo agricola em MoOGaMDIQUE ......c.oveieieiiiieie e 24

2.7 Cumprimentos de contratos resultantes da comercializagéo agricola em Mocambique 26

2.8 Implantag&o da Bolsa de Mercadoria em Mogambique ...........cccevvviineninenenceee 27
S METODOLOGIA ...ttt e ettt 29
3.1 Caracterizagio da AMOSIIA. .......ccueiueieeieeeeie et eee ettt st see et e e see e e ntesreeneeseeeneeneas 29

3.2 Caracterizacdo das 4reas 8mM eSTUAO ........vccveiieieiiii e 30



3.2.1 Provincia de Maputo diStrito de BOGNE ...........coveviiieneiieieieieese e 30

3.2.2 Provincia de Maputo distrito de ManhiGa ...........ccceveviiiiiieiieie s 31
3.2.3 Provincia de Gaza distrito de ChibULO............cccoiiiiiiiiiicee s 32
3.2.4 Provincia de Manica distrito de GONdola............couoiiiiiiiiiiiic e 32
3.2.5 Provincia de Manica distrito de ManiCa...........ccoeireirrinieisesiese s 33
3.3 Modelo econométrico Logit Multinomial ..o 34

3.3.1 InterpretaGao d0 COBTICIENTE 5 .....c.eiviieeieireieie e 38
3.4 Procedimentos MetodOIOgICOS ........cuevuiiieieie st s 39

3.4.1 ANAliSE ECONOIMEALIICA ... vttt 39
4 RESULTADOS E DISCUSSAD .......oovueieeeeteieeeeieesteetessseeesses s eses s s ssssenas s sensssensnens 42
4.1 InformagGes sobre o produtor e da sua propriedade............cocovereieiiiiiininneeeee 42
4.2 Informagao sobre @ COMErCIAlIZAGAD .........eivvrveierieieiecs e 51
4.3 Andlise de estratégia de NBAGE ........ceiviviiriiiee s 56
4.4 ANALISE ECONOMELITCA ....c.veviveiiieeiiitei sttt 65
5 CONSIDERAGOES FINAIS .......ooveeieeeteeeeee et tess s eeisss s snes st nes s senes s 72

6 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......c.cooiviieieieeteee st 74



Lista de abreviaturas
AIM — Agéncia de Informacdo de Mogambique
AGCRIL - Reforma comercial, legal e institucional no setor agricola de Mogambique
ABC — Agéncia Brasileira de cooperagéo
BMM - Bolsas de mercadorias de Mogambique
BM&F — Bolsas de mercadorias e futuros
CEPAGRI — Centro de Promocdo de agricultura
CAP — Censo Agropecuario
CACM - Centro de arbitragem de conciliacdo e mediacéao
EUA — Estados Unidos da América
INE — Instituto Nacional de Estatistica
FACE — Faculdade de Administracdo e de Ciéncias Econdmicas
MAE — Ministério de Administracao Estatal
MINAG — Ministério de Agricultura
MICM — Ministério de Industria e Comércio Mocambique
MT — Meticais (moeda nacional mogcambicana)
NEI — Nova Economia Institucional
PPAGRO - Programa de P6s -Graduacdo em Agronegocio
PARPA — Plano de Agéo e Reducéo da Pobreza Absoluta
PED — Plano Estratégico de Desenvolvimento
PEDSA - Plano Estratégico de Desenvolvimento do Setor Agrario
PNUD - Programa para as Na¢des Unidas e Desenvolvimento
PIB — Produto Interno Bruto
SPSS — Statistical Package for a Social Science
TIA — Trabalho de Inquérito Agricola
TON — Toneladas



Lista de tabelas

Tabela 1. Producdo das principais culturas alimentares em Mogambique, 2012............cccocv..... 10
Tabela 2. Sexo do (a) provedor da propriedade ............ccovveirineieieee e 43
Tabela 3. Grau de escolaridade do(a) provedor(a) da propriedade ............c.ccoevrvnereneienieieeenn 44
Tabela 4: Membro filiados a uma cooperativa, associacao de Produtores..........c.ccoceevevvererernnn. 44
Tabela 5. Tamanho de Propri€dade ..........ccoeieierieieieieeie e 45
Tabela 6. Principais produtos Na Propri€dade ............eoveeririreneneneeeeeeses e 46
Tabela 7. Agricultura como principal fonte de renda..........ccccoceeveiviie i 46
Tabela 8. Produgdo do milho como principal fonte de geracéo de renda...........ccccoocevvrvevrnnnnnn. 47
Tabela 9: Participacdo em algum outro segmento de Milho..........ccooeveiiiiiiinine e 49
Tabela 10. Segmento participado pelos ProdULOreS..........ccccviieieiecie s 50
Tabela 11. Principais riscos associados & produ¢do milno ... 52
Tabela 12. Satisfacdo com o retorno financeiro na atividade do milho ...........cccccoevvvviiviiennn. 52
Tabela 13. Segmentos através dos quais a produgo € vendida ............coceervervennieneicseieniene 53
Tabela 14. Comercializacao feita 0u NE0 Via CONLFALO ........cccevieriviriie e 54

Tabela 15. Caracteristica de contrato em relagdo a definicdo do preco pago pela saca de milho55

Tabela 16. Efetividade do contrato na reducédo do risco associado ao pre¢o do milho............... 55
Tabela 17. Habito de armazenar o milho para vendé-lo posteriormente..........cccceevvvvveveieenenne. 56
Tabela 18. Uso de estratégia de hedge na comercializacdo da safra de milho............cccccvevenee. 57
Tabela 19. Conhecimento e uso de Mercados fULUIOS ............covieiireiiienieee s 57
Tabela 20. Conhecimento e uso de Mercados @ termoO ...........cccveviriiiieiisinse e 58
Tabela 21. Classificacdo do conhecimento de mercados fUtUroS ...........cecvevevivevienenciene s 59
Tabela 22. Classificacdo e conhecimento sobre mercados a termo.........ccccevvvveverenieeseseereene 59
Tabela 23. Objetivo de Mercados fULUIOS.........cciviiiiiiiecce e 60
Tabela 24. Interesse em participar em contrato futuro de milho em Mogambique..................... 60

Tabela 25. Interesse em adotar estratégia de hedge na comercializacdo do milho em gréo, caso a

cooperativa adotasse alguma estratégia de gerenciamento de FiSCOS ........cccvevrvrereeriereereereanenns 61

Tabela 26. Escolha de estratégia de hedge por parte dos membros da cooperativa na

comercializag8o do MITN0........ccoiii e 62
Tabela 27. A via que usa para vVender 8 ProdUGAD..........ccevviririerereee e eee e 62

Tabela 28. Formas de atracao da Clientela ............ccooveiiiiiiiiiicc e 63



Tabela 29. Valia na criacdo de mercados futuros na comercializagdo do milho...............c......... 63
Tabela 30. Influéncia de mercados futuros na comercializagao.............cccovvvrerinereneieiee 64

Tabela 31. Principais entraves na implementacdo de estratégias de hedge na comercializacdo do

Tabela 32: Resultado da estimagéo para conhecimento de mercados futuros............ccoccvvveneenee. 66

Tabela 33: Resultado da estimagdo do modelo Logit Multinomial para conhecimento de

0T o= Ta 0L (=] 1 o TSRS 67
Tabela 34: Critério de INFOrMAGED .........eoviviiiiiiie s 68
Tabela 35. Calculos de efeito marginal das variaveis significativas.........c...cccccveeiiieicinennennn. 70

Tabela 36: Classificagdo prevista vVersus 0bServada...........cc.cveveierereinisisinese e 71



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8:

Figura 9.

Lista de figuras

Representacdo da divisao territorial da Republica de Mogambique...........cccceeevvrenene. 7
Representacdo das principais regifes de produgdo em Mocambique.........c.ccccccveneee. 10
Esquema de comercializagdo do MilN0...........ccociiiiiiiiiiic e 15

Comercializagdo agricola; Compras Locais no periodo de 2008-2012 (toneldadas)... 25

10AAE O PrOVEUON ...t ere 43
Tempo na Producao do MITN0 ........coveieiiii e 45
NUmero de sacas produzidas Por SAfra.........cccccveieiieeiiiie s 48
Numero de sacas comercializados por Safra..........ccceeeveieiie i 48

Renda bruta obtida pelo produtor na comercializagdo do milho ..........ccccoevveiviininnne. 50



Lista de quadros

Quadro 1. Fungbes de Comercializagao agricola..........cccvveviiiieiiiiiiieieseee e 16
Quadro 2. Varidveis eXPICALIVAS .........ccceiiiiiiireisesee e 40
Quadro 3. Par@metros EStIMATOS ......ccceeieeiieiie e sre e st e e s be e nreenreas 83

Quadro 4. Matriz de correlagdo das variaveis eXplanatorias...........ccoceoveevereiineiineiseneseieseens 85



Lista de anexos



RESUMO

O presente trabalho objetiva a analise da estratégia de hedge na comercializagédo
de milho em gréo nas zonas rurais de Mogambique. A identificacdo do grupo alvo que
foi dos produtores agricolas que vivem nas zonas rurais de Mogcambique que tem o
cultivo, producdo e comercializagdo o milho como a sua principal atividade rural e de
garantia da subsisténcia. As comunidades pesquisadas estdo localizadas em trés
provincias de Mocambique, sdo elas: Maputo, Gaza e Manica. A coleta de dados foi
feita por meio de questionarios com perguntas chaves relacionadas ao objetivo central
do trabalho. O nimero produtor pesquisado foi de 107, distribuidos nas trés provincias.
A pesquisa foi de natureza quali-quantitativa do tipo exploratoria e descritiva. Além dos
dados primaérios obtidos via aplicacdo dos questionarios, fez- se também consultas de
fontes secundarias como teses, dissertacdes, artigos cientificos relacionados ao tema do
presente trabalho. Em termos de resultados da pesquisa constatou-se que a
comercializacdo para comunidade mogambicana desempenha um papel preponderante
no bem-estar social. Devido a falta de informagdo maior parte dos produtores afirmam
ndo usar nenhuma estratégia de gerenciamento de riscos na comercializacdo tornando-se
assim vulneraveis a pregos praticados por compradores. Uma pequena parte dos
produtores, gracas a longa experiéncia na area de producdo e comercializacdo adotam
certas estratégias de gerenciamento de riscos de precos, como o firmamento de
contratos a termo, sendo a maior parte deles acordos informais e por vezes ndo
compensatérios no contexto de gerenciamento de riscos de precos. Dentre as variaveis
socioeconémicas que tiveram efeito estatistico significativo na influéncia da escolha e
uso de estratégia de hedge para o gerenciamento do risco de pre¢o na comercializacdo
do milho, destacam-se: a escolaridade, o tempo de producdo, a filiacdo a uma

cooperativa e satisfacdo de retorno financeiro.

Palavras-chave: Comercializacdo do milho, estratégias de hedge, e produtor rural



ABSTRACT

The present study aims to analyze the hedging strategy in the marketing of
maize grain in rural areas of Mozambique. The identification of the target group of
farmers living in rural areas of Mozambique that has the cultivation, production and
marketing corn as their main rural activity and ensuring subsistence. The surveyed
communities are located in three provinces of Mozambique, they are: Maputo, Gaza and
Manica. Data collection was done through questionnaires with key questions related to
the central objective of the work. The researched producer number was 107, distributed
in the three provinces. The research was qualitative and quantitative nature of the
exploratory and descriptive. In addition to the primary data obtained through the
questionnaires, also did- secondary sources queries such as theses, dissertations,
scientific articles related to the topic of this work. In terms of search results it was found
that the marketing for Mozambican community plays a leading role in social welfare.
Due to lack of further information from producers claim to use no risk management
strategy in marketing thus becoming vulnerable to prices for buyers. A small part of the
producers, thanks to long experience in producing and marketing area adopt certain
strategies for managing price risks, as the firmament of fixed-term contracts, most of
them being informal agreements and sometimes not compensatory in the management
process price risk . Among the socioeconomic variables that had a significant effect on
the influence of the choice and use of hedging strategy to manage the price risk in the
marketing of corn, are: schooling, production time, membership in a cooperative and

satisfaction financial return.

Keywords: Corn Marketing, hedging strategies, and farmers



1 INTRODUCAO

O milho é um dos cereais de maior relevancia em termos de alimentacdo humana
e animal. Pode-se dizer que € cultura estratégica sob o ponto de vista de seguranca
alimentar, de desenvolvimento regional, no tocante a comercializacdo e a producéo de
derivados. A partir do milho, obtém-se mais de 500 derivados, empregados em Vvérias
indUstrias, tais como: alimenticia e quimica (amido, dextrina, glicose, 6leo, margarina,
fermento, entre outros); bebidas (licores, refrigerantes, vinhos, entre outros);
fermentacdo (enzimas, acetonas e outros); quimica e mecanica (fundicdo de metais,
plasticos, entre outros); e ragdes (utilizado na composicdo de racdes, participando na
forma de grdo moido integralmente, farelo, germe, protenose e refinasil) (PONCIANO
et al, 2003).

Em Mocambique, o milho é a cultura que ocupa o primeiro lugar na producao
de cereais, sendo produzido em pequenas, médias e grandes propriedades e constitui
alimento base de subsisténcia para as familias rurais. Devido a revolugdo verde (que é
programa do governo financiado pela FAO, idealizado para aumentar a producao
agricola no mundo por meio de melhorias genéticas em sementes, uso intensivo de
insumos industriais, mecanizacao e reducdo do custo de manejo) verificou-se aumento
na produgdo e demanda dessa commodity ao longo dos anos, na safra 2010/11, a
producdo atingiu 1,9 milhGes de toneladas. Todavia, segundo estudos feitos em
Mocambique os niveis de produtividade medidos em toneladas por hectare sdo ainda
muito baixos, conforme exposto pelo Centro Promocdo de Agricultura de
Mogambique (CEPAGRI, 2013).

Segundo CEPAGRI (2013), a producdo de milho em 2015 terd aumento de
12,5% e 0 consumo crescera em 29%. Para a Agéncia Informacdo de Mocambique-AlM
(2011), 6rgdo vinculado ao governo federal, o crescimento do consumo se dara pelo
aumento da populagdo, assim como pelo crescimento no uso na pecudria e
particularmente na producéo de aves.

Apesar disso, a AIM (2011) indica que nos proximos cinco anos, o milho
continuaré sendo o cereal mais produzido e mais consumido em Mocambique. Além do
milho, este estudo também prevé um forte aumento da producdo de aves, aclcar, e
sorgo, produtos que poderdo beneficiar de investimentos tanto por parte do Governo
como de privados.

Mogambique é um pais essencialmente agricola e sendo o cultivo do milho uma

atividade econOmica associada a riscos e incertezas, torna-se fundamental o
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planejamento das atividades com foco no desenvolvimento sdcioecondmico do pais.
Sendo assim, esse planejamento deve atingir a agricultura familiar que é o nucleo das
atividades agricolas mogambicanas.

Dentro do planejamento agricola, a comercializagcdo pode ser entendida como o
processo de transferéncia fisica de um produto e de fluxo monetéario pelos diversos elos
ao longo de uma cadeia produtiva. O processo de comercializagdo de produtos agricolas
se inicia desde a unidade de produgdo, com vistas a demanda de mercado. Neste
contexto, em Mocambique, a comercializagdo agricola é uma atividade importante para
0 desenvolvimento socioecondmico, pois grande parte do alimento consumido no centro
urbano é proveniente da agricultura familiar. Nao obstante, devido as caracteristicas de
producdo da agricultura familiar do pais existe oscilagdes bruscas de precos, explicadas
em parte pela assimetria de informacédo no periodo da safra e entressafra. Isto implica
em riscos de precos para os produtores durante o periodo de comercializacdo do
produto.

Diante do risco de precos, ha diversas estratégias de gerenciamento e reducéo de
risco no momento de transacdo, sendo uma delas o Hedge que é definido por HULL
(2007) como uma estratégia de reducdo do risco de precos, por meio de mercados
futuros (contratos a termo e futuro), e que consiste na realizacdo da operacdo que tem
por finalidade neutralizar riscos oscilagfes de precos no mercado a vista. Essa operacao
normalmente se resume a compra ou venda de um contrato de futuros de valor
semelhante ao valor desse dado negdcio, de tal modo que uma eventual perda devido a
flutuacGes nos precos seja compensada por um ganho no mercado futuro.

Neste contexto, o presente trabalho objetiva analisar as estratégias de
comercializacdo do milho nas zonas rurais em trés provincias de Mocambique, com
intuito de conhecer ferramentas adotadas pelos produtores rurais em relacdo ao
gerenciamento risco precos na negociacao do milho. Espera-se que o presente trabalho
sirva como referéncia na geracdo de informacdo para a tomada de decisdo quanto a
escolha de estratégias de hedge para agricultores, em especial os que cultivam milho,

tendo como foco principal a reducédo dos riscos de volatilidade dos precos.



1.1 Problema e Justificativa

A atividade agropecuaria envolve basicamente dois tipos de riscos: de producgéo
e de precos. Os riscos de producdo envolvem perdas de estiagem, pragas e doencas e
podem ser minimizados pelo uso adequado de tecnologia e também por um seguro
agricola. J& os riscos de precos sdo mais dificeis de ser evitados, pois variam de acordo
com o comportamento da oferta e demanda das commodities nos mercados internos e
externo (OLIVEIRA, 2007).

Segundo Schneider (1990 apud PONCIANO et al., 2003) uma das principais
dificuldades dos produtores pequenos e médios rurais, &€ comercializacdo adequada de
sua producdo, ou seja, na melhoria dos retornos econémicos e financeiros da atividade.
Ao analisar dados sobre a comercializacdo, esse autor verificou que 0s pequenos
produtores dispdem de menor nimero de informacdes, ficando, assim, dependentes dos
agentes de mercado para comercializar sua produgéo.

De acordo com o Instituto Nacional de Estatisticade -INE (2008) a percentagem
da populacdo de Mocambique envolvida na producdo agricola entre a area rural e
urbana é a seguinte: no meio rural, 94% da populacéo € agricola e 6% ndo agricola e na
zona urbana 56% ¢é agricola e 44% é ndo agricola. Estes dados mostram a importancia
da atividade agricola para a subsisténcia e renda familiar.

Segundo o0 PORTAL DO GOVERNO (2011), que é o 6rgdo do Governo, em
Mogcambique tem se verificado aumento da producdo agricola especificamente na area
cerealifera (ex: milho) e em simultaneo o crescimento da comercializagdo agricola
chegando a atingir uma média de 400.000 toneladas anuais, isso se deu pela
implementacdo de plano de acdo para a producdo de alimentos, como também em
resposta ao apelo nesse sentido do governo, que carece de ser complementado,
assegurando a comercializacdo dos excedentes (producéo de sobra) que se perdem nas
mé&os dos pequenos produtores por falta de condi¢des adequadas de armazenamento.

Assim sendo, a falta de infraestruturas adequadas de armazenamento, a
insuficiente aplicacdo de normas de qualidade dos produtos, a falta de acesso ao crédito
para comercializagdo, a fraca disponibilidade de informacéo sobre mercados e precos, a
falta de servigos de extensdo para a comercializa¢do e a auséncia de associacgdes fortes
de pequenos produtores, inibem o estabelecimento de ligacBes mais proximas e
equitativas entre os agricultores e os mercados e o funcionamento efetivo dos mercados

de insumos e de produtos agrarios, componentes essenciais para a reducdo da pobreza



nas areas rurais (Plano Estratégico para o Desenvolvimento do Setor Agricola- PEDSA,
(2010).

Os pontos referenciados no pardgrafo anterior que continuam a existir na cadeia
de valor dos produtos agricolas ditam a necessidade de prosseguir com a adogéo de um
conjunto de mecanismos e medidas que permitam o desenvolvimento continuo da
competitividade da producgdo e comercializacdo agricola (MIC, 2013).

Em 2004 realizou-se um seminario sobre perspectiva para comercializa¢do
agricola e seguranca alimentar em Moc¢ambique para 0 ano comercial 2004/2005 e ficou
em aberto enfoque de questbes tais como: onde o vendedor e o comprador podem-se
encontrar, pois 0 comerciante quer o produto e ndo sabe onde encontrar, e o0 produtor
procura mercado para vender o seu produto e ndo sabe onde o fazer. Assim, essa é uma
evidéncia que no futuro, deve-se focalizar em assuntos especificos, para permitir uma
discussdo com detalhes, e ndo apenas apresentar problemas e queixas (MABOTA et al.,
2004).

Sendo assim verifica-se, em Mocambique uma volatilidade de precos de
commodities agropecuarias, de tal forma que quem exerce poder de preco € o comprador
e isso faz com que haja falta de transparéncia ao definir o preco de compra prejudicando
desta forma o produtor familiar.

Em Mogambique, o milho e o feijdo manteiga sdo produzidos principalmente
pelos pequenos produtores e sdo inicialmente adquiridos por intermediarios que, quando
se aproxima a época da colheita, proliferam nas zonas rurais ao encontro dos
produtores, sobretudo das zonas mais remotas, para comprar 0s seus produtos. Neste
patamar, os intermediarios como tem maior dominio da informacdo sobre os precos
praticados em outros mercados tendem a manipular os produtores a venderem o seu
produto a pregos baixos utilizando-se na maior parte das vezes de balancas viciadas
(SITOLE e MUDEMA, 2012).

Sabe-se que, apos a transacdo com os produtores, 0s intermediarios transportam
0 produto e vendem em mercados locais onde registam maior concentracdo de
revendedores provenientes de fora a busca do mesmo produto. Os que compram grandes
quantidades depois de permanecerem varios dias, semanas ou meses a acumular o
produto transportam-no por meio de em fretes- negociados até aos mercados varejistas e
por fim sdo vendidos aos consumidores nas zonas urbanas (SITOLE E MUDEMA,
2012).



Segundo HOLLAND (1998, apud SITOLE e MUDEMA , 2012), na formagéo
do prego final de qualquer produto, cada agente precifica uma margem sobre os custos
associados a producdo e/ou transagdo do produto.

O trabalho de inquérito agricola-TIA (2008), mostrou que apenas 34% de
agregados familiares produtores tem acesso a informacdo sobre mercados agricolas o
que de certa forma concorre para a falta de transparéncia e incentivo a especulacdo na
altura de comercializacdo pois, em Mogambique o sistema de controle de precos
agricolas ainda é deficiente e incorre em flutuacfes constantes.

Neste contexto, o uso de hedge como estratégia do gerenciamento e protecdo de
risco na comercializacdo de precos de produtos agricolas surge como instrumento
importante tanto para o produtor como para o comprador, contribuindo para a
eliminacdo do perde e ganha econdmico na negociacao.

De acordo com o TIA (2005), a componente agricola de Mocambique é
composto por pequenos, médios e grandes agricultores, sendo maior percentagem
pertencente aos pequenos e em seguida os médios, onde 0s pequenos agricultores sdo
aqueles que cultivam uma area compreendida entre 1 a menor 5 ha, médios entre 5 a
100 ha e os grandes acima de 100 ha. O deficiente sistema de comercializacdo aliado a
falta de transparéncia na formacao/difinicdo dos precos faz com que a maior parte dos
produtores produza quantidades maiores de produtos agricolas sem nenhum mercado
objetivo.

Dos poucos agricultores que conseguem comercializar a sua producao, 0s precos
de venda ndo tem sido satisfatorios devido ao excesso de producdo que por
consequéncia, gera desiquilibrio na relacdo oferta e demanada e causa reducdo do
preco ao consumidor. Assim sendo, o preco de venda nem sempre é eficiente na
cobertura dos custos de producdo, que somado a este fator geralmente ndo possui
condigdes adequadas para 0 armazenamento e prefere vender a um preco baixo para ndo
incorrer em custos ou perdas.

Os problemas ja mencionados relativos a producdo mal planejada, dependéncia
do mercado fisico, oscilagbes constantes de precos s6 podem ser solucionados se 0s
agricultores estiverem bem conscienciatizados quanto a importancia do estabelecimento
de estratégias de gerenciamento de risco de precos agricolas, isto é, buscarem a
negociagdo da sua producdo por meio de contratos a termo ou futuro, como no caso de
dos contratos de longo prazo firmados entre produtores integrados a industrias de

processamento e/ou transformacao.



O Mercado futuro tido como um mercado onde se negociam contratos, que sdo
compromissos de compra e venda de um produto especifico, a um determinado pre¢o no
futuro. Esses mercados funcionam como uma garantia, tanto para o produtor rural
quanto para a industria processadora em operacdes de hedge de preco, que visa eliminar
ao maximo os riscos oriundos das incertezas de precos na época da comercializagdo
fisica da safra (MARQUES et al., 2006).

MARQUES et al., (2006), define mercado a termo como aquele em que se
negociam contratos a termo, especificando-se a venda ou compra antecipada da
producdo, mediante preco previamente combinado entre as partes, podendo ou nao
ocorrer adiantamento de recursos por conta da promessa de entrega futura da
mercadoria em local determinado. Diferente dos contratos futuros, os contratos a termo
ndo sdo padronizados, sdo intransferiveis e somente poderdo ser liquidados na data
acordada e com a entrega de mercadoria.

Assim sendo no ambito da comercializacdo, os pregos agricolas devem assegurar
simultaneamente os incentivos necessarios aos produtores e garantir a competitividade
das economias a baixos custos de méo-de-obra e do nivel de vida do produtor como
forma de tornar a atividade agricola rentavel sobre o ponto de vista econémico
(MOSCA, 2008).

Diante dessas discussdes, € que emerge a pergunta problema: Quais sdo as
estratégias de gerenciamento de riscos de precos na comercializacdo do milho em grédo

nas zonas rurais de Mocambique?

1.2 Objetivos

1.2.1 Geral:

» Analisar as estratégias de gerenciamento de riscos de precos na comercializagdo

do milho em grdo usadas pelos produtores nas zonas rurais de Mogambique.

1.2.2 Especificos:

» Identificar os aspectos determinantes da adocdo de hedge na comercializagdo da

commodity milho ao produtor nas zonas rurais de Mogcambique;

» Indicar aspetos socioecondémicos condicionantes na escolha do uso de hedge na

comercializacdo agricola do milho em Mogambique;



2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo ira ser abordado aspectos gerais sobre a conjuntura de Mogambique,
como a sua localizacdo geogréafica, divisdo administrativa e cenario atual do
agronegocio do milho, regides produtivas, caracterizacdo dos mercados em

Mocambique e assim como de aspectos ligados a comercializa¢do no geral.

2.1 Mocambique: localizacéo geografica e situacdo socioecondmica

Mocambique é um pais africano que se localiza na costa Sudeste da Africa, na
zona austral do continente. O pais esta situado entre os paralelos 10°-27" ¢ 26°- 52’ de
latitude sul e entre os meridianos 30°-12” e 40°-51° de longitude este. O seu clima é, em
geral, tropical e tmido (DOS MUCHANGOS, 1999).

O pais possui uma area aproximada de 799.380 Km? e tem as seguintes
fronteiras: a norte com a Republica da Tanzénia, a noroeste com o Malawi e a Zambia, a
oeste com o Zimbabwe e a Republica da Africa do Sul e a sul com a Suazilandia e
também com a Africa do Sul. A este, numa extensdo de 2.470 Km é totalmente banhado
pelo Oceano indico (DOS MUCHANGOS, 1999),ver a figura 1:



Figura 1. Representacdo da divisao territorial da Republica de Mogambique
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Fonte: Atlas Geogréafico (1990)

Administrativamente, o pais esta estruturado em provincias e distritos. O pais
dispde de 11 provincias (estados) e 128 distritos, a capital é a cidade de Maputo. Em
termos geogréaficos ha trés grandes zonas: Zona sul, da provincia de Maputo ao Rio
Save, deste Rio até ao Rio Zambeze situa-se a zona central do pais e, finalmente, do
Zambeze ao Rio Rovuma, na fronteira com a Tanzania, encontra-se a zona Norte.

O pais tem como principais recursos naturais a energia Hidroeléctrica, o gas
natural, o carvdo, minerais (titanio, grafite, outros), madeiras e produtos piscatérios. As
suas principais exportagdes sao o camardo, o algoddo, o caju, 0 agucar e 0 cha.
O dultimo censo geral da populacdo INE (2007), apurou um total de 20.366.795
Mogambicanos. Mogambique é um pais caracterizado por uma grande diversidade

cultural e linguistica.



Socioeconomicamente, Mocambique caracteriza-se por ser um pais cuja
populacdo vive em niveis de pobreza muito altos, apesar de que condigdes de vida da
populacdo tém vindo a melhorar nos Gltimos anos. Segundo o Plano de Ac¢do de
Reducdo de Pobreza Absoluta (PARPA) a incidéncia da pobreza, em 2002, foi de
54,1%, o que significa que mais de 10 milh6es de Mocambicanos viviam na pobreza
absoluta.

As reformas econémicas que caracterizaram as décadas de 1980 e 1990 em
Mocambique como por exemplo: o aumento da oferta e reducdo de precos em geral
comparativamente aos entdo praticados no mercado informal dos bens liberalizados,
reativacdo dos produtos privados, sobretudo na producdo dos bens cujos 0s pregos e a
comercializagdo foram liberados, beneficiando —se dos apoios recebidos da USAID e da
distribuicdo de terras, principalmente nos perimetros irrigados no sul do pais e o inicio
da estrutura dos servicos de extensdo rural destinados aos pequenos produtores, levaram
a uma revitalizacdo da economia, embora tal ndo significasse uma redu¢do dos indices
de pobreza (MOSCA, 2010).

A pobreza, entendida como auséncia das condicGes para uma vida longa,
instrucdo e um padrdo de vida aceitavel, que afeta a maioria esmagadora da populacao

de Mogambique.

2.2 Agronegécio do Milho em Mogambique

O setor agrario é um pilar da economia de Mogcambique. Em 2009 esse setor
contribuiu com 24% para o Produto Interno Bruto INE (2008). Além disso, a
agricultura emprega 90% da forca de trabalho feminina do pais e 70% da forca
masculina. Isto significa que 80% da populacao ativa trabalha no setor agrario (PEDSA,
2010).

A agricultura tem um papel essencial na seguranca alimentar e na geragdo de
rendas sendo praticada pela maior parte das pessoas que vive no meio rural. Apesar de
ser uma atividade fundamental no pais, possui ainda uma fraca rede de comercializacéo
de alimentos béasicos e restrigdes na disponibilidade de divisas para satisfazer as
necessidades alimentares internas dependendo assim de importagfes. Um dos itens
como aposta do governo para evitar as importacGes é a intensificagdo da producéo
domeéstica de produtos agricolas trazendo maior consisténcia na seguranca alimentar e

econdmica para o pais (PEDSA, 2010).



A maior producdo do milho vem das provincias da Zambézia, Manica, Tete e
Niassa — no centro e norte do pais respectivamente. Mogambique pode tornar-se um
celeiro regional, com aumentos significativos de produtividade, alto potencial de
aumento de produtividade e producédo, especialmente no norte do Vale do Zambeze.
Mercados domesticos e regionais sdo fontes de grande e crescente demanda para esta
cultura alimentar importante. Neste aspecto, Mocambique tem condi¢bes para
aproveitar disso as oportunidades de investimento existente no conjunto de produtos
processados a partir do milho e também plantios em grande escala (MINAG, 2013).

Em 2012 estimava-se que a producdo de milho em Mogambique passaria de trés
toneladas por hectare para cerca de sete toneladas/hectare, nos proximos 10 anos, como
resultado da aplicacdo do financiamento de cerca de dois bilides de dolares norte-
americanos em pacotes tecnoldgicos melhorados na agricultura como no uso de
insumos, maquinaria para as praticas agricolas, uso sistema de rega e uso de variedades
altamente produtivas assim como no treinamento do produtor familiar na adogéo destes
pacotes (CEPAGRI, 2012).

Em Mocambique, o milho é principal cultura o que tange a seguranca alimentar
e a subsisténcia da populacdo, sendo também usado na inddstria de racdo para
alimentacdo animal. A producdo do milho ocorre em todo territério nacional, com
destaque para as provincias da regido centro que sdo: Manica, Tete, Zambézia, Niassa
onde tem-se verificado ano pés ano um incremento significativo em termos produtivos.

Para além do milho diversas culturas tem sido produzidas em Mog¢ambique
também em quantidades significativas, sendo essas essenciais para seguranca alimentar,
com destaque para: as leguminosas, os tubérculos, as oleaginosas e outros cereais (caso

do arroz) como indica a tabela 1.

Tabela 1. Producdo das principais culturas alimentares em Mocambique, 2012

Culturas Producao (toneladas)
Mandioca 1,01x10™
Milho 1177390
Feijoes 281922

Arroz 280000
Sorghum 239000
Amendoim 112913

Fonte: FAO Stat (2012)
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Segundo a tabela 1, a mandioca ocupa o primeiro lugar apesar do seu baixo valor
comercial, mas como grande substituto alimentar do milho, especialmente nas regides
norte e sul, seguido do feijao que tém alto valor comercial, cuja producéo esta espalhada
pelo pais (ver a figura 2). A producéo do arroz que € basicamente consumida nas zonas
urbanas esta longe de satisfazer as necessidades de consumo nacional, sendo que
grandes quantidades sdo importadas pelos comerciantes formais.

Os dados que constam na figura da representagdo das principais regides de
producdo em Mocambique correspondem a pesquisa feita pelo Banco Mundial em
parceria com o Ministério de Agricultura. Ainda ndo houve nenhuma outra pesquisa

mais recente sobre a atualizacdo dos dados

Figura 2. Representacdo das principais regides de producdo em Mocambique
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Segundo o MINAG (2005), no que diz respeito a Ultima pesquisa feita pelo
Banco Mundial, a producdo agricola é gerada por dois segmentos essenciais,
nomeadamente: agricultura familiar e agricultura comercial.

A agricultura familiar € mais envolvida na producao de bens alimentares numa
ordem de aproximadamente 99.7% das unidades de producéo explora 97% da area total
agricultavel possuindo ainda caracteristicas heterogéneas com diferentes sistemas de
producdo, como o caso da pratica de uma agricultura de sequeiro dependente da chuva,
com o uso de técnicas rudimentares e baixo nivel de aplicacdo de insumos, uso da méo-
de-obra familiar. Em alguns casos para a realizacdo de certas atividades durante a
producdo este segmento para além de uso de méo-de-obra familiar também contrata a
mao-de-obra externa que depois é paga com alimentos ou em dinheiro.

O setor comercial esta mais envolvido na producdo voltada a renda, com apenas
0.01% do total da unidade em producédo e explora 2% da area em cultivo. Apesar de ser
um setor de capital intensivo, algumas das culturas de renda, grande parte da producéo é
garantida pelo setor dos pequenos produtores em regime de cultivo sob contrato
(MINAG, 2005).

De acordo com o Banco Mundial (2005, apud MINAG 2005), em 2004 a
producdo alimentar teve um crescimento de 6% determinado pela boa colheita de milho
(16.1%), amendoim descascado (19,6%), horticultura (10,5%), feijdo (7,1%) e mapira —
Sorghum bicolor (5,1%). Nas culturas de renda, o algoddo representou a mais
importante cultura em termos de area plantada. Os dados do Censo Agropecuario - CAP
(1999-2000) indicam que 60,4% do total da area utilizada para culturas voltadas a renda
tinha algodédo, seguida da cana- de- acucar (16,3%) e tabaco (12,3%).

A importancia das culturas para a economia Mocambicana pode ser observada
em termos da sua participacdo nas exportaces e geracdo de renda para os cofres do
Governo mocambicano. Sendo assim em termos de contribuicdo por cultura na
economia, pode-se dizer o seguinte: (i) o tabaco gerou renda para o cofre do governo
Mogambicano cerca de 41 milhGes de dolares ao Pais (2,7% do total das exportacoes);
(ii) acucar com 33 milhdes de dolares (2,2%); (iii) venda de diversas frutas com 27
milhGes de dolares (1,8%), e (iv) algoddo com 25 milhdes de dolares (1,7%), INE
(2004).

De acordo com o PEDSA (2010), as exportagdes que suplantaram a producédo
agricola foram: aluminios (915 milhGes de ddlares), combustiveis minerais (161
milhGes de dolares), peixe e outros invertebrados aquéaticos (105 milhdes de dolares) e

maquinas mecanicas (58 milhdes de dolares).
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2.3 Mercados agricolas em Mogcambique

Segundo Mosca (2008), a Africa do qual Mocambique faz parte dos mercados
rurais que possuem distor¢Ges que nem sempre permitem a verificagdo do que referem
0s manuais de economia, pressupondo a ndo existéncia de intervengdes exogenas e uma
estrutura de concorréncia. As dificuldades nas comunicacdes e 0s escassos meios de
transporte, os diferentes tipos de produtores e de consumidores, geram mercados
especificos, bastante delimitados espacial e socialmente.

Os produtos agricolas de origem nacional consumidos principalmente nos
centros urbanos sdo na maioria provenientes da agricultura familiar através rede
comercial existente, como agéncias publicas ou atores privados de mercados que
compram dos pequenos produtores os produtos e em seguida utilizam-nos na
alimentacdo tanto como matéria-prima na industria de processamento (ex: producdo de
farinha e de racao).

Os precos praticados no campo e na cidade, sdo evidéncias das funcGes no
ambito das politicas econdmicas. As formas de mercado estdo conectadas com o setor
produtivo, que resulta da configuragdo das estruturas agrérias e econdmicas desde o
periodo colonial. S8o conhecidas as articulacdes fisicas, funcionais e de interesses
econbmicos e sociais entre os mercados formais e informais, reforcando-os mutuamente
(MOSCA, 2008).

Os mercados informais sdo comuns nos paises africanos. Neste sentido, é
importante ressaltar as diferencas entre os conceitos de mercado e economia informais.
Primeiro circunscreve-se as atividades comerciais, que surgiu primeiro nas periferias
urbanas e alastrou-se posteriormente para os centros das cidades e para o meio rural. O
segundo tenta responder a falhas dos mercados formais (geralmente a escassez da oferta
ou a limitada cobertura espacial da rede comercial) e aos precos elevados. Os mercados
informais sdo importantes para os rendimentos das familias e podem contribuir para a
reducdo da pobreza, NZATUZOLA (2006 apud MOSCA, 2008).

2.4 Precos agricolas em Mogambique

Os precos agricolas sdo controlados de alguma forma pelo Governo. Para o
efeito, sdo utilizados diferentes instrumentos: subsidios diversos aos produtores e ao
consumo, impostos, barreiras alfandegarias, bancos alimentares, estabelecimento de
precos oficiais, quotas de producdo, gestdo de estoques alimentares para estabilizacdo
dos mercados, entre outros (MOSCA, 2008)
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As formas diretas e indiretas de controlo de precos (pelo Governo), influenciam
sempre os mercados, a competitividade dos produtores, a eficiéncia na utilizagdo dos
recursos e as contas publicas. Por outro lado, pode-se estimular o consumo, aumentar a
acessibilidade aos alimentos pelos grupos sociais de menores rendimentos, contribuindo
assim para a reducdo da pobreza (MOSCA, 2008)

A distribuicdo gratuita ou a precos inferiores aos do equilibrio do mercado dos
bens da ajuda e da cooperacdo, provocam geralmente impactos paralelos entre o
produtor e o consumidor. Quando existe escassez de oferta, 0os precos nos mercados
informais sdo superiores aos estabelecidos administrativamente. Em situacdo contraria,
0s mercados informais ficam repletos a pregos inferiores aos estabelecidos, deixando
esta medida puablica de produzir os efeitos desejados pela administracdo (MOSCA,
2008).

Grande parte do agente econdmico informal (pequenos produtores, pequenos
comerciantes ambulantes, varejistas), ndo possui conhecimento, tradicdo e capacidade
para investir em infraestruturas comerciais e para a formalizacdo das atividades. Este
fendmeno agrava o crescimento das cidades sem infraestruturas nem economias que
suportem a concentracdo populacional num ambiente de estabilidade social e de
desenvolvimento sustentavel.

Segundo MOSCA (2008), os precos agricolas podem possuir grande
variabilidade no curto prazo, principalmente pelos seguintes motivos: instabilidade e
flutuacGes da oferta devido aos riscos especificos da producdo agricola como sejam os
biol6gicos, os naturais (clima), os politicos (conflitos e alteracbes constantes das
politicas agrérias); a sazonalidade da safra agricola; a incerteza da chegada de bens da
ajuda alimentar entre outros aspectos.

As distorces dos mercados e as ldgicas diferenciadas dos produtores
introduzem fatores que provocam comportamentos produtivos “atipicos” em resposta as
variacOes dos precos (relativamente aos enunciados da economia convencional). A
segmentacdo dos mercados, tanto do lado da oferta como da demanda, permite a
verificacdo simultdnea de necessidades alimentares basicas ndo satisfeitas e de
mercados repletos de bens essenciais sem que 0s pre¢os diminuam. Paralelamente, esses
mesmos bens sdo comercializados em circuitos segmentados, entre produtores e

consumidores de rendimentos elevados (MOSCA, 2008).
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2.5 Comercializacdo

A comercializagdo agricola ¢ um “processo continuo e organizado de
encaminhamento da producdo agricola ao longo de um canal de comercializagdo, no
qual o produto sofre transformagdo, diferenciacdo e agregacdo de valor” (MENDES;
PADILHA JUNIOR, 2007, p. 8). Estes autores associam o conceito de comercializagao
a coordenacdo existente entre a producdo e o consumo dos produtos agropecudrios,
incluindo a transferéncia de direitos de propriedade, a manipulacdo de produtos e 0s
arranjos institucionais que contribuem para a satisfacdo dos consumidores.

ZYLBERSZTAJN (2000 apud PIERRE et al., 2010) também define a
comercializacdo como sendo a troca de bens e servigcos entre agentes econdmicos. O
resultado dessa troca € transacdo, que pode ser considerada a unidade fundamental da
analise do funcionamento do sistema econémico. Os bens fluem pelos canais de
comercializacdo e de distribuicdo que conduzem as mercadorias do produtor ao
consumidor final.

A figura 4 evidencia um modelo em termos sequenciais de como € feita a
comercializacdo do milho desde a unidade do produtor, passando por intervencdo do
governo, pelos diferentes canais de comercializacdo e a chegado do produto ao

consumidor final.
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Figura 3. Esquema de comercializagcdo do milho

Inddstria
processadora e |«
tradings

L N

Operagodes de troca
v

Produtor rural

4

Compras antecipadas

Contratos a termo ’

]

Gerando liquidez

[ I T ]

Aquisicoes do Governo Federal (AGF)
Emprésfimos do Govemo Federal (EGF)

Prémio de Escoomento da Poducdo (PEP)
Valor de Escoamento do Poduto (VEP)

Opcgoes de venda ]

—

Fonte: Pinazza (2007)

2.5.1 Fungdes da Comercializacdo agricola

A comercializacdo envolve, conforme se depreende das defini¢bes apresentadas,
uma série de atividades ou funcgdes atraves das quais bens e servigcos sdo transferidos
dos produtores aos consumidores. Essas atividades resultam na transformacéo dos bens,
mediante utilizacdo de recursos produtivos — capital e trabalho - que atuam sobre a
matéria-prima agricola e trata-se, portanto, de um processo de producdo e como tal pode
ser analisada valendo-se dos instrumentos proporcionados pela teoria econdmica
(BARROS, 2007)

MENDES e PADILHA (2007, apud WAQUIL et al 2010), sintetiza dizendo que
a comercializacdo agricola busca traduzir as caracteristicas do conjunto de atividades e
arranjos institucionais necessarios para que os produtos cheguem até ao mercado.

Mediante o processo que envolve a interagdo entre 0s agentes econémicos, a
comercializa¢do agricola possui algumas funcGes que estdo relacionadas com processo
de transferéncia de propriedade e com a agregacéo de valor aos produtos agricolas como

mostra quadro 1).
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Quadro 1. Funcdes de Comercializagdo agricola

Funcbes da comercializagéo Caracteristicas
agricola
Funcdes de troca Estdo relacionadas a posse dos produtos agricolas, envolvendo a

formacdo dos precos a partir da relacdo entre as funcbes de

compra e de venda

Funcdes fisicas (logistica) Estdo relacionadas a geracdo de utilidade (facilidade) para os
produtos agricolas, no que diz respeito ao tempo (armazenagem),

ao lugar (transporte) e a forma (processamento)

Funcdes auxiliaries Sdo aquelas que facilitam ou complementam o processo de
comercializacdo dos produtos agropecuérios, tais como
padronizacdo, financiamento, seguro, informacdes e pesquisas de

mercado.

Fonte: MENDES E PADILHA (2007)

MENDES e PADILHA (2007), afirmam o papel crucial da comercializacdo é
facilitar a responder os problemas econémicos "o que" e "quanto™ produzir, "quando”,
"como" e "onde™ distribuir os produtos, e sob que "forma". Em outras palavras, isto
significa: orientar a producdo, o consumo e a utilidade da producéo.

2.5.2 Canais de Comercializacao

Segundo WAQUIL et al., (2010), define canal de comercializacdo ou de
distribuicdo, a sequéncia de etapas por onde passa o produto agricola até chegar ao
consumidor final, configurando a organizacdo dos intermediarios cada qual
desempenhando uma ou mais funcbes de comercializacdo, e o arranjo institucional que
viabiliza as relaces de mercado nas cadeias produtivas agroindustriais.

MENDES (1996), define o canal de comercializagdo como sendo o caminho
percorrido pela mercadoria desde o produtor até o consumidor final. E a sequéncia de
mercados pelos quais passa o produto, sob acdo de diversos intermediarios, passa até
atingir consumidor final. A partir da analise do canal de comercializacdo pode se
verificar como o0s intermediarios se organizam e se agrupam no exercicio de

transferéncia da producéo ao consumo.
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Segundo MENDES (1996), a classificacdo dos canais de comercializacdo se
baseia no seu tamanho e complexidade. Os tipos mais comuns sdo: a) produtor vende

diretamente ao consumidor; b) as operac¢des sdo executadas pelos intermedirios.

a) O produtor vende diretamente ao consumidor: Um exemplo é o que
acontece com os feirantes que séo produtores que vendem sua producéo diretamente ao

consumidor.

b) As operacdes sdo executadas pelos intermediarios: Neste caso, o canal de
comercializacdo pode ter uma complexidade variada, dependendo do numero de
operacOes e, portanto do nimero de pessoas envolvidas. A medida em que ha
desenvolvimento da economia e que se intensifica a especializacdo d actividade, o canal

tende a se tornar mais complexo.

Sao exemplo de agentes que constituem os canais de comercializacéo, tais como,
tradings, atacadistas, varejistas, centrais de compra e distribuicdo de servigos de
alimentacdo, transportadores, armazenadores e agroindustrias processadoras (WAQUIL
etal., 2010).

Geralmente, os canais de comercializacdo sdo caracterizados por seu numero de
integrantes, constituindo-se dessa forma em canais diretos e indiretos, conforme existam
ou ndo intermediarios nas relacdes que os produtores rurais estabelecem com o mercado
(WAQUIL et al., 2010).

WAQUIL et al., (2010), aponta os participantes dos canais de comercializagcdo 0s
seguintes: Corretor, facilitador, representante do fabricante, comerciante, varejistas,
agentes de vendas, forcas de vendas atacadistas; a definicdo dos principais participantes

€ expressa na sequéncia:

e Corretor: Intermediario cuja tarefa € aproximar compradores e vendedores. Nao
estoca bens, ndo financia, nem assume risco.

e Facilitador: Intermediario que auxilia o processo de distribuicdo, mas nao
assume a propriedade dos bens e ndo negoceia o0 processo de compra ou de

venda.
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e Representante do Produtor: Empresa que representa vende 0s bens de varios
fabricantes. E contratada pelos fabricantes, mas ndo faz parte de suas forcas de
vendas internas.

e Comerciante: Intermediario que compra, assume a propriedade e revende
mercadorias.

e Varejista: Empresa que vende bens ou servicos diretamente ao consumidor final
para uso pessoal, ndo empresarial.

e Agente de vendas: Intermediario que procura clientes e negocia em nome de um
fabricante, mas ndo assume a propriedade de bens.

e Auxiliares de vendas (Forcas de venda): Grupo de pessoas contratadas
diretamente por uma empresa para vender seus produtos e servigos.

e Atacadista (distribuidor): Empresa que vende bens ou servicos comprados para

revenda ou uso empresarial.

2.5.3 Fatores que afetam a escolha do canal de comercializagio

2.5.3.1 Natureza do produto

A maior perecibilidade dos produtos é quem determina canais de
comercializacdo mais curtos, ou seja, que os locais de producdo ndo distanciem dos
centros de consumo, a fim de evitar perdas. Em geral, quanto maior o valor unitario do
produto, maior a possibilidade de sucesso na comercializacdo direta, pois neste caso o

lucro geralmente provém da venda de pequenas quantidades.

2.5.3.2 Natureza do mercado

Mercadorias de consumo restrito admitem um canal de comercializacdo curto, ao
passo que para artigos de grande consumo, que exigem maior trabalho de distribuicédo, é
necessario adotar um canal de comercializagdo mais longo. Quanto maior o volume de
vendas por consumidor, tanto menor a possibilidade de realizar a comercializagédo
direta. O carater estacional das vendas favorece o comprimento do canal de

comercializacao.
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2.5.4 Margens de comercializacao

A margem de comercializacdo, segundo MARQUES e AGUIAR (1993), ¢
obtida mediante diferenca entre o preco de mercado do produto nos diferentes niveis da
cadeia de comercializacdo, ja que entre o agricultor e o consumidor final existem
agentes intermediarios que colocam o produto onde, quando e na forma que o

consumidor desejar.

Os niveis da cadeia de comercializacdo sdo definidos como os niveis de
produtor, atacado e varejo. Calcula-se a margem de comercializagdo a partir dos precos

nos varios niveis, entao utiliza-se a seguinte equacao:

M=C+1L (1)
Onde:

M = margem de comercializagdo

C =custo e,

L = lucro ou prejuizo

A interpretacdo dessa margem baseia-se na formacgdo dos precos no mercado,
onde para o prego ser formado devera incluir o quanto custou para ser produzido pelo
produtor, inclusive as perdas ocorridas na comercializa¢do, mais o lucro de quem esta
comercializando.

Portanto, a margem é a diferenca entre o preco pago pelo intermediario
(atacadistas e varejistas) e o preco pelo qual ele vende a mesma quantidade de produto.
A guantidade de produto pode diferir entre dois niveis de mercado, em decorréncia das
perdas de comercializacdo, que podem ser causadas por amassamento e apodrecimento,
conforme a perecibilidade do produto (BARROS, 1991).

De acordo com os niveis de mercado, as margens podem ser totais, do varejista e
do atacadista, podendo ser expressa de forma absoluta ou relativa (percentual) como
descrito a seguir: A margem total (MT) mede as despesas do consumidor devido a todo
0 processo de comercializagdo. E a diferenca entre o prego de varejo (Pv) de um produto
qualquer e o pagamento recebido pelo produtor (Pp). Assim, temos a margem total

absoluta:

Mt =Pv—FPp (2)
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A margem total relativa é expressa como proporcao do preco no varejo, ou seja:
_ Pv—Pp

Mt=—08 "
Py =100 3)

A margem pode referir-se a niveis especificos de mercado. Assim, a margem
absoluta do varejista (Mv) sera a diferenca:
My = Pvr— Pa (4)

Onde Pa é o preco no atacado, da quantidade equivalente a unidade vendida no
varejo. A margem relativa no varejo sera:
Fv— Pa
P+ 100 (5)

2.5.5 Mecanismos de comercializacéo

As transacdes de mercadorias diferem uma das outras, adotando a metodologia
da Nova Economia Institucional (NEI), as transacdes diferem em termos de: incerteza,
frequéncia, estrutura de informagéo e de Especificidade dos investimentos envolvidos.
Conforme as caracteristicas de cada transacdo, um determinado mecanismo de
comercializacdo se mostrara mais adequado para efetiva-la (BATALHA, 2007).

As commodities sdo mais eficientemente comercializadas por meio dos
mecanismos de mercado Spot ou de Futuros, a depender de incerteza da transagdo. A
escolha do mecanismo de comercializagcdo, portanto, ndo é aleatdria. Sua escolha
responde a um critério de eficiéncia econdbmica de importancia crucial para eficiéncia
global de cadeia agroindustrial e, portanto a prdpria sobrevivéncia dos atores que a
compdem (BATALHA, 2007).

2.5.6 Estratégias de Comercializacéo

Segundo MENDES e PADILHA (2007), por estratégia de comercializagédo
entende-se como procedimento, mecanismo, método ou opg¢do que o produtor usa para
vender o seu produto ou exercer influencia nos termos da venda.

As estratégias na comercializagdo surgiram e desenvolveram-se em razdo ao
aumento a capacidade fisica do sistema de comercializacdo (principalmente relacionada
com a armazenagem) e também em razdo da tendéncia crescente de redugdo da

intervencdo governamental nos mercados agricolas.
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A agricultura por natureza é conhecida como uma atividade de riscos e
incertezas. Por riscos refere-se a probabilidade de ocorréncia de eventos quer durante o
processo produtivo e no mercadologico. A incerteza reflete-se no absoluto
desconhecimento por parte de tomador de decisdo de probabilidade de ocorréncias de
certos eventos (MENDES e PADILHA, 2007).

A incerteza de um bom preco gera efeito continuo e de cadeia ao longo do
sistema de comercializacdo e do agronegécio. Devido a problemas na variabilidade
(volatilidade) dos precos agropecuarios (risco de mercado) faz-se necessario a busca de
melhores alternativas de comercializacdo para que se possa encontrar uma resposta em
relagdo ao problema classico economico: quando e como vender a producdo (MENDES
e PADILHA, 2007).

Segundo MENDES e PADILHA (2007), as estratégias usadas na
comercializacdo pertencem a quatro grandes grupos a indicar: 1) venda na época da
colheita ou venda a vista na colheita; 2) contratos de producgédo antes da colheita ou
venda antecipada da producdo (a termo); 3) estocagem do produto para especulacéo e 4)

estratégias de contratos futuros e derivados agropecuarios (mercado futuro).

2.5.7 Tipos de mercados

Segundo MARQUES et al., (2006), Os mercados podem ser classificados em

quatro tipos basicos, mostrados a seqguir:

a) Mercado fisico ou disponivel: aquele em que os produtos sdo negociados
com pagamento a vista ou a prazo, mediante entrega imediata de mercadoria ou por
outra Mercados onde sdo negociados produtos em troca de recebimento de dinheiro. Por
exemplo, o mercado de boi em Aracatuba é um mercado fisico, onde o produtor entrega

seu produto e recebe pagamento por isto (a vista ou a prazo).

b) Mercado a termo: aquele em se negociam contratos a termo, especificando-
se a venda ou compra antecipada da producdo, mediante preco previamente combinado
entre as partes, podendo ou ndo ocorrer adiantamento de recursos por conta da promessa
de entrega futura da mercadoria em local determinado. Os contratos ndo séo
padronizados, sdo intransferiveis e somente poderdo ser liquidados na data acordada e
com a entrega de mercadoria. Uma forma comum € o produtor acertar um prego e

efetuar a venda antes mesmo de dispor do produto. Este tipo de contrato € normalmente
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referido como a termo e pode ou ndo envolver adiantamento de recursos por conta da
venda antecipada da producéo. O ponto fundamental € que deveréd haver a entrega (e o
recebimento) do produto ao preco combinado.

O contrato a termo resolve o problema basico de achar um comprador para um
vendedor e vice-versa, mas nao resolve o problema de variacdes imprevisiveis nos
precos causadas por quebra de safras, armazenagem inadequada ou fatores econdmicos
adversos. Além disso, 0s contratos sdo muito particulares e seus termos podem néo
satisfazer terceiros em caso de transferéncia de titularidade, apresentam mais riscos e

por esta razdo, tendem a ser mais onerosos gue os contratos futuros.

c) Mercado Futuro: aquele em que se negociam contratos, que S&o
compromissos de compra e venda de um produto especifico, a um determinado pre¢o no
futuro. Os contratos futuros evoluiram a partir dos contratos a termo e, por isto,
possuem algumas condi¢Ges semelhantes. Um contrato futuro € uma obrigacéo,
legalmente exigivel, de entregar ou receber uma determinada quantidade de uma
mercadoria, de qualidade pré-estabelecida, pelo preco ajustado no pregdo. Desde sua
origem no século XIX, a negociacdo com futuros tem sofrido alteragdes no que diz
respeito aos objetivos dos agentes envolvidos e neles negociam-se contratos que sdo
padronizados com relacdo aos prazos, & quantidade e a qualidade da mercadoria,
podendo ser liquidadas antes do prazo de vencimento, mediante reversdo da posicao

assumida na bolsa (compra ou venda).

d) Mercado de opcOes: aquele onde se negociam contratos de opcdes,
definindo-se acordos onde uma parte, ao pagar um valor (prémio), adquire o direito
(opcdo) de comprar ou vender, em data futura, uma mercadoria a um preco negociado
em bolsa. Por sua vez, a contraparte, ao receber esse valor (prémio), obriga-se a vender
ou comprar essa mercadoria, caso a primeira exerca o seu direito de compra ou venda.
O valor do prémio é livremente negociado entre as partes (bolsa ou balcdo), e os
contratos de opcOes sdo flexiveis, quando negociados em balcdo, e padronizados,

quando negociados em bolsa.
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2.6 Comercializacdo agricola em Mogambique

A comercializacdo mocambicana para produtos agricolas € constituida
majoritariamente por lojas rurais, comerciantes credenciados e nao credenciados
(barracas, tendas e vendedores ambulantes), armazenistas, importadores e exportadores.
Maior parte dos comerciantes realiza diversos tipos de comércio (venda no atacado e
varejo). No campo a comercializacao agricola é assegurada por vendedores ambulantes
(MIC, 2013).

O mercado interno Mogambicano caracteriza-se por baixo poder de compra
geral, com grande incidéncia da pobreza absoluta (mais de metade da populagéo vive
abaixo da linha de pobreza); a maior parte da populacdo vive no campo e produz o
basico para sua alimentacdo com baixo grau de uso da moeda. As populagdes das vilas e
cidades com emprego formal, em geral, apresenta maior poder de compra e embora,
muitas vezes, mantenha a ligacdo com campo atraves de familiares que produzem e
ajudam na alimentacdo (MIC, 2013).

De acordo com o MIC de Mocambique (2013), a comercializacdo agricola
constitui uma das principais fontes geradoras de rendimento da populagdo nas zonas
rurais, onde a maioria vive da agricultura. Esta atividade constitui um fator de ligacGes
entre o pequeno produtor e 0 mercado. Com objetivo de melhorar a comercializacdo, o
Governo aprovou 0s seguintes instrumentos que tinham: FUNDO DE
COMERCIALIZAGCAO AGRICOLA; ESTRATEGIA DA COMERCIALIZACAO
AGRICOLA 2000/04 (Fase I); Estratégia da Comercializagdo Agricola 2006/09 (Fase
I). Decorre o processo de conclusdo de Estratégia Integrada de Comercializacdo
Agricola (EICA 2013 -2020).

Segundo o Ministério do Comércio e Indastria de Mocambique (MIC) a
comercializacdo de produtos agricolas no pais tem vindo a crescer tendo passado de
pouco mais de 505 mil toneladas em 2000 para 1.1 milhdes em 2009. Apesar deste
crescimento as autoridades da inddstria e comércio reconhecem a existéncia de
constrangimentos que comprometem a cadeia de valor (PINTO, 2013).

O crescimento da quantidade de produtos comercializados resulta das varias
opcOes que tem sido tomadas nomeadamente através da adocdo de estratégias para o
setor considerando que a comercializagdo assume uma importancia particular para a
melhoria das condi¢Ges de vida da populacdo visto que 70% a 80% depende da

agricultura para a sua sobrevivéncia (PINTO, 2013).
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A comercializacdo cresceu em boa parte como resultado do aumento da
producdo, do ambiente favoravel de negdcios criado pelo Governo e do empenho dos
intervenientes neste processo. Na campanha de comercializacdo agricola de 2011, que
iniciou no final de Maio e se estendeu até Julho de 2011 foram comercializadas 651.642
toneladas de diversos produtos, no valor de 5,79 bilhdes de MT (cerca de R$ 445
milhdes), de um volume projetado de 1.6 milhdes de toneladas, o que representa: Um
nivel de realiza¢do do plano de 40,8% e a um crescimento de 11,3% em relacdo a igual
periodo do ano 2010 (MIC, 2013).

Na area agricola Mocambique exporta para América e Asia (améndoa, e
castanha de caju, gergelim, etc), para Europa (algod&o) e para os paises vizinhos, formal
e informalmente, diversos produtos agricolas (milho, arroz, feijoes e amendoim).

Como ja referenciado ao longo do texto que a maior parte da producdo do milho
vem das provincias de Sofala, Manica, Zambézia e Tete, a figura 4 mostra as
quantidades de vendas efetuadas por locais e a natureza do agricultor, ou seja, se este é

caracterizado como familiar ou comercial e até associagoes.

Figura 4. Comercializagdo agricola; Compras Locais no periodo de 2008-2012
(toneldadas)
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Fonte: MIC (2013)

Apesar do avango recente de muitas leis ligadas a agricultura no &mbito da
comercializacdo e outros ramos que contribuem com a economia do pais, instituicdes
governamentais e privadas, pessoal e recursos de infraestrutura em Mocambique, 0S

comerciantes de produtos agricolas continuam a enfrentar atrasos, encargos
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administrativos e corrupcédo, elevando os custos de transacdes de comércio regional e
internacional (MIC, 2013).

Os maiores entraves as exportacdes de Mogcambique para 0s mercados regionais,
em particular para a Africa do Sul, estdo ligados & falta de integracdo comercial - ou
seja, e também devido aos elevadissimos impostos sobre produtos alimenticios
sensiveis, a falta de harmonizacdo das normas de transporte, barreiras ndo tarifarias
(incluindo diferengas sobre certificados de origem), e questBes sanitarias e
fitossanitarias (AGCRIL, 2011).

Hipoteticamente, muito pode ser feito para aumentar a eficacia das instituicoes
do comércio, integracdo de procedimentos de travessia de fronteiras, melhorar a gestdo
de riscos, agilizar processos de liberacdo alfandegaria, melhorar a utilizacdo da
tecnologia, combater a corrupcao, e atender as necessidades da infraestrutura para os
produtos agricolas que se deslocam através dos portos de Mogambique, aeroportos e
corredores comerciais (AGCRIL, 2011).

2.7 Cumprimentos de contratos resultantes da comercializacdo agricola em
Mocambique

Embora Moc¢ambique tenha legislacdo relativamente solida para a execucdo dos
contratos, varias questdes econdmicas e sociocultural limitam drasticamente o uso de
contratos formais, escritos no setor agricola. Normalmente, apenas as grandes empresas
e bancos integram plenamente contratos formais em seus relacionamentos de negécios.
Em contrapartida, a maioria dos mogcambicanos envolvidos no agronegocio depende de
contratos informais verbalizados (AGCLIR, 2011).

Ainda, segundo a AGCLIR (2011), dentro das relacdes de "agricultura por
contrato”, algumas grandes empresas de fornecimento de pequenos produtores com
insumos, em troca da promessa de vender seus produtos - principalmente para
exportagdo - para a empresa. Mesmo nessas relagdes, no entanto, oS pequenos
agricultores tendem a considerar tais acordos como apenas diretrizes para
relacionamentos de negocios, ao invés de criar compromissos estritos sobre a qual as
empresas podem fazer planos para o futuro.

A falta de flexibilidade em termos de contratacdo, podem sim agravar o problema
de vendas fora de contrato "side selling” - isto €, contratos que sdo vistos como
exploracdo e que sdo mais propensos a ndo cumprimento do acordo entre as partes

firmadas.
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Nos Ultimos anos, Mocambique tem criado se¢des comerciais nos tribunais com o propoésito de
agilizar os casos envolvendo a racionalizagdo do fluxo de comércio. Atualmente, as secdes estdo
funcionando no Tribunal Judiciario na cidade de Maputo (duas secc¢bes) e no Tribunal Judiciario
da Provincia de Sofala (uma secdo). Esses recursos para resolver disputas comerciais
complementam os servicos fornecidos pelo Centro de Arbitragem de Conciliacdo e Mediacdo
(CACM), bem como a Comissdo para Mediacdo do Trabalho e Arbitragem, dois servicos que
aparecem para reforcar o cumprimento geral com contratos comerciais. Entretanto, tribunais de
nivel primario ndo dispdem de recursos suficientes, processos agilizados e a confianga do publico.
Negociagdo informal entre as partes interessadas € 0 meio mais comum e preferido para resolugéo
de disputas (AGCLIR, 2011).

Durante a pesquisa pode-se notar um elemento comum no discurso no que diz
respeito a escassez de servicos juridicos orientados para a agricultura nas comunidades
rurais de Mocambique, incluindo a falta de advogados e auséncia de orientagdes
préticas sobre a elaboracéo e execucdo dos contratos agricolas, ainda ha pouca sincronia
destas com a agricultura como forma de torna-las exequiveis para 0 seu cumprimento,
considerando que a agricultura desempenha um papel importante na economia de
Mocambique (AGCLIR, 2011).

Uma forma de estabelecer a sincronia entre a agricultura e as leis seria, reforgar a
formagdo de advogados em temas agricolas; aumento do discurso académico sobre a
relacdo entre a agricultura e a lei; e sensibilizacdo do publico para os agricultores e suas

associacOes sobre a importancia da criacdo de uma cultura de contratos.

2.8 Implantacéo da Bolsa de Mercadoria em Mogambique

Segundo o Ministério de Industria e Comércio de Mogambique (2013), como forma
de estabelecer uma ligacdo entre os produtores e Mercados em setembro de 2012 o

governo criou a Bolsa de Mercadorias de Mogambique (BMM).

A BMM através do Sistema de Gestdo de armazenamento com certificado de
depdsito visa promover o aumento de volumes e da qualidade de produtos armazenados,

onde passaré a ter:

v" Armazéns com alto nivel de desempenho técnico e financeiro, vao armazenar

produtos de terceiros e emitir titulo de armazenamento;

v Armazéns equipados de laboratérios para verificacdo da qualidade dos produtos

que déo entrada;

v" Institui¢des financeiras abertas para os titulos de armazenamento como colateral,

confiantes no alto nivel de liquidez dos produtos depositados.
L



Neste patamar, os produtores, comerciantes e consumidores vao se beneficiar com:

v A Protecdo dos que depositam produtos nos armazéns, assegurando qualidade e
quantidade; Uma base para o desenvolvimento de produtos financeiros com

impacto no meio rural e Melhor qualidade dos produtos atraves de meios
adequados de conservacao.
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3 METODOLOGIA

3.1 Caracterizacao da amostra

A pesquisa foi de natureza exploratéria-descritiva de dados primarios e
secundarios, com vista a proporcionar maior familiaridade com o problema, mediante
pesquisa bibliogréafica, e descricdo das caracteristicas do fenémeno, bem como das
relacOes entre as variaveis. A natureza empirica do estudo permitiu o uso da pesquisa
bibliografica na busca de informacOes interpretadas em varias etapas do trabalho.
contou com a entrevista de 107 Produtores agricolas de milho nas duas provincias da
zona sul e uma do centro de Mogambique a indicar: Provincia de Maputo nos distritos
de (Boane, Manhica), Gaza (Chibuto) e Provincia de Manica distritos de (Gondola,
Manica e posto localidade de VVanduzi).

A escolha da area de estudo e da respectiva amostra deve ao fato do milho ser
uma cultura tradicionalmente bastante produzida na regido. O critério de escolha destas
provincias para pesquisa baseou-se no numero de produtores com experiencia na
comercializacdo, indice de pobreza rural e caracteristicas dos produtores no ambito de
producdo e comercializacdo. Manica, Tete, Sofala, Zambézia e Niassa tem mesmo
indice de pobreza, que se encontra entre 32% a 50,1% de pobreza rural; Gaza possuli
indice entre 50,1% a 67% de pobreza rural e Maputo entre 67,1% a 85% (ver a figura
2).

De acordo com o Triola (2005), na amostragem por julgamento (intencional): O
pesquisador deliberadamente escolhe alguns elementos para fazer parte da amostra, com
base no seu julgamento de aqueles seriam representativos da populacéo. Este tipo de
amostragem é bastante usado em estudos qualitativos.

Como o estudo foi qualitativo, a amostragem usada foi ndo probabilistica por
conveniéncia e intencional. Por conveniéncia porque selecionou-se apenas um grupo de
produtores (elementos) aos quais foi de facil acesso e intencional por se tratar de um
subgrupo da populacéo, selecionada com base nas informagdes disponiveis do passado
que dizem respeito a sistema de producdo e comercializa¢gdo do milho e considerou-se
representativa de toda a populagéo.

A principal causa da escolha do estilo amostragem acima referenciada foi a
dificuldade encontrada no campo como vias de acessos danificadas e logistica no
momento da pesquisa e ainda por ter coincidido com momento de queda de chuvas em

gue muitas comunidades estavam submersas dificultando o seu acesso.
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Contou também com uso maximizado de informacdes de fontes secundarias;
como artigos e trabalhos cientificos que abordam temas relacionados com uso de hedge
na comercializacdo, mercados a termo, opgdes e mercados futuros de commodities
agricolas ou produtos agropecuarios.

Tratou-se de uma pesquisa qualitativa, na qual foram levantadas questdes
inerentes ao sistema produtivo dos produtores singulares, associagfes, cooperativas e a
relagdo entre o mercado e os produtos beneficiados. Fez —se visitas técnicas as sedes das
Cooperativas de agricultores, onde também foi possivel o acesso a alguns dados e
documentos como complemento a pesquisa.

Para a obtencdo de dados primarios aplicou-se questionarios aos agricultores,
associacOes de agricultores e cooperativas agrarias que produzem e comercializam o
milho, e procurou-se formular perguntas objetivas, mediante estimulos padronizados, e
sistematicos, para que as respostas ou a falta destas constituissem uma soma de indicios
que permitissem a elaboracdo de um raciocinio légico conduzindo a uma diagnose e,
certamente, a uma concluséo correta.

Os questionarios foram divididos em quatro partes a listar: 1) Informacdo do
produtor; 2) Informacdo da propriedade; 3) Informacdo da comercializacdo agricola e 4)
Anélise de estratégia de hedge. Apos a conclusdo das entrevistas os dados quantitativos
e qualitativos foram realizados os testes e analises usando o pacote estatistico SPSS a
um nivel de significancia de 5%.

Como o estudo foi feito em Mocgambique, a moeda usada é o Metical, e foi usada
como taxa de conversdo da moeda segundo o Banco de Mogambique (2014) a um
cambio de: 1 Real para 13 Meticais. Os valores que aparecem no texto corrente do

presente trabalho ja foram convertidos de metical para reais usando a taxa de conversao.

3.2 Caracterizacdo das areas em estudo

3.2.1 Provincia de Maputo distrito de Boane

O Distrito de Boane localiza-se no extremo Sul da Provincia de Maputo, a 30 km
da cidade de Maputo, entre a latitude de 26°02°36" Sul e Longitude de 32°19°36" Este. E
limitado, a Norte pelo Distrito de Moamba, a Sul pelo Distrito de Namaacha, a Este pela
Cidade da Matola e Distrito de Matutuine, e a Oeste pelo Distrito de Namaacha. Boane

possui uma superficie de 820 Km2 e uma populacdo de 102.457 habitantes (49.189
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Homens e 53.268 Mulheres), sendo a densidade populacional de 124.95 habitantes/Kmz,
segundo o Censo Populacional de 2007 (PERFIL DO DISTRITO, 2005).

A érea total ocupada pelo setor familiar é de 7500 hectares, o que corresponde a
9.1% da superficie total do distrito, sendo a agricultura familiar a atividade que ocupa
67% da populacdo ativa. O distrito possui cerca de 14 mil exploracGes agricolas com
uma area média de 0.8 hectares, com um grdo de exploragdo familiar dominante, 56%
das exploragGes do distrito tem menos de 1 hectare, apesar de ocuparem cerca de 20%
da area cultivada (MAE, 2005, p. 22,23,24).

Efetivamente quase 55% dos agricultores sdo mulheres, sendo 33% criancas
menores de 10 anos de idade e de ambos sexos. A maior parte da terra é cultivada em
regime de consoércio de culturas alimentares nomeadamente mandioca, milho, feijdo,
amendoim e batata doce. Para além de culturas como algoddo e uma cultura apreciavel
de fruteiras, bem como arvores de caju ( MAE, 2005, p. 22,23,24).

3.2.2 Provincia de Maputo distrito de Manhica

O distrito de Manhica localiza-se na regido Norte da Provincia de Maputo a 78
km da cidade de Maputo, entre a latitude 25°24” Sul e Longitude 32°48’. E limitado a
Norte pelo Distrito de Macia, a Sul pelo Distrito de Marracuene, a Este pelo Oceano
indico e a Oeste pelos Distritos de Moamba e Magude. O Distrito tem uma superficie de
2.689 km? e uma populacdo de cerca de 156.445 habitantes, segundo 0 censo
populacional de 2007 (PERFIL DO DISTRITO, 2005)

Estimam-se em 236 mil hectares o potencial de terra aravel do distrito de
Manhica, estando ocupados pela exploracdo agricola em cerca de 20% desta area (25
mil hectares em sequeiro e 30 mil hectares irrigados) e pela pecuaria, cerca de 30 mil
hectares de pasto, isto €, 13 mil de terra aravel. O distrito possui solos de fertilidade
média e, de um modo geral, a agricultura é praticada em exploracfes familiares de 1
hectare, em regime de consorcio de culturas com base em variedades locais (PERFIL
DO DISTRITO, 2005, p.4).

O setor familiar dedica-se principalmente ao cultivo de milho, batata-doce,
amendoim, feijdo, banana, mandioca e arroz. A exploracdo privada do distrito é
denominada pelas acucareiras de Maragra e Xinavane, que ocupam uma area de cerca
de 20 mil hectares de cana-de-aclcar e empregam diretamente, na atividade agricola
industrial, cerca de 65% de méo-de-obra assalariada do distrito (MAE, 2005, p.4).
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3.2.3 Provincia de Gaza distrito de Chibuto

O distrito de Chibuto esta situado na parte sul da provincia de Gaza,
em Mocambique. A sua sede ¢é a cidade de Chibuto. Tem limites geogréficos, a norte
com o distrito de Chigubo, a leste com o distrito de Manjacaze e com o distrito
de Panda da provincia de Inhambane, a sul com os distritos de Xai-Xai, Bilene

Macia e Chokwé, e a oeste com o distrito de Guija.

O distrito de Chibuto tem uma superficie de 5878 km?2 e uma populagdo
recenseada em 2007 de 191 682 habitantes, tendo como resultado uma densidade
populacional de 32,6 habitantes/km? e correspondendo a um aumento de 16,3% em

relacdo aos 164 791 habitantes registados no Censo de 1997.

A érea total aravel do Distrito é de 6.644 ha dos quais 53 mil ha (79,8%) sdo
cultivados. Destes, 905 ha sdo machongos e 1.989 ha de regadios. Dos 11 regadios
existentes, apenas 3 estdo operacionais. A agricultura é a principal atividade e serve de
subsisténcia para mais de 90% da populacéo, e é praticada pelo setor familiar e privado.
Cada familia cultiva em média uma area de 1,5 ha e a atividade € realizada em duas
épocas, sendo a 1% na época guente e chuvosa e a 2% na época fresca e seca (PED-
CHIBUTO, 2008, p.10-11).

Esta atividade conta com uma rede de extensdo que compreende 17 técnicos,
sendo 6 do setor publico e 11 das OrganizacBes Nao Governamentais. A producdo
agricola global totaliza em média, nos ultimos trés anos, 38 mil toneladas de culturas
diversas 0 que ndo permite a criacdo de excedentes suficientes para a comercializacao,
conservando-se apenas nos celeiros familiares para sementeira da época seguinte.
Destacam-se como necessidades atuais estimular a criagdo de animais. As principais
culturas alimentares sdo o milho, feijdo, mandioca, batata-doce, e horticolas (PED-
CHIBUTO, 2008, p.10-11).

3.2.4 Provincia de Manica distrito de Gondola

O distrito esta situado na zona central a leste da provincia de Manica, tendo
como limites: sul rio Revué que estabelece a separacdo do distrito de Sussundenga ; a
nordeste o distrito de Gorongosa ( Provincia de Sofala), a Este o distrito de Nhamatanda
( Provincia de Sofala) e a Sudeste distrito de Buzi ( Provincia de Sofala) ; a Norte o rio
Pangue separa—o dos distritos de Macossa e Barue e a Oeste confina com o distrito de

Manica. De acordo com o censo de 1997, o distrito tinha 186 361 habitantes e uma area
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de 5 739 km?, em 1/1/2005 era estimado em cerca de 237 600 habitantes resultando uma
densidade populacional de 41.2 h/km? (MAE, 2005, p.2).

O Distrito possui potencialidades agrarias, cuja exploracdo denomina a atividade
econémica das familias. De um modo geral a agricultura é praticada manualmente em
pequenas exploracdes familiares em regime de consorcio de culturas com base em
variedades locais, tem-se como recursos o uso de tracdo animal e tratores agricolas
(MAE, 2005, p.5-6).

O sistema de producédo predominante nos solos do distrito de textura pesada a
mal drenados € a monocultura de batata-doce em regime de camalhdes ou matutos
( época fresca), enquanto que nos solos moderadamente bem drenados prdominam o
consoércio de milho, mapira (sorgo), mandioca e feijdo nhemba. Citrinos, tabaco e
girassol sdo culturas de rendimento, produzidas em regime de monocultura. Este
sistema de producdo é complementado por criacdes de espécies como gado bovino,
caprino e aves (MAE, 2005, p.5-6).

3.2.5 Provincia de Manica distrito de Manica

O Distrito de Manica localiza-se na parte central a oeste da Provincia de Manica,
com um formato alongado e estreito, limitado a norte pelo distrito de Barue, a sul pelo
Distrito de Sussundenga, a Este pelo Distrito de Gondola e Oeste, em toda a sua
extensdo pela Republica de Zimbabwe.

Com uma superficie de 4594 km e uma populacdo recenseada em 1997 de
155.731 habitantes e estimada a data de 1/1/2005, em 199.117 habitantes, o distrito de
Manica tem uma densidade populacional de 43.3 hab/km.

A relacdo de dependéncia economicamente potencial é de aproximadamente 1:1,
isto é, para cada 10 ancides ou criancas existem 10 pessoas em idade ativa. A populacédo
é jovem (46%, abaixo dos 15 anos de idade), maioritariamente feminina (taxa de
masculinidade de 50%) e de matriz rural (taxa de urbanizagéo de 15%).

O distrito de Manica e dotado de solos férteis. A existéncia de um bom clima, de
recursos hidricos e o uso de adubos organicos (estrume de animais e restolhos de plantas
e detritos armazenados) complementam significativamente a fertilidade dos solos (Perfil
do distrito, 2005, p.2).

Dos 438 mil hectares de superficie do distrito, estimam-se cerca de 200 mil o
potencial de terra aravel deste distrito, dos quais s6 30 mil sdo explorados pelo setor
familiar (7% do distrito), (MAE, 2005, p.2).
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O sistema de producao predominante nos solos de textura pesada e mal drenados
€ a monocultura de batata-doce em regime de camalhdes ou matutos (épocas frescas),
enquanto nos solos moderadamente bem drenados predominam o consércio de milho,
mapira (sorgum), mandioca e feijdo nhemba. O algodao e tabaco (fumo) sdo culturas de
rendimento, produzidas em regime de monoculturas. Este sistema de producéo é ainda
complementado por criagdes de espécies como o gado bovino, caprino, e aves (MAE,
2005, p.5).

3.3 Modelo econométrico Logit Multinomial

O Logit é uma técnica estatistica utilizada para descrever o comportamento entre
uma variavel dependente binaria e variaveis independentes metricas e ndo métricas. Ou
seja, destina-se a investigar o efeito das variaveis pelas quais os individuos, objetos
sujeitos estdo expostos sobre a probabilidade de ocorréncia de determinado evento de
interesse (FAVERO et al., 2009)

De acordo com GREENE (2003 apud GONCALVES e BRAGA, 2008), os
modelos probit e logit podem ser considerados, quando a variavel dependente é
composta por diferentes categorias. A utilizacdo do modelo probit tem sido limitada
pelo fato de apresentar maior complexidade matematica. Ja o modelo Logit é
extensamente usado em diferentes campos de pesquisa, até mesmo em economia,
pesquisa de mercado e engenharia.

O modelo probit s6 pode ser aplicado para pequeno namero de alternativas, trés
ou quatro, pelo fato de os calculos envolverem estimacdo de mdltiplas integrais.
KAPLAN e URWITZ (1979 apud GONCALVES e BRAGA 2008) compararam 0S
modelos estimados por maxima verossimilhanca, como o modelo Logit, e a analise
discriminante e consideraram como a principal vantagem do primeiro modelo em
relacdo ao segundo o fato de, sob condi¢bes gerais, os estimadores de méaxima
verossimilhanga possuirem estimadores consistentes e serem assintoticamente
eficientes.

O Logit assim como de muitas outras técnicas de classificacdo estatistica é usado
para construir uma funcéo preditora linear que constroi uma pontuacdo a partir de um
conjunto de pesos que s@o linearmente combinadas com as varidveis explicativas
(caracteristicas) de uma determinada observacéo.

Segundo AGRESTI (2007), a regressdao logistica atribui a cada preditor da
variavel independente um coeficiente # que mede sua contribuicdo independente de
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variacOes na variavel dependente, a variavel dependente sé pode assumir um dos dois
valores: 0 ou 1 o que se deseja para prever a partir de um conhecimento de variaveis
independentes relevantes e coeficientes ndo é, portanto, um valor numeérico de uma
variavel dependente na regressdo linear, mas sim a probabilidade (p) que é 1 menor que
0 (pertencente a um grupo, em vez de 0 outro).

Segundo WOOLDRIDGE (2011), Se Logit (p) é o log (para base e) do odds
ratio ou razdo de probabilidade de que a dependente variavel é de 1, entdo a equagdo
sera dada por:
pi

Logit (Pi) = Ln(l )= Bo+ Bi1X1,i+ -+ BkXk,i

(6)

Onde Pi é a probabildade esperada Py ¢ o intercepto, 1 € 0 coeficiente estimado
da variavel, X é a varidvel independente.

A regressao logistica Multinomial lida com as respostas que sdo politémica, ou
seja, variavel dependente com mais de 2 categorias de respostas, isto €, se Y é variavel
dependente categoérica com trés respostas: Y=0, Y=1, Y=2 ou mais. Ao analisar uma
resposta politbmica, € importante observar se a resposta é ordinal (composto de
categorias ordenadas) ou nominal (composto de categorias nao ordenadas).

Segundo HOSMER et al., (2013), Como assume-se que no modelo a variavel

discreta dependente assume mais de duas respostas entdo a equacdo sera dada por:

[Pr[}’ = EIIX]] 7)
g —n[ﬁ_]_ﬁ + B +f + L+ (2pXp ®

Onde: Y é a varidvel dependente; X é a varidvel explicativa; o é coeficiente da
variavel explicativa; g1 e g2 sdo as probabilidades esperadas e Pr é a probabilidade

Assim sendo a probabilidade condicional para cada variavel categdrica serd dada
pelas equacdes a sequir:

1
Pr(y =0|x) = >
0 ) (1+ el + g82%) 9)
gdlx
Priy =1lx) =

(1+ e + e9%)
(10)
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gd2x

P = 2 = =
rb |xj (1 + egu + Eg"'x:] (11)

O modelo da equacéo geral para as probabilidades condicionais das 3 categorias sera:

adi (X}
mbX) = Pr(Y = jIX) =

Z =0 Egk (XD

(12)
onde Bp=0e Gy,(X)=0

Alguns tipos de modelos séo apropriados apenas para respostas ordinais; outros
modelos podem ser utilizados se a resposta é ordinal ou nominal. Se a resposta é
ordinal, o que se faz ndo necessariamente tem que se tomar a ordenacdo em conta, mas
que muitas vezes ajuda é fazer o uso ordenacdo natural tentando levar a um modelo
mais simples, mais parcimoniosa e aumentar o poder de detetar relagdes com outras
variaveis (FAVERO et al., 2009).

Se a resposta é variavel politdmica potenciais preditores sdo discretos, bem
como, 0 que pode se descrever a tabela de contingéncia multiponto por um modelo
loglinear. Mas a montagem de um modelo loglinear tem duas desvantagens: Tem
muitos mais parametros, e muitos deles ndo sdo de interesse. O modelo descreve
loglinear a distribuicdo conjunta de todas as variaveis, enquanto o modelo logistico
descreve apenas o condicional distribuicdo da resposta dada aos preditores
(AGRESTI,2007).

Regressdo logistica multinominal é usado quando a varidvel dependente em
questdo é nominal (equivalente categorico, o que significa que cai em qualquer um de
um conjunto de categorias que ndo podem ser ordenados de forma significativa) e para
0s quais ha mais de duas categorias (AGREST], 2007).

A diferenca entre o modelo Logit multinomial e varios outros métodos, modelos,
algoritmos, com a mesma configuracdo basica é o processo de determinagéo (formacao)
0s pesos 6timos/coeficientes e da maneira que a pontuacéo é interpretada. Em particular,
no modelo Logit polinomial, o marcador pode ser diretamente convertido para um valor
de probabilidade indicando a probabilidade de observacdo e escolher um resultado
desejado, dadas as caracteristicas de medicao da observacdo (AGREST], 2007).

O objetivo da regressao logistica multinomial é construir um modelo que explica
a relacdo entre as variaveis explicativas e os resultados, de modo que o resultado de uma
nova "experiéncia” possa ser corretamente previsto para um novo ponto de dados para

que as variaveis explicativas, mas ndo o resultado, fica disponivel no processo, 0
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modelo de tentativas para explicar o efeito das diferentes variaveis explicativas sobre o
desfecho (AGREST]I, 2007).

Na regressdo logistica multinominal, uma categoria da variavel dependente é
escolhida como a categoria de referéncia que ird ser comparada com as demais. A razdo
de probabilidade, separada € determinada para todas as variaveis independentes para
cada categoria da varidvel dependente, com excecdo da categoria de referéncia, que é
omitida da anélise.

O coeficiente £ exponencial representa a mudanca na probabilidade da variavel
dependente estar em uma categoria especial vis-a-vis a categoria de referéncia,
associada a uma mudanca de uma unidade da variavel independente correspondente
(FAVERO et al., 2009).

A méaxima verossimilhanca na regressao logistica € um método que maximiza a
probabilidade de classificar dados observados para a categoria apropriada, dadas aos
coeficientes de regressdo. O método permite ainda estimar a funcdo dos quadrados
minimos sobre o modelo de regressdo linear quando o termo de erro segue uma
distribuicdo normal. Em termos gerais este método busca valores de parametros
desconhecidos num conjunto de dados que maximizam a probabilidade, e em
simultaneo estimadores calculados sdo valores que maximizam a funcdo (FAVERO et
al., 2009).

Por assumir-se que as observacdes sdo independentes, a funcdo de
verossimilhanca é obtida como produto de termos que sdo dados na equacdo abaixo:

i (B) = Mmo(xi) **'m (xi) " (xi)**1]. (13)

Assumindo o log e o fato de ) y;i = 1 para cada i, a funcdo de log de

verossimilhanca sera:

L(p) = Z{yuguxij +¥2ig2(Xi) —In (1+ 9150 4 4 og20%1
k=1
(14)
Onde: L é o logaritmo de verossimilhanca.

Para encontrar o valor de g que maximize L(p) calcula-se o diferencial de L(5)
em relacdo a fo e f; e em seguida iguala-se a zero, e esta equacdo é conhecida como
equacéo de verossimilhanca e € representada da seguinte forma:

d L (B)/dBji = Xxki (yji - mji) = 0 (15)

Paraj=1,2ek=0,12......... p, com Xg; = 1 para individuo.
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O valor g obtido da derivacéo e que € igualado a zero chama-se de estimador de

méaxima verossimilhanca e é representado por beta chapéu ().

3.3.1 Interpretacdo do coeficiente g

A interpretacdo dos valores estimados do parametro gjé similar aos efeitos
aditivos em log odds ratio para uma unidade de mudanca na jésima variavel explicativa
(AGRESTI, 2007).

Os Logits (odds log) séo os coeficientes inclinagdo f da equacao de regressao. A
inclinacdo pode ser interpretada como a mudanga no valor médio de Y, a partir de uma
unidade de mudanca em X. A regressdo logistica calcula mudancas da probabilidade na
variavel dependente (Agresti, 2007).

O parametro B indica a subida e descida da curva de probabilidade: se g > 0,
quando x cresce aumenta probabilidade do evento correr e se £ <0, aumentando a
variavel x diminui a probabilidade de ocorréncia do evento e se # = 0, nada altera, a
curva de probabilidade mantém se horizontal ou constante (invariavel), fazendo com
que 0 Y seja independente de X (Agresti, 2007).

Para uma variavel com duas respostas as chances de participacdo do grupo alvo
sdo iguais a probabilidade de participacdo no grupo-alvo dividido pela probabilidade de
adesdo no outro grupo. O Odds valor pode se localizar no intervalo de O a infinito
(Agresti, 2007).

Na regressdo logistica, duas hipdteses sdo de interesse: Hipdtese nula: Todos os
coeficientes na equacdo de regressdo igualam a zero (f1 = ., = B3 =0); Hipotese
alternativa: Todos os coeficientes na equacao de regressdo sdo diferentes de zero (B #
B2 # B3 #0). Essas hipbteses querem dizer o seguinte: se 0s 1 = S = f3 =0 entdo nado
havera diferencas estatisticamente significativas, isto é, a variavel ndo tera nenhuma
influéncia no estudo e se (B1 # f» # B3 #0) haverd diferencas estatisticamente
significativas.

Segundo Wooldridge (2011), para o calculo de efeito marginal usa-se a seguinte
equacéo: (16)
ef* ef*
R G

EM = [ 1B

Onde: EM = efeito marginal; X é a variavel explanatoria, f € o coeficiente estimado; e é

o0 coeficiente neperiano (e = 2,72)
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A interpretacdo do efeito marginal pode ser feita da seguinte maneira: Efeito
marginal positivo (EM> 0), variacdo marginal positiva de X aumenta a probabilidade de
ocorréncia do evento desejado;

Efeito marginal negativo (EM <0), variacdo marginal positiva de X diminui a

probabilidade de ocorréncia do evento desejado

3.4 Procedimentos Metodoldgicos

3.4.1 Analise econométrica

Como forma de estabelecer a relacdo entre as multiplas categorias nominais de
interesse e conjunto de fatores explanatérios usou-se o modelo de Logit Multinomial,
porque a variavel dependente admitia trés possiveis respostas, sendo assim variavel
dependente categorica tricotomica que acomodo trés respostas.

As trés possiveis respostas agrupadas para mercados a termo e futuros foram:
ndo conhecimento de mercados futuros (Y= 0); conhecimento e ndo uso de mercados
futuros (Y= 1); conhecimento e uso mercados futuros (Y= 2). Assim fez-se 0 mesmo
para mercados a termo ndo conhecimento de mercados termo (Y= 0); conhecimento e
ndo uso de mercados termo (Y= 1); conhecimento e uso mercados termo (Y= 2).

Para ambos casos aplicou-se a variavel dummy de valor igual a 1 se conhece e
usa os referidos contratos e 0 caso contrario. A pesquisa acomodava também respostas
de natureza sim ou nado, assim como resposta ligadas a escala de Likert que varia entre
(1) de completa discordancia até (5) de completa concordancia.

A semelhanca do trabalho realizado por SILVEIRA et al., (sem ano), também
foi captada as variaveis de comportamento do produtor em relacdo aos graus de
propensdo e percepcao ao risco, acompanhamento do mercado e excesso de confianca
na gestdo administrativa. Esses cinco fatores comportamentais foram também avaliados
em uma escala Likert com cinco graus de concordancia do produtor frente as afirmacdes
existentes no questionario em que (1) representava completa discordancia e (5)

completa concordancia (Ver quadro 2).
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Quadro 2. Variaveis explicativas

Sinal
Variaveis explicativas Abreviatura Especificacao esperado
Idade até do produtor em Janeiro/ fevereiro de
Idade Ida 2014 +
Escolaridade Esc 1 ‘ 2 ‘ 3 4 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 7 +
se pertence dummy
Associativismo a cooperativa Ass_coop 1 caso contrario dummy 0 +
Agricultura dummy
Provenienca da renda Pro_rend 1 caso contrario dummy 0 +
projecdo de n° de sacas (50 kg) colhidas numa
Rendimento da producdo Rend_prod safra +
Preferéncia por outros instrumentos Escala de
de gestdo do risco de pregos Pre_ges-risco likert 1 2 3 4 5 +
Escala de
Propensao ao risco Pro_risc likert 1 2 3 4 5 +
Escala de
Falta percepcao ao risco Fal_per_ris likert 1 2 3 4 5 +
Escala de
Acompanhamento do Mercado Acom_merc likert 1 2 3 4 5 +
Excesso de confianga na gestdo da Escala de
propriedade Exc_conf_gpro likert 1 2 3 4 5 +
Satisfagdo com o retorno Financeiro Sat_ret_fin | satisfeito dummy 1 | caso contrério dummy 0 +
medida em
Tamanho de propriedade Tam_prop area 1 2 3 4 5 +
Participacdo em algum outro
segmento da cadeia milho Part_seg_mil | participa dummy 1 | caso contrario dummy 0 +
Ne°- n° total de sacos comercializado por
N° de sacas comercializados sacas_comer camapanha +
Tempo de produgdo Tem_produgdo Tempo medido em ano na producdo +
Renda bruta Rend_bru Valor obtido na producdo (reais) +

Fonte: A pesquisa

O modelo de Logit multinomial foi utilizado para estabelecer a relacdo entre as

multiplas categorias nominais de interesse e conjunto de fatores explanatérios. A

estratégia de estimacdo consistiu na combinacdo de dois modelos de regressdo logistica

binéria, ajustados simultaneamente através da seguinte equacao:

[Py =jlx)
Log —PE{P :_ll'l.jiﬁ__l

]: f1 + P2ida + B3Esc + PdAss coop + BS Prov Ren + PeT Produgac + P7Pre_ger ris

+ P8Proris + f9Fal per ris + Bl0Acom merc + B11Exc con_gpro + Pl2Tam prop
+ Pl3Part seg + Pl4Ren bru + Pl5Quant sacos_comerc + PléRend produgdo

+ pi

(17)

Onde: j = 0, 1 e 2; Nao conhecimento do mercado futuro e nem a termo (Y= 0);

conhecimento e ndo uso de mercado futuro e a termo (Y= 1); conhecimento e uso

mercado futuro e a termo (Y= 2).

Substituindo j pelos respectivos numeros fica:

I [ Priv=0lx)
Prir=2|x]

f12Tam _prop + [13Part seg + [14Ben_bru + [15Quant_sacos_comerc +

fl6Rend _producio + pi

]: f1 + p2lda + B3Esc + [dAss_coop + PS5 Prov_Ren + [6T_Produgac +
(7Pre_ger ris + [8Pro_ris + [9Fal_per_ris + [10Acom_merc + f11Exc con_gpro +

(18)
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(= 3
I [H} =Fl + p2lda 4 P3Esc + PdAss coop + [5 Prov_Ren + P6T Producao +

(7Pre_ger ris + [8Pro_ris + [9Fal_per_ris + [l0Acom_merc + [11Exc_con_gpro +
f12Tam _prop + [l3Part seg + [l4Ben_bru + [15Quant_sacos_comerc +
fl6Rend _producio + ui

(19)
Onde o logit, ou seja, o logaritmo da chance de n&o usar e desconhecer (j=0) ou

ndo usar e conhecer (j=1) em relacdo a usar e conhecer (j=2) ¢ uma funcdo de matriz de
variaveis explanatorias (X) e do erro aleatorio ndo previsto pelo modelo (u;). A matriz
contém os parametros que refletem o impacto de mudancas nas variaveis contidas em X,

na probabilidade de se usar e conhecer o mercado de futuros e a termo.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Nesta seccdo serdo apresentados e discutidos os resultados da pesquisa. A
primeira parte da discussdo compreende a analise descritiva dos dados onde consta a
caracterizagdo dos entrevistados, propriedade e a comercializacdo, esta Ultima com
intuito de descrever a forma clara o comportamento dos produtores no &mbito de todo o
processo produtivo do milho. Em seguida apresenta-se os resultados dos testes
estatisticos (econométricos) com énfase na decisdo e uso da estratégia de hedge na
comercializacdo do milho e das potenciais variaveis explicativas que possam influenciar

na adogdo ou néo de elementos relacionados ao gerenciamento de riscos de pregos.

4.1 Informacdes sobre o produtor e da sua propriedade

A agricultura Mogambicana € praticada por pessoas de todas as idades por esta
constituir como a Unica fonte de subsisténcia na comunidade rural e uma parte da
urbana. A comunidade jovem tem a pratica da agricultura como uma atividade
complementar enquanto a comunidade idosa a tem como sua fonte de renda. A pesquisa
aponta que 44,7% dos produtores apresentava uma faixa de idade compreendida entre
40 a 58 anos, seguido de 30.3% numa faixa de 22 a 40 anos, 20% entre 58 a 76 anos e
apenas 5% correspondiam a uma faixa etaria de 76 a 94 anos (ver a figura 5).

Em termos etarios as duas faixas etarias compreendidas entre 22 a 58 anos sao
de produtores que possuem uma idade considerada ativa em termos produtivos, pela
qual a producdo do milho é considerada como uma tradicdo desde os tempos passados
contribuindo assim para o bem-estar social. Aliado a isso, muitos dos produtores
apresentam um baixo nivel de escolaridade e como forma alternativa dedicam se a
agricultura como a Unica atividade econémica e geradora de renda, sendo que alguns até
comecam desde os primeiros anos de vida observando os pais no campo e com tempo

substituem os mesmos nas atividades rurais.
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Figura 5. Idade do provedor
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Fonte: Resultados da pesquisa

Do universo dos entrevistados que sdo produtores de milho, 32,7% s&o de sexo
feminino e 67,3% do sexo Masculino (ver a tabela 2). Esse aspecto é baseado na prépria
caracteristica da agricultura familiar Mocambicana, no qual geralmente o homem é que
é o responsavel pelo sustento e bem-estar familiar e a mulher é sua companheira e
cuidadora da casa. Mas este € um cenario que vem se alterando gradualmente nos

ultimos anos, em especial no que respeito ao espaco e independéncia.

Tabela 2. Sexo do (a) provedor da propriedade

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Feminino 35 32,7 32,7
Masculino 72 67,3 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

O nivel de escolaridade por parte dos produtores constitui um fator crucial em
termos de compreensao de certos aspectos como os relacionados a adogdo de tecnologia
para incrementar a producdo antes porteira e bem como todo processo pds porteira
CcOmMo 0 uso ou ndo de estratégias de gestdo de riscos na comercializagdo. A pesquisa
mostra que 40,2% € constituida de produtores sem escolaridade, 25,2 % tinham
primeiro grau completo, 23,4% primeiro grau completo, apenas 11,2% concluiram o
ensino médio completo (ver a tabela 3).

A maior parte dos individuos que apresentaram nivel médio completo, s&o filhos
de produtores que ddo continuidade a atividade agricola que ja vém sendo realizada

pelos pais a varios anos e que por falta de emprego formal aderem e tem a agricultura
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como a Unica alternativa de emprego e renda. Os produtores mais experimentados
explicaram que pela tamanha complexidade da escolarizagdo no passado eles
envergaram maior esforco e sacrificio para colocar os filhos na escola de modo que nédo
passassem por dificuldades iguais aos pais sem escolaridade e que ao longo do tempo
pudessem agregar melhorias a familia optando pela agricultura somente caso nao

encontrassem empregos formais.

Tabela 3. Grau de escolaridade do(a) provedor(a) da propriedade

Percentagem

Frequéncia Percentagem acumulada
Sem escolaridade 43 40,2 40,2
Primeiro grau incompleto 27 25,2 65,4
Primeiro grau completo 25 23,4 88,8
Ensino medio completo 12 11,2 100,0

Total 107 100,0
Fonte: Resultados da pesquisa

Em termos de filiagdo a cooperativa e associacdo de produtores, 30,8%
responderam que nao pertenciam a nenhuma cooperativa ou associacao enquanto 69,2%
pertenciam pelo menos a uma (ver a tabela 4). Os que pertenciam a cooperativa em sua
maioria sdo aqueles que ja o sdo desde o periodo colonial, quando a politica de governo
incentivava o cooperativismo como alavanca na producdo e comercializacdo agricola.
Os resultados da pesquisa apontam que 0s novos entrantes da agricultura pouco se
importam em ser ou ndo membros de uma cooperativa ou ja que varios possuem um
emprego formal e tém atividade agricola apenas como uma fonte complementar de

renda.

Tabela 4. Membro filiados a uma cooperativa, associacdo de produtores

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
N&o 33 30,8 30,8
Sim 74 69,2 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Perguntados acerca da quantidade de anos que produzem milho 58% dos
respondentes apontaram que se dedicam a essa cultura agricola entre 2 a 23 anos, 24%
entre 23 a 44 anos, 14% entre 44 a 65 anos e 4% entre 65 a 86 anos (ver a figura 6). Os
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resultados da pesquisa sugerem que a comunidade idosa se apresenta apenas em 4% e a
maior percentagem 58% pertencente a uma faixa compreendida entre 2 a 23 anos como
produtores, isto se explicar pelo fato de maior parte da producéo € familiar, o que se
caracteriza pelo repasse dos pais para os filhos. Maior parte dos produtores na faixa que
se dedicam a producéo de milho a algo entre 2 a 23 anos, sao de jovens recém- entrantes

na atividade agricola, sendo grande parte destes filhos dos produtores.

Figura 6. Tempo na producdo do milho
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Fonte: Resultados da pesquisa

Em relacdo ao tamanho da propriedade 89,7% sdo produtores com uma area
menor que 10 hectares, 9,3% entre 10 a menos de 20 hectares e 0,9% entre 20 a menos
de 30 hectares (ver a tabela 5). No estudo a maior parte dos entrevistados séo produtores
cujas areas vao de 1 a 9 hectares. Os que possuiam de 10 a 30 hectares podem ser
considerados agricultores médio em que a maior parte faz o uso de uma agricultura com
tecnologias agregada, em especial, com uso de méaquinas e fertilizantes quimicos em

produtividade.

Tabela 5. Tamanho de propriedade

Percentagem

Frequéncia Percentagem acumulada
Menos de 10 ha 96 89,7 89,7
De 10 a menos de 20 ha 10 9,3 99,1
De 20 a menos de 30 ha 1 0,9 100,0

Total 107 100,0
Fonte: Resultados da pesquisa
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Questionados sobres a producédo na propriedade rural, 51,4% responderam que
se dedicam a producdo do milho como principal cultura, seguido de 41,1% que cultiva
milho e horticolas, e 7,5% que produzem milho, horticolas e dedicavam-se a criacdo de
pecudria (ver tabela 6). A criacdo de animal (pecuéaria) se faz presente uma atividade
complementar e tradicional caracterizada pelo baixo retorno financeiro, com destaque
para a criacdo de animais de pequeno porte como aves e caprinos, enquanto a producgéo
de horticolas garante um retorno financeiro satisfatorio, e muitas vezes com excedente
de retorno da comercializacdo do milho. As horticolas comumente produzidas séo as
seguintes: tomate, cebola, repolho, cenoura, pepino, alho e pimentdo e possuem uma
demanda alta no mercado interno mogambicano, em especial, por fontes de vitaminas e
sais minerais. Ainda em relagdo a producdo de horticolas alguns produtores tem

contratos pré definidos com os maiores supermercados.

Tabela 6. Principais produtos na propriedade

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Milho 55 51,4 51,4
Milho, hortalicas e 8 7,5 58,9
animais
Milho e Hortalicas 44 41,1 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

A maior parte dos produtores cerca de 96,3% respondeu a agricultura como a
maior fonte de geracdo de renda enquanto apenas 3,7% ndo tem como principal fonte
(ver tabela 7). A superioridade da agricultura como a principal fonte de renda explica-se
em grande parte pelo fato de Mocambique ser um pais onde esta atividade ser a
principal para o desenvolvimento econdmico recente e contribuidora para o avanco do
bem-estar social, 0 que corrobora com o resultado do estudo feito pelo INE (2008) que
constou que cerca de 94% da populacéo vivia de agricultura e apenas 6 % tinham outra

atividade como fonte de renda.

Tabela 7. Agricultura como principal fonte de renda

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Nao 4 3,7 3,7
Sim 103 96,3 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa
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Cerca de 85% dos produtores consideram que a producéo do milho € a principal
fonte de geracdo de renda da familia e apenas 15% disse que ndo (ver tabela 8). A
producdo do milho nas &reas onde foi feita a pesquisa é considerada como uma tradigdo
e mesmo que alguns ndo considerem-se satisfeitos pelo retorno financeiro, ndo param de
produzir, pois ajuda a adquirir recursos monetarios para cobrir importantes despesas
familiares, como de educacdo e moradia. Os 15% restantes consideram a producdo do
milho como nédo sendo a principal fonte de renda, isto porque possuem trabalho formal
como a atividade principal na geracdo de renda, ou mesmo outros negaocios e, portanto,

tém a producéo do milho como uma atividade complementar.

Tabela 8. Produgdo do milho como principal fonte de geracdo de renda

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Nao 16 15 15,0
Sim 91 85,0 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Constatou-se que o numero de sacas produzidas por safra foi de 20 a 276 sacas
para 73,7% dos produtores, enquanto os outros 16,7%, produziram entre 276 a 532
sacas, 3,7% entre 788 a 1044 sacas, 3,6% entre 532 a 788 sacas e apenas 1,8%,
atingiram entre 1044 a 1300 sacas (ver a figura 7). A maior parte dos produtores produz
um ndmero reduzido de sacas por safra, sugere-se que isto esta relacionado com o
tamanho e do rendimento devido as pragas comuns a este tipo de cultura. A producéo de
1044 a 1300 sacas que corresponde ao universo de 1,8% de produtores, pode estar
relacionada com areas maiores, que vao de 10 a 30 hectares como verificadas na
pesquisa. Além do fator tamanho de &rea, o maior volume de producdo também é

corroborado pela maior tecnologia agregada durante o processo produtivo.
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Figura 7. Numero de sacas produzidas por safra
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Fonte: Resultados da pesquisa

Conforme pode ser observado na figura 8, 95 % dos produtores entrevistados
comercializam entre 15 a 434 sacas de 50 quilogramas por safra, 2,3% entre 434 a 651
sacas e 0S 2,7% restantes entre 651 a 1302 sacas. O maior numero de sacas
comercializado pelos agricultores encontra-se numa faixa entre 15 a 434 sacas isto
porque a maioria dos produtores prefere ndo vender devido a falta de transparéncia nos
precos praticados, visto que estes valores sequer cobrem os custos totais de producao.

Assim sendo muitos agricultores preferem ndo vender a ofertar aos compradores
que em seguida saem em vantagem, por venderem o0 mesmo produto a pre¢os mais altos
em outros mercados (operacdo conhecida como arbitragem). Alguns produtores chegam
a vender entre 1085 a 1302 sacas por safra, isto pode ser explicado pela experiéncia
adquirida ao longo do tempo que confere conhecimentos em adotar mecanismos de
comercializa¢do mais eficientes, incluindo-se a negociacdo com clientes fidelizados pela

confianca atingida ao longo dos anos de negociacao.

Figura 8: NUimero de sacas comercializados por safra
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Fonte: Resultados da pesquisa
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Perguntados se participavam ou ndo em outro segmento de cadeia de milho,
61,7% responderam que ndo, e apenas limitavam a vender para o publico em geral sem
nenhum tipo de vinculo contratual, enquanto 38,3% responderam que sim, ou seja, eram
ativos em outros segmentos de cadeia (ver a tabela 9). Dentre esses segmentos citados
pelos quais produtores pertenciam, destacam-se, industria de moinhos e inddstria de
racdo, inclusive por vinculos contratuais com as respectivas empresas.

Existe localmente instituicdes privadas que produzem e vendem ragdo para animais
e algumas dedicam a moinho de milho para producéo de farinha branca de milho que
sdo voltadas a alimentacdo basica da populacdo mocambicana. Para produzirem, essas

empresas precisam do milho, que é a principal matéria-prima.

Tabela 9: Participagdo em algum outro segmento de milho

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Nao 66 61,7 61,7
Sim 41 38,3 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Dentre os produtores que fazem parte de algum outro segmento da cadeia
produtiva do milho ressalta-se que: 63,6% participavam na industria moageira
(moinhos), 35,5% em simultaneo nos dois segmentos indUstria moageira e industria de
racao e apenas 0,9% participava do segmento da industria de racdo (ver tabela 10).

Os produtores do segmento de industria de moinhos dedica-se a producdo de
farinha de milho que é o produto importante param a alimentacéo basica de populacéo
rural de Mogambique. Neste contexto, ressalva-se que as industrias transformadoras de
moinhos na maioria das vezes tém oferecido aos produtores precos mais justos na
aquisicdo do milho e em alguns casos efetivando o contrato a termo como vinculo de
comercializagéo.

E as industrias que dedicam a producdo de ragdo, maior parte delas séo
agroindustrias que dedicam-se a pecuaria com destaque para produc¢édo: bovinos, suinos,
caprinos e aves. Como forma de diversificacdo da venda e a gestdo de risco alguns
produtores vendem a sua producdo nos dois segmentos, e assim conseguem balancar

que quais dos segmentos oferece melhor pregco de compra.
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Tabela 10. Segmento participado pelos produtores

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Industria de moageira (moinhos) 68 63,6 63,6
Industria de Mogeira (moinhos) e de 38 35,5 99,1
racao
IndUstria de Ragéo 1 0,9 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Na comercializagdo do milho, 34% dos produtores apresentam uma renda bruta
anual entre R$ 388,00 e 3155,00; 27% entre R$ 3155,00 e 5922,00; 15% entre R$
8689,00 e 11456,00; 13% uma renda entre R$ 11456,00 a 14223,00 e apenas 10% dos
produtores uma renda entre R$ 5922,00 e 8689,00 (ver a figura 9). A maior dos
produtores com a renda de R$ 388,00 e 3155,00 pode estar relacionada com a area
produzida e capacidade de producéo e o seu preco de venda na comercializacao.

Os precos de venda em quilograma apresentam alta volatilidade o que atinge
diretamente o rendimento, em especial dos produtores com areas 10 hectares. Dos 13%
de produtores com uma renda bruta entre R$ 11456,00 e 14223,00 grande parte tinha
areas que variam entre 10 a 20 hectares, com um rendimento aproximadamente 3

toneladas/hectar.

Figura 9. Renda bruta obtida pelo produtor na comercializagdo do milho
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Fonte: Resultados da pesquisa
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4.2 Informacéao sobre a comercializagio

A atividade agricola por si s6 é considerada como um campo de incertezas e
riscos gerados por suas particularidades, que incluem a dependéncia de clima e
desastres naturais, como periodos com excesso de chuvas e outros de seca além de
maior suscetibilidade a pragas ou doencas. Durante a pesquisa 0s produtores foram
perguntados acerca de fatores de maior risco na producdo do milho, destes, 31,8%
responderam que eram condicOes climaticas e 0 preco recebido pelos produtores, 23,4%
que eram as condigdes climaticas, precos de insumo e precos recebido pelo milho,
19,6% apontaram apenas o0 prego de insumo agricola, 12,1% afirmaram ser as condi¢Ges
climaticas, o preco de insumos, o precos recebido pelo milho além das pragas e
doencas, e 0s outros 9,3%, disseram ser as condic¢des climaticas e 0s precos dos insumos
(ver tabela 11).

Das respostas dadas pelos agricultores em relagéo a esta pergunta notou-se um
Senso comum quanto aos riscos relacionados ao clima, aos precos dos insumos e prego
recebido pelo milho além das pragas e doencas. As condicdes climaticas tém constituido
um obstaculo para os produtores, tanto para 0s que praticam a agricultura de sequeiro
como para 0s que praticam a agricultura irrigada. A escassez e/ou 0 excesso de chuva
em qualquer estagio de desenvolvimento da cultura afeta diretamente no rendimento
final.

Os pregos recebidos pelo produtor na comercializagdo assim como 0s precos de
insumos no momento da produgdo também constituem obstaculos, culminando muitas
vezes da atividade (prejuizos). Situacdo que tem prevalecido na pequena producao
familiar e que frequentemente, inviabiliza o progresso do bem-estar social, econémico e
financeiro dos produtores de modo geral. Outro fator relevante neste contexto, diz
respeito as pragas e doencas que muitas vezes ampliam os custos de producdo devido

aos gastos significativos com a compra de agrotdxicos.
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Tabela 11. Principais riscos associados a produc¢do milho

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Preco insumos e governo 2 19 19
Condic0es climaticas, precos de 13 12,1 14,0
insumo, preco recebido pelo
milho e pragas e doengas
Condic0es climaticas, precos de 2 1,9 15,9
insumo, pragas e doencas
Condicdes climéticas, pregos de 25 23,4 39,3
insumo preco recebido pelo
milho
Preco de insumos 21 19,6 58,9
Clima e precos de insumos 10 9,3 68,2
Clima e preco recebido pelo 34 31,8 100,0
milho
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Em relacdo ao retorno financeiro na atividade do milho, os produtores
mostraram-se divergentes nas respostas, sendo que 45,8% responderam nao estar
satisfeitos e 54,2% estariam satisfeitos com o retorno (ver a tabela 12). Quanto a
satisfacdo ou ndo pelo retorno financeiro ha vérios fatores por considerar dentre os quais
se ressaltam: os precos de insumos e os da venda, muitas vezes ndo cobrem os custos de
producdo, trazendo consigo uns deficits econdmicos para a atividade.

Para boa parte dos produtores que conseguem ter bons retornos financeiros, o
fator preponderante é a negociacdo eficaz do preco de venda e o uso de estratégia de

gerenciamento de riscos na comercializag&o.

Tabela 12. Satisfagdo com o retorno financeiro na atividade do milho

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
N&o 49 45,8 45,8
Sim 58 54,2 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Acerca da venda da producéo, 55,1% responderam que vendem a sua producao a
pessoas fisicas, 18,7% para fabricas de processamento, moinhos e pessoas fisicas, 8,4%
fabricas de processamento e moinhos, 7,5% para pessoas fisicas, empresas e/ou
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governo, e apenas 6,5% vendem para fabricas de processamento, moinhos, pessoas
fisicas e Organizagdo nao-governamentais (ver Tabela 13).

A maior parte da comercializacdo do milho € feita para as pessoas fisicas, isto
pode ser explicado pelo fato desta cultura ser bastante tradicional no ambito da
producdo e por ser bastante consumida pela comunidade mocambicana. Alguns
produtores entrevistados afirmaram que nem sempre precisam sair para praga produtora
vender o milho, isto porque existem pessoas vao ao Sseu encontro na propriedade, com
finalidade de negociar as diferentes quantidades. Alguns produtores preferem usar todos
segmentos para comercializarem o milho como forma de gerenciar o risco e buscar
melhor oferta em termos de preco na venda.

Tabela 13. Segmentos através dos quais a producdo é vendida

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Pessoas fisicas e Governo 8 7,5 7,5
Fabricas de processamento, 20 18,7 26,2
Moinhos e pessoas fisicas
Fébricas de processamento, 7 6,5 32,7
Moinhos e pessoas fisicas e Ong’s
Moinhos 2 1,9 34,6
Pessoas fisicas 59 55,1 89,7
Fabricas de processamento e 9 8,4 98,1
moinhos
Fabricas de processamento e 2 1,9 100,0
pessoas fisicas
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Quando perguntados se a comercializacdo na propriedade é feita ou ndo por
contrato, 59,8% responderam que ndo e 40,2 responderam que sim (ver tabela 14). Os
contratos firmados pelos produtores em sua maioria informais. Destes contratos
informais, a maior parte caracterizam pela escolha dos produtores por parte das
empresas, entre as instituicdes e os produtores, pois que apurou-se a falta de muita coisa
por ser melhorado relativo a este aspecto. Destes contratos com base principalmente na
experiéncia e capacidade produtiva.

Esses contratos ndo tém sido vantajosos para maior parte dos produtores, pois
geralmente a empresa contratante ndo assume risco nenhum, e recai apenas sobre 0s
contratados, sendo que a negociacdo quem define 0 preco a contratante, ou seja,

configurando-se em um preco de imposicdo, isto é, do tipo: pegar ou largar. Este
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procedimento acontece principalmente pela falta de alternativas por parte do produtor
poder comercializar sua safra com outros agentes.

Outro fator importante refere-se a limitacGes dos produtores em fazer a venda a
vista por estarem insatisfeitos com as formas propostas pelas empresas 0 que muitas
vezes expdem os riscos relacionados é o preco do mercado, que também sofre com as

forgas de um mercado imperfeito quanto a precificacéo.

Tabela 14. Comercializagdo feita ou ndo via contrato

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Nao 64 59,8 59,8
Sim 43 40,2 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Quanto a caracteristica do contrato efetuado pelos produtores na venda do milho
88,8% afirmaram que era um contrato onde o preco é fixado logo no principio sem
sofrer nenhuma variacdo no decorrer do tempo 8,4% o contrato era de preco de venda
variavel e 2,8% o contrato cujo preco de liquidacdo baseava-se na cotacdo vista em
determinado mercado (ver tabela 15).

Contratos com pregos fixos foram os mais usados entre os produtores e as
empresas contratantes (inddstria de moinho, racdo, de processamento), mas este teve
algumas criticas devido a sua precariedade, e falta de transparéncia em relacdo ao preco
combinado.

Os contratos relacionados com a cotacdo do mercado, foram também usados mas
por um grupo reduzido de produtor apesar de nem sempre serem benéficos para o
produtor devido de ndo considerar as vezes 0s encargos suportados durante a producao.
Um pequeno grupo de produtores opta por preco variavel, as duas partes chegam ao
consenso de modo que ninguém saia em prejuizo na altura da venda, o preco € definido
com base na cotagdo do mercado diéria e em seguida o produtor e o contratante firmam

acordo que satisfaz ambos.
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Tabela 15. Caracteristica de contrato em relacdo a definicdo do prego pago pela saca de
milho

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Preco fixo 95 88,8 88,8
Cotacéo relacionada ao mercado 3 2,8 91,6
Preco variavel 9 8,4 100,0

Total 107 100,0
Fonte: Resultados da pesquisa

De acordo com os resultados apresentados na tabela 16, cerca de, 73,8% dos
produtores afirmam que o0s contratos celebrados ndo correspondiam as suas
expectativas, apenas 26,1% dos produtores que atendia as suas perspectivas de reducédo
do risco de precos.

O caso vivido pelos produtores no processo da comercializacdo, devido a falta
de transparéncia pelas entidades contratantes onde a falta de clareza na altura da
elaboracdo do contrato é suportada por Kupfer (2002), que afirma haver muito
oportunismo para parte dos contratantes e uma racionalidade limitada para os
produtores para além da problemaética da existéncia de assimetrias de informacdo na
altura de redigirem um contrato.

Dos poucos contratos que tem sido transparentes na redu¢do do risco, pertencem
a um grupo de agricultores com maior escolaridade e experiéncia. Isto €, principalmente
quando se trata pela busca da informacgédo do mercado em relacdo a precos, onde inclui-
se a exigéncia pela transparéncia dos mesmos, garantindo a protecdo de ambas as partes

durante a negociacao.

Tabela 16. Efetividade do contrato na reducgéo do risco associado ao pre¢o do milho

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
N&o 79 73,8 73,8
Sim 28 26,1 99,9
100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Em relacdo ao habito de armazenar o milho para depois vender, 86% dos
produtores armazenavam para depois vender, e 14% ndo armazenam (ver tabela 17). A

maior utilizacdo por parte dos produtores da armazenagem deve-se pelo fato do milho
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ser uma cultura bastante tradicional. A populacdo durante anos criou o0 habito de depois
de colher manter um excedente armazenado em celeiros destinando parte venda e outra
parte alimentacdo ou ainda para o beneficiamento na producdo de sementes caso

necessario.

Tabela 17. Habito de armazenar o milho para vendé-lo posteriormente

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Nao 15 14,0 14,0
Sim 92 86,0 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

4.3 Analise de estratégia de hedge

O gerenciamento de riscos na comercializagdo é um assunto que deve ser levado
em consideragdo em todas as atividades, pois ela desempenha um papel importante na
economia de um pais, constituindo uma das principais fontes de rendimento das
populacgdes rurais, um mecanismo de ligacdo da producdo e do mercado, entre a regiao
rural e a urbana (MIC, 2012).

Na pesquisa feita, 54,2% dos produtores afirmaram que ndo usavam nenhuma
estratégia de hedge na comercializacdo e 45,8% afirmaram que utilizam (ver tabela 18).
Com dados percentuais em termos de frequéncias consta que a maior parte nao usa
mecanismo de gerenciamento de riscos na comercializacdo, este fato pode ser por um
lado explicado pela falta de sensibilizacdo dos produtores quanto a escolha de
mecanismos que conferem o gerenciamento de riscos, visto que maior parte deles nao
possuem escolaridade, porém alia-se também a auséncia de um acompanhamento
adequado em relacdo a comercializagdo de produtos agricolas.

Os poucos produtores que fazem o uso de estratégia de gerenciamento de riscos
na comercializacdo sdo aqueles que estdo bastante tempo neste ramo e possuem
experiéncia, além de possuirem um nivel escolar concluido. Notou-se na pesquisa, que 0
longo tempo de producdo e comercializacdo fez com que muitos produtores
estabelecessem contatos vendas com certas entidades as quais gradualmente redigiam

contratos informais como garantias de fornecimento de produtos no final da safra.
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Tabela 18. Uso de estratégia de hedge na comercializagdo da safra de milho

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Nao 58 54,2 54,2
Sim 49 45,8 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Em Relacdo a adocdo de mecanismos de gerenciamento de riscos, atraves do
conhecimento e uso de mercados futuros, 96,3% dos produtores ndo possuem
conhecimentos de mercados futuros, e 3,7% possuem conhecimentos e ndo usam
mercados futuros (ver tabela 19). Os dados da pesquisa indicam que maior parte da
comunidade produtora mogambicana ainda n&o faz uso ou nédo tem a cultura do uso de
mercados futuros na comercializacdo de commaodities agricolas, isto porque o processo
de implantacdo de bolsa de mercadorias ainda esta em curso, visto que ela foi criada em
setembro de 2012. Neste processo, ressalta-se a importancia tanto de produtores como
do governo avancar na criagdo de mecanismos de informacéo, educacdo e divulgagéo
das vantagens do uso de mercados futuros na comercializacdo, tanto para os produtores

como para 0s demais agentes da cadeia produtiva.

Tabela 19. Conhecimento e uso de mercados futuros

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
N&o conhecimento de mercados 103 96,3 96,3
futuros
Conhecimento e nao uso de mercados 4 3,7 100,0
futuros
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Outro ponto importante quanto ao gerenciamento de riscos na comercializagéo
refere-se a adogdo e uso de mercados a termo. Nesta pesquisa 46,7% dos produtores
responderam que possuiam conhecimento e faziam o uso de mercados a termo, 36,4%
ndo possuiam conhecimento de mercados a termo e 16,8% néo conheciam e nem faziam
0 uso de mercados a termo (ver tabela 20). Segundo os dados da pesquisa 0s produtores
ja fazem o uso de contratos a termo no ambito da comercializa¢do agricola de cereais e

de horticolas.
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O uso de contratos a termo ja vem sendo usado por parte dos produtores desde
2000, mas ndo na comercializagdo do milho e horticolas, pois em Mogambique ha redes
de supermercados que estabelecem contratos formais com os produtores para fazerem o
abastecimento de produtos como cenoura, repolho, banana, cebola, alface, couve,
pimentdo, abdbora, alho, entre outras.

Com base no conhecimento adquirido no uso de contratos a termo foram
aparecendo instituicdes privadas que se dedicam o processamento de produtos para
fabricacdo de bolachas, na producédo de farinha branca e na inddstria de racdo, algumas
empresas sdo: Agricom, Esmael, Semoc, Companhia Industrial de Matola, Abilio
Antunes, entre outras. Essas empresas devido a tamanha quantidade de volume de
matéria-prima proliferam nas propriedades dos produtores como forma de redigirem
contratos com eles para o garantir o fornecimento do milho em gréo, e na maioria dos
casos eles definem a quantidade a ser produzida. A Unica forma para materializar o
acordo € através de contratos a termo embora precéarios que nem sempre satisfazem
produtores.

Alguns produtores conhecem contratos a termo s6 que nao fazem o uso devido a
certas irregularidades identificadas pelos mesmos na sua redacdo. Outro fato é sobre
localizacdo das propriedades agricolas o que dificulta o acesso devido a mas condi¢Ges
de transitabilidade e acabam por causar perdas na producéo.

Tabela 20. Conhecimento e uso de mercados a termo

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
N&o conhecimento de mercados a 39 36,4 36,4
termo
Conhecimento e ndo uso de mercado 18 16,8 53,3
a termo
Conhecimento e uso de mercado a 50 46,7 100,0
termo
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Ora por falta de conhecimento do seu uso 94,4% dos produtores que
corresponde a maioria possuem um conhecimento muito baixo ou quase nenhum de
mercados futuros; 4,7% possuiam conhecimento baixo e 0,9% médio conhecimento (ver
tabela 21).

O nome mercado futuro ainda € uma novidade na comunidade produtora

mocgambicana, mas quando explicado o que era e como funcionava, suas vantagens
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mostraram-se interessados a aderirem, porém faz-se importante um tempo de maturacao

para colocar este mercado em pleno funcionamento.

Tabela 21. Classifica¢do do conhecimento de mercados futuros

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Muito baixo 101 94,4 94,4
Baixo ) 47 99,1
Médio 1 0,9 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Em relacdo ao conhecimento sobre o mercado a termo na pesquisa 45,8% dos
produtores possuiam conhecimento médio, 35.5% conhecimento muito baixo e 18,7%
baixo. Apesar de haver ainda um baixo nimero de produtores com conhecimentos de
mercados a termo, ainda hd um grande nimero em contrapartida que precisa ter
conhecimento e fazer o seu uso (ver tabela 22).

Maior parte dos que ndo tem conhecimento sobre o mercado a termo vive em
regides onde a via de acesso é deficitaria ou precéria, estradas em mau estado que nao
permitem a passagem de caminhdes ao encontro do produtor, ou devido ao mau estado
da via os compradores das regifes urbanas e temem a danificacdo dos seus veiculos
acabando assim por desistir de comprar ao produtor a sua producao.

A situacdo vivida pelos produtores em relacdo a comercializacao é corroborada por
Van Vugt (2001), que aponta como principais problemas na comercializacdo agricola
nas regides rurais de Mogambique, as mas condicdes de vias de acesso e ao deficiente

sistema de funcionamento de rede extensao.

Tabela 22. Classifica¢do e conhecimento sobre mercados a termo

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Muito baixo 38 35,5 35,5
Baixo 20 18,7 54,2
Médio 49 45,8 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Uma questdo que foi abordada por unanimidade pelos produtores foi a questdo do
objetivo da criacdo dos mercados futuros em que 99,1% responderam que era de
diminuir os riscos de precos da atividade agropecuaria (ver tabela 23). Essa resposta
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surge apos uma breve explicacdo aos produtores sobre as vantagens e importancia dos
mercados futuros por parte do pesquisador, muitos deles nem sabia o que era mercado
futuro e/ou do que se trata.

Segundo o MIC (2012), o impacto esperado com a criacdo de mercados para 0S
pequenos produtores € de atribuir precos mais favoraveis devido a uma maior
participacdo e poder de negociacdo de precos, dada a transparéncia de mercados,
reduzindo riscos de flutuacdo continuo e a sazonalidade de precos na altura de
comercializacdo contribuindo para o aumento da producéo e produtividade e bem-estar

social.

Tabela 23. Objetivo de mercados futuros

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Diminuir riscos de prego na 106 99,1 99,1
comercializacdo da atividade
agropecuéria
N&o sei 1 0,9 100,0

Total 107 100,0
Fonte: Resultados da pesquisa

Depois de uma breve explicacéo sobre a vantagem do uso de mercados futuro na
comercializacdo agricola em Mocambique, houve uma vontade unanime de todos os
produtores em participar do mercado futuro para a comercializacdo do milho. Apos
breve explicacdo sobre as vantagens e importdncia do mercado futuro na
comercializacdo agricola, os produtores ficaram satisfeitos e muito apreensivos para a
sua criacdo porque muita parte da producdo fica sem destino ou deteriora em armazéns

por falta de compradores e transparéncia de precos (ver tabela 24).

Tabela 24. Interesse em participar em contrato futuro de milho em Mogambique

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada

Sim 107 100,0 100,0
Fonte: Resultados da pesquisa

Muitas cooperativas mocgambicanas ndo usam nenhuma estratégia de
gerenciamento de risco na comercializagdo dos seus produtos, apenas faz-se
comercializacdo aberta em mercados fisico em mercados formais ou informais. Os
produtores e membros constituintes da cooperativa, quando questionados pelo interesse
em adotar alguma estratégia caso a cooperativa tivesse alguma iniciativa de gestdo de
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riscos de precgos, 86% responderam sim e apenas 14% responderam ndo (ver tabela 25).
Os dados apontam para um significativo interesse por parte dos produtores aderir ao uso
de estratégias de gerenciamento de riscos, isto devido a exposicao as incertezas quanto
aos precos sem protecdo na comercializacdo da producdo fato que torna a atividade

muitas vezes insustentavel em termos econdmicos.

Tabela 25. Interesse em adotar estratégia de hedge na comercializagdo do milho em

gréo, caso a cooperativa adotasse alguma estratégia de gerenciamento de riscos

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Nao 15 14 14,0
Sim 92 86,0 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Apobs uma explicacdo sobre as vantagens do uso de mercado a termo e futuro,
todos os produtores membros da cooperativa em relacdo a adogdo de estratégias de
gerenciamentos de riscos de pre¢os na comercializacao, 49,5% preferem adotar o uso de
contrato futuro e 50,5% preferem adotar tanto o uso de contrato futuro como contratos a
termo (ver tabela 26). A maior parte dos que optariam por mercados futuros sdo os que
ja fazem o uso de mercado a termo, o Unico impecilho que dificulta a escolha de
contratos futuros é o ndo funcionamento efetivo até ao término da pesquisa.

A oscilacdo de precos de produtos agricolas tem contribuido para que a atividade
seja ndo compensatéria em termos econdmicos para 0 produtor e constitui uma
preocupacdo fundamental, pois impossibilita a protecdo dos precos de comercializagao
tanto para o produtor como para o comprador. Isso faz com que a comunidade produtora
exerca pressdo como forma de se criar mecanismos adequados na regulagdo de precos,
visto que os custos de producdo sdo bastante altos e quando a venda, 0S precgos
praticados sdo baixos do esperado e ndo permitem a cobertura dos custos de producéo.
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Tabela 26. Escolha de estratégia de hedge por parte dos membros da cooperativa na

comercializagdo do milho

Frequéncia Percentagem  Percentagem acumulada
Contrato Futuro 53 49,5 49,5
Contrato futuro e a termo 54 50,5 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

A escolha da via usada pelos produtores para escoarem 0s seus produtos
constitui um aspecto importante na comercializacdo. Quanto a este aspecto, 0s
resultados da pesquisa apontam que 77,6% dos produtores optam por comercializar 0s
seus produtos em mercados informais e feiras de comercializacdo agricola, 16,8%
apenas em feiras de comercializacdo agricola e os 5,5% restantes optam em
comercializar os seus produtos em mercados formais, informais e feiras (ver tabela 27).

A inexisténcia de uma bolsa de futuros agricolas pode ser considerada um fator
importante da escolha dos produtores por mercados informais e feiras de
comercializacdo agricola que sdo realizadas tanto no meio de semana quanto nos fins-
de-semana. Alguns produtores consideram que mesmo colocando produto nas vias ja
mencionadas nem sempre 0 preco de venda € compensatério, mas sim serve para
estabelecer lacos de amizades com o0s compradores para as operacOes de

comercializacdo vindouras.

Tabela 27. A via que usa para vender a producao

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Mercado fisico formal 3 2,8 2,8

Mercado fisico informal e feiras 83 77,6 80,4
agricolas

Mercado formal, informal e feiras 1 0,9 81,3
agricolas

Mercado fisico informal 1 0,9 82,2

Férias agricolas 18 16,8 99,1

Mercado formal e informal 1 0,9 100,0

Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

A mobilizacdo de pessoas amigas tida por 54,2%, dos produtores pesquisados

como a forma mais comum para atrair a clientela na comercializagdo seguida de 43,9%
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de produtores que expde ao mercado proximo para promover a venda do seu produto
(ver tabela 28). Por tratar-se de produtores desprovidos de condigdes financeiras a
mobilizacdo de amigos e pessoas proximas pode ser considerada uma alternativa de
divulgacdo e atracdo a clientela mais eficiente na comercializacdo, além se ser uma
forma menos custosa de fazer com que o produto chegue ao conhecimento dos clientes

em potencial.

Tabela 28. Formas de atracdo da clientela

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Mobiliza pessoas amigas 58 54,2 54,2
Vai ao mercado proximo para 47 43,9 98,1
publicitar o produto
Outros 1 0,9 99,1
Mobiliza pessoas amigas e vai ao 1 0,9 100,0
mercado proximo
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Devido a vantagens tedricas do uso de mercados futuros na comercializacdo de
commaodities agricolas no que diz respeito ao gerenciamento de riscos de precos, cerca
de 99,1% dos produtores afirmaram que seria de extrema importancia a criacdo destes
mercados para comercializacdo, em especial por estes atuarem como instrumento
redutor dos riscos de oscilacdes de precos estabelecendo assim equilibrio bilateral entre

0s produtores e compradores (ver tabela 29).

Tabela 29. Valia na criagdo de mercados futuros na comercializagdo do milho

Frequéncia Percentagem Percentagem acumulada
Néo 1 0,9 0,9
Sim 106 99,1 100,0
Total 107 100,0

Fonte: Resultados da pesquisa

Sobre os mercados futuros os resultados da pesquisa apontam que 95,3% dos
produtores afirmam que este garante a venda da producgédo e venda em todo processo
(ver tabela 30). Este resultado concorda com o principio de criacdo e funcionamento
destes mercados colocado por MIC (2012), que ressalta este mercado pela sua agilidade
na reducdo de riscos de oscilagdes de pregos.
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Tabela 30. Influéncia de mercados futuros na comercializac¢do

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Reducdo dos custos através da 1 0,9 0,9
estabilizacdo de precos
Menos risco de perdas 2 1,9 2,8
Producéo e venda garantida 102 95,3 98,1
Reducdo dos custos através da 2 1,9 100,0

estabilizacdo de precos e producdo e
venda garantida

Total 107 100,0
Fonte: Resultados da pesquisa

Conforme pode ser visto na tabela 31, cerca de 68,2% de produtores apontaram
como principais entraves na adocdo e implementacao de estratégias de hedge a falta de
conhecimento e uso das estratégias por parte do agricultor, inexisténcia de informacéo
adequada sobre as possiveis vantagens de mercados futuros e falta de politica clara
quanto ao seu uso; 28% dos produtores responderam que a falta de conhecimento e uso
das estratégias por parte do agricultor, inexisténcia de informagdo adequada sobre as
possiveis vantagens de mercados futuros e falta de politica clara quanto ao seu uso e o

baixo nivel de producéo agricola (ver tabela 31).
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Tabela 31. Principais entraves na implementacdo de estratégias de hedge na

comercializagdo do milho

Percentagem
Frequéncia Percentagem acumulada
Falta de conhecimento do produtor e 2 1,9 1,9
comprador
Falta de informacao adequada acerca dos 1 0,9 2,8
mercados e suas vantagens
Falta de conhecimento por parte do 73 68,2 71,0
produtor, falta de informacéo adequada
das possiveis vantagens do mercado
futuro e falta de politicas claras no seu
uso
Falta de conhecimento por parte do 30 28,0 99,1

produtor, falta de informacéo adequada

das possiveis vantagens do mercado
futuro, falta de politicas claras no seu uso

e baixo nivel de producéo

Falta de conhecimento por parte do 1 0,9 100,0

agricultor e de informacéo adequada das
possiveis vantagens dos mercados
futuros

Total 107 100,0
Fonte: Resultados da pesquisa

4.4 Analise Econométrica

Para a analise econométrica usou-se 0 modelo Logit multinominal (Variavel
dependente categdrica que acomoda trés respostas) e procurou-se identificar as variaveis
que influenciam a probabilidade dos produtores da escolha de estratégia de
gerenciamento de risco de preco (hedge), na comercializagdo do milho em gréo, essas
variaveis foram comportamentais e socioecondémicas que supde ter bastante influéncia
na decisdo ou ndo por estratégias de hedge.

As variaveis independentes foram: idade do produtor (lda), escolaridade (Esc),
filiagdo & cooperativa (Ass_coop), proveniéncia renda (Prov_Ren), renda bruta
(Ren_bru), tempo da producgdo (T_Producéo), preferéncia por outros instrumentos de
gerenciamento de riscos de precos (Pre_ger_ris), propensdo ao risco (Pro_ris), falta de
percepcédo ao risco (Fal_per_ris), acompanhamento do mercado (Acom_merc), excesso

de confianga na gestdo da propriedade (Exc_Con_gpro), tamanho da propriedade
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(Tam_prop), participacdo em algum segmento da cadeia de milho (Part_seg),
quantidade de sacos comercializados por campanha (Quant_sacos_comerc),
Rendimento da producdo (Rend_prod).

Todas as variaveis, no modelo geral, foram estatisticamente ndo significativas
(ver quadro 3), fato podera estar relacionado com problemas de Multicolinearidade, que
como exposto por GUJARATI (2011), inviabiliza a significancia dos coeficientes das
variaveis em estudos, isto porque, a variancia e covariancia toma valores maiores (infla)
e os intervalos de confianca tendem a ser mais amplos levando a aceitacdo imediata da
““hipotese nula igual a zero™” de ndo significancia (ver quadro 4).

O modelo de logistico segundo FAVERO et al., (2009), pressupde a inexisténcia
auséncia de autocorrelacdo residual e as variaveis explicativas e ainda auséncia de
multicolinearidade nos dados em analise.

Quando surge problemas de multicolinearidade uma das possiveis solugdes para
isto é a retirada das varidveis colineares, fazendo o uso de um modelo mais
parcimoniosa. No novo modelo doze variaveis foram retiradas restando apenas quatro,
que sdo elas: escolaridade, tempo de producdo, filiacdo a cooperativa e satisfacdo do
retorno financeiro que se encontram nos tabela 32 e 33 a seguir. Neste novo modelo
todas as variaveis independentes apresentaram coeficientes com significancia estatistica

para caso de mercados a termo e nédo significantes para os mercados futuros.

Tabela 32: Resultado da estimacao para conhecimento de mercados futuros
Modelo Logit Multinominal

(ndo conhecimento de mercados Coeficiente Significancia
futuros)

Intercepto 2,022 0,294

Escolaridade 0,341 0,580

Tempo de producéo 0,064 0,196
[Cooperativa=0] 20,514 b
[Cooperativa=1] 20,514 b

[Sat_Retor_Fincanceiro=0] -2,098 0,103

[Sat_Retor Fincanceiro=1] -2,098 0.103

Cox and Snell 0,076™

Pseudo R? Nagelkerke 0,276"

Mcfadden 0,246"

Fonte: Resultados da pesquisa.

Nota: (a) A categoria de referéncia é: conhecimento e ndo uso de mercados futuros; (") Estatisticamente
significante ao nivel de 1%; (7)Estatisticamente significante ao nivel de 5%; (") Estatisticamente
significante ao nivel de 10%; (ns) Estatisticamente ndo significante; b erro padréo igual a zero valor de t
indeterminado e p valor também

Considerando o nivel de significancia de 1%, 5% e 10% o resultado da analise
das variaveis usando o modelo apresentado na tabela 32 ndo foi estatisticamente
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significantes. Assim pode-se dizer nenhuma dela exerce influéncia para a escolha e uso
de mercados futuros. O modelo tomou como categoria de referéncia para analise
comparativa 0 conhecimento e ndo uso de mercados futuros. A maioria dos produtores
mostrou nao ter conhecimento e nem uso destes mercados, isto porque em Mocambique
a bolsa de mercadorias que iria fazer funciona-los ainda estd na fase de implantacéo.
Estes resultados s&o corroborados pelo fato de cerca de 96,3% dos produtores
afirmarem que néo tinha conhecimento acerca do funcionamento de mercados futuros e
em simultdneo quando perguntados sobre a classificacdo de conhecimento sobre os

mesmos 94,4% também afirmaram que possuia um conhecimento muito baixo.

Tabela 33: Resultado da estimacdo do modelo Logit Multinomial para conhecimento de

mercados a termo

Modelo Logit Multinomial

(ndo conhecimento de mercados a termo) Coeficiente Significancia

Interceto -0,51 0,5

Escolaridade -0,113 0,638

Tempo de producao 0,011 0,457

[Cooperativa=0] 0,276 0,593

[Cooperativa=1] 0,276 0,593

[Sat_Retor_Fincanceiro=0] 0,158 0,752
[Sat_Retor_Fincanceiro=1] 0,158 0,752

Modelo Logit Multinomial Coeficiente  Significancia

(conhecimento e ndo uso de mercados a termo)

Interceto -3,739 0,002***

Escolaridade 0,581 0,092*

Tempo de producdo 0,051 0,007***

[Cooperativa=0] -2,68 0,004***
[Cooperativa=1] -2,68 0,004***

[Sat_Retor_Fincanceiro=0] 1,609 0,012**

Cox and Snell 0,205™

Pseudo R? Nagelkerke 0,234"

Mcfadden 0,11”3

Fonte: Resultados da pesquisa.

Nota: (a) A categoria de referéncia é: conhecimento e uso de mercados termo; () Estatisticamente
significante ao nivel de 1%; (*)Estatisticamente significante ao nivel de 5%; (") Estatisticamente
significante ao nivel de 10%; (ns) Estatisticamente ndo significante.

Com base na tabela 33, os coeficientes das varidveis explicativas mostram-se
ndo significativos a 5%, quando compara-se 0s produtores que ndo tem conhecimentos
de mercados a termo (y = 0) com os que teriam conhecimentos e uso de mercados a

termo (y = 2); e os coeficientes foram estatisticamente significativos quando comparou-
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se produtores com conhecimentos e ndo usa mercados a termo (y = 1) com a 0s que
possuem conhecimento e uso de mercados a termo (y =2).

Em termos de critério de informacédo o teste de verossimilhanca é que forneceu
menor critério de informacdo e em simultaneo foi estatisticamente significativo a 5%,
indicando assim a significancia de um dos coeficientes (ver tabela 34). Assim sendo
pode-se dizer os coeficientes significantes das varidveis na presente pesquisa Sao
parametros que maximizam a probabilidade dos produtores fazerem a escolha de

estratégia de gerenciamento de risco de pregos na comercializagéo.

Tabela 34: Critério de informacéo

Criterio de montagem de modelo Teste da razdo de verosimilhanca
-2 Log
Modelo AlC BIC Likelihood Chi-Square df Sig.
Intercepto 206,931 212,258 202,931
Final 198,605 225,239 178,605 24,326 8 0,002

Fonte: Resultados de pesquisa

Fazendo a andlise dos dados da tabela 33, a variavel escolaridade teve sinal
positivo e estatisticamente significativa a 10%, e pode-se entender que o nivel de
escolaridade desempenha um papel importante na vida do produtor em relagdo a
interpretacdo de certos fatos inerentes a producdo e comercializacdo. Ressalvando-se
assim, com aumento do nivel escolar maior seria a possibilidade do produtor de adquirir
melhores informacdo em geral para fazer o uso de mercados a termo com intuito de
diminuir os riscos da atividade. Resultado semelhante vai de concordancia ao dos
estudos realizados no Brasil por DIAS, (1997); JUNIOR et al., (2011); MARQUES e
AGUIAR, (2004).

O tempo de producdo foi umas das varidveis que também apresenta uma relagéo
positiva e estatisticamente significante o que pode ser explicado da seguinte forma: O
maior tempo na producdo proporciona ao produtor maior experiéncia e faz com que
procure mais informagbes a fim de obter maior sucesso na comercializacdo da
producdo. Assim sendo com aumento dos anos de produgdo haveria maior
probabilidade de produtores optarem pelo uso de mercados a termo como alternativa
para reducdo dos riscos. Resultado semelhante foi encontrado em Brasil por DIAS,
(1997) na sua pesquisa onde fez o usou do modelo econométrico Logit concluiu que
experiéncia dos produtores hortigranjeiros tinha uma relagéo positiva de disporem mais

informagdes de mercados necessarias na comercializagéo.
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A filiacdo a cooperativa por parte dos produtores apresenta relagdo negativa e
estatisticamente significante. Ou seja 0 aumento na adesdo por parte dos produtores em
cooperativas diminui a possibilidade de fazerem o uso de mercados a termo como
estratégia de gestdo de risco de precos na comercializacdo, fato que contraste com 0s
resultados da pesquisa de JUNIOR et al., (2011), onde o cooperativismo desempenha
uma forca motivadora no processo de gestdo de risco na comercializacéo.

O resultado que é diferente de outros estudos pode ser explicado pelo fato de
Mocambique vivenciar um periodo de reestruturacdo de cooperativas de produtores, o
que notou-se, € que no passado o cooperativismo era forte pois que havia uma
participagdo motivadora do governo como na facilidade de atribuicdo de crédito
agricola, fornecimento de maquinas e assim como na compra de producao, 0 processo
todo era feito em comunidade e ndo individualmente.

Atualmente, mesmo que o produtor esteja vinculado a uma cooperativa agricola
este prefere fazer varias atividades, como a producdo e comercializagdo agricola nas
pracas ou em feiras agricolas, por considerar o processo de afiliagdo a cooperativa
burocratico e ndo viavel economicamente. Em algumas cooperativas mogambicanas,
para ser membro é necessario uma série de requisitos burocraticos, o que tem diminuido
0 interesse por parte dos produtores em ser cooperado.

A variavel satisfacdo em termos de retorno financeiro apresentou uma relagdo
positiva e estatisticamente significativa no modelo de regressdo. Assim sendo quando
maior € a satisfacdo do retorno financeiro maior é a possibilidade dos produtores de
fazer o uso de mercados a termo como forma de gerenciamento de riscos de precos na
comercializacdo, isto se deve justamente pela maior oportunidade de retorno financeiro
pela operacdo. Este resultado corrobora com os apresentados na pesquisa de
MARQUES e AGUIAR, (2004), que verificaram que quanto maior fosse a renda bruta
de soja maior a probabilidade dos produtores optarem por conhecer formas que

garantam melhor desempenho relacéo retorno/risco na comercializa¢éo do produto.

Assumindo os valores dos coeficientes da tabela pode se calcular a probabilidade
dos produtores em aderir o uso de mercados a termo: a cooperativa € uma variavel
dummy = 1, assim como a satisfacdo do retorno financeiro, que também é uma dummy =
1. Neste caso da média € igual 2, enquanto o o tempo de producdo foi estimado uma

média = 25. Como coeficiente neperiano e = 2.72 entéo:
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L 1
Pi= 14 g (Fo+Biki+ faka +t FRAR)

(20)
SeY =-3,739 + 0,581*2 + 0,051*25 -2,68*1 + 1,609*1 = -2,373

e =2.72°%%7% = 0,09306

Pi- 1/ (1+ 2.72%3") = 0,915; como a probabilidade foi de 91,5% (probabilidade
condicionada) estima-se que a primeira observagédo pertenca a categoria 2 (Y = 2), ou
seja, ao grupo daqueles que tem conhecimento e uso de mercados a termo como
estratégia de gestdo de risco, isto quando feito a substituicdo das varidveis analisadas na
equacdo logistica, visto que ela foi superior ao valor previsto méximo que foi de 81,6%.
A tabela 36 mostra o grau de acerto do modelo para a categoria e a performance geral,
que foi de 55.7%.

Calculo de efeito marginal para cada variavel: EM = BPi (1-Pi) como
eFX gfx gfx
)18

e EM = 1-
1+ ef%  Entio: [1 + eFf¥ ( 14 efx (21)

Pi

Tabela 35. Célculos de efeito marginal das variaveis significativas

Variaveis Coeficiente Ponto médio Efeito marginal
Escolaridade 0,581 2,1 0,102
Tempo de producao 0,051 25,4 0,0086
Satisfacdo com retorno 1,609 1 0,223
financeiro
Filiacdo a cooperativa -2,680 0,692 -0,3134

Interpretando os valores do efeito marginal acima foi verificado que: com efeito
marginal maior que zero (EM> 0), quando aumenta-se as varidveis explicativas
(Escolaridade, Tempo de producdo e Satisfagdo com retorno financeiro) aumenta-se
também a probabilidade dos produtores fazerem o uso de estratégia como forma de
gerenciamento de risco de precos na comercializa¢do; com o efeito marginal menor que
zero (EM <0) aumentando-se a variavel explicativa (filiacdo a cooperativa) diminui-se a
probabilidade dos produtores de fazerem o uso da estratégia como forma de

gerenciamento de riscos de precos.
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Tabela 36: Classificagdo prevista versus observada

Previsto
Né&o Conhecimento e
conhecimento ndo uso de Conhecimento e
de mercados a mercados a uso de mercados  Percentagem
Observado termo termo a termo Correta
Né&o conhecimento de mercados 9 2 25 25,0%
a termo
Conhecimento e ndo uso de 1 10 10 47,6%
mercados a termo
Conhecimento e uso de 4 5 40 81,6%

mercados a termo
Overall Percentage 13,2% 16,0% 70,8% 55,7%

Fonte: Resultados de pesquisa
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A comercializacdo agricola em Mogambique é praticada por pessoas de todas as
idades. Notou-se a auséncia de politicas claras com o intuito de fazer face a protecdo do
produtor de modo que este ndo seja vulneravel por parte dos compradores.

O tempo de producéo trazia experiéncia para os agricultores na comercializacédo
e constituia uma forca motivadora na adocéo de estratégia de gerenciamento de risco de
precos. Pois, através da experiéncia o produtor conhecia melhor o comprador seja
Privado ou Publico que em muitos casos culminava com a celebracdo de contratos
informais e formais como forma de gestdo de riscos de precos.

Muitos dos produtores de milho ndo fazem o uso de estratégia de gerenciamento
de riscos de precos na comercializacdo, devido a falta de informacdo e da maneira de
como o processo de escolha de cada estratégia é feito. Na maioria das vezes o objetivo
era vender toda a producdo em uma Unica vez para evitar o armazenamento da producéo
que depois é atacada por pragas p6s colheitas fato que depreciava a qualidade do
produto, isto porque o produtor ndo tem condicGes ideais para armazenar o produto para
a estocagem e posterior venda.

Os produtores mostraram-se bastantes apreensivos na adocdo de estratégias de
gerenciamento de riscos de precos na comercializacdo sendo extrema importancia a sua
adocdo pelo fato de terem onde comercializar a produgédo em mercados com reducéo de
riscos de oscilacGes de preco. Sendo assim necessaria a intervencdo do governo para
criacdo de mecanismos eficientes na implantacdo e operacionalizacdo de bolsas de
mercadorias.

Uma outra forma de gerenciar os riscos de precos foi a criacdo de lagos de
amizade com certos compradores através de confianca mdtua gerada ao longo do tempo
no processo de comercializacdo, tal como a entrega da producdo na forma de crédito e
posterior rece¢édo do valor da venda.

A principal via de venda da producdo foi o mercado fisico informal, feiras
agricolas e mercado formal. O clima, prego recebido pelo milho, alto custo de insumos
mo mercado constituiram principais riscos associados a producdo que certa forma
elevam os custos totais de producdo fato que ndo compensava com prego de venda em
mercados de consumidor final.

Os fatores climaticos como as cheias constituem o maior impecilho no processo

de producdo pois que dificultam bastante o processo da producdo das culturas em
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campo mas também no processo de conservacao do produto e como consequéncia disso
obtém-se um produto de baixa qualidade que é vendido a baixos precos.

Um outro aspecto que constitui um problema na comercializagdo ¢é a questdo da
logistica de escoamento dos produtos devido a vias de acesso deficientes (estradas
degradadas) provocadas por frequentes inundacdes que dificultam a mobilidade dos
compradores das zonas urbanas para as rurais onde se localizam as propriedades dos
produtores.

Na analise econométrica feita, doze variaveis socioeconémicas ndo tiveram
impactos sobre a escolha e uso de mercados a futuro e a termo. Todavia esperava-se que
todas elas tivessem uma contribuicdo e que fossem estatisticamente significativas, mas
devido a problemas de multicolinearidade entre as variveis independentes os resultados
ficaram inviabilizados tornaram-se nédo significativas.

O uso de contratos futuros como estratégia de gerenciamento de riscos de precos
na comercializacdo ndo era feito e € pouco conhecido. O mercado a termo foi a Unica
estratégia usada pelos produtores na comercializagdo como forma de gerenciamento de
riscos de precos, alguns faziam contratos com empresas de producdo de racdo e moinho
na producdo de farinha de milho com firmamento de contratos informais poucos
transparentes.

As variaveis que tiveram impacto e foram determinantes ao uso de mercados a
termo como a forma de gerenciamento de riscos de precos foram: escolaridade, tempo
de producdo, filiacdo a uma cooperativa e satisfacdo do retorno financeiro. O aumento
da probabilidade dos produtores de fazerem o uso de mercados a termo como forma de
gerenciamento de riscos de precos na comercializacdo foi influenciado pelas variaveis

escolaridade, tempo de producdo e satisfacdo do retorno financeiro.
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Anexo

Guido de entrevista
Questionario aplicar aos produtores de Milho

Prezado Senhor,

Este questiondrio tem por finalidade complementar uma pesquisa de dissertacao
desenvolvida junto ao Departamento de Economia Rural do curso de agroneg6cios da
Universidade Federal de Goias —Goiania/GO, cujo tema constitui-se na Analise de
estrategias hedge na comercializagdo do milho em grdo nas zonas rurais de
Mocambique. A sua cooperacao sera de grande valia.

Estratégias de Hedge sdo operacbes que tem por finalidade proteger o valor de um ativo
contra uma possivel reducdo de seu valor numa data futura ou, ainda, assegurar o prego
de uma divida a ser paga no futuro que pode ser via contrato futuros ou a termo, em
mercados onde se negociam contratos, compromissos de compra e venda de um produto
especifico, a um determinado preco no futuro. Esses mercados funcionam como uma
garantia, tanto para o produtor rural quanto para a industria processadora em operacoes
de hedge de preco, eliminando incertezas de precos na época da comercializacdo da
safra

Agradeco a sua colaboracdo desde ja.

César Benites Mario Zidora

Provincia
Distrito
Data da

entrevista

Cooperativa a que

pertence

1. Informagdes sobre o entrevistado

1.1. Qual a idade do provedor da propriedade? anos

1.2. Sexo:
1.Masculino 2.Feminino

1.3. Qual o grau de escolaridade do provedor da propriedade?

1. Sem escolaridade nenhuma 5. Curso superior incompleto
2. Primeiro grau incompleto 6. Curso superior completo
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3. Primeiro grau completo 7. Pds-graduacéo
4. Ensino medio completo

1.4. Ha quanto tempo produz milho? anos

1.5. € membro de pertencente a uma cooperativa, associacao de produtores.
1.Sim 2. Néao

2. Informacdes sobre a propriedade

2.1. Qual é o tamanho de sua propriedade?

1. De 1 a menos de 10 hectares ha 4. De 30 a menos de 40 ha
2. De 10 a menos de 20 ha 5. >40 ha

3. 20 amenos de 30

2.2. Quais séo os principais produtos produzidos em sua propriedade? (numerar em
ordem de importancia comecando em 1 para 0 mais importante).

1.Milho 5. Qutro. Especificar
2. Hortalicas;

3. Fruticultura;

4. Criagao de animais

2.3. Sua maior fonte de renda é proveniente da agricultura?
1.Sim 2.Ndo. Qual?

2.4. Em caso afirmativo, essa renda € proveniente da producao do Milho?
1.Sim 2. Ndo. De qual produto entdo?

2.5 Qual tem sido o rendimento da producdo ( em sacas de 50 Kg) por campanha?

2.6. Deste nimero quantos sacos sdo comercializados e quantos sdo usados para fins
alimentares?

2.7.Entre as actividades exercidas, ha participacdo em algum outro segmento da cadeia
Milho?
1.Sim 2. Nao

2.8. Se vocé respondeu Sim a questdo 2.7, qual é o segmento que vocé participa?
1. Inddstria moageira (moinhos) 3.outros
2. Industria de Ragéo

2.9. Qual é sua renda bruta anual com a producdo do milho na propriedade?

E toda proveniente da comercializa¢do do milho se ndo especifique
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3. Informac6es sobre a comercializagéo agricola

3.1. Em sua opinido, qual(is) a(s) principal(is) fonte(s) de risco associada(s) a producéo
de milho? (numerar em ordem de importancia, comecando em 1 para 0 mais
importante)

1.Condigdes climéticas

2. Preco de insumos

3. Preco recebido pelo milho
4. Governo

5. Pragas e doengas

3.2. Vocé esta satisfeito com o retorno financeiro que obtém com a actividade do
Milho?
1.Sim 2.Néo

3.3. No que se refere a comercializacdo, a sua producéo é vendida, em maior parte, a
qual dos seguintes segmentos:

1. Fabricas de processamento (CIM) 4. Empresas, Organizaces ou Governo

2. Moinhos 5.0ng’s

3. Pessoas fisicas

3.4. Na sua propriedade, a comercializa¢do do Milho é feita via contrato (por exemplo,
com cooperativas ou moinhos)?
1.Sim 2.Néo

3.5. Se sim Qual a caracteristica deste contrato em relagdo a definicdo do preco pago
pela saca de milho?

1.Preco fixo 3. Prego variavel
2.Cotacdo relacionada ao mercado 4.0utro. Especificar

3.6. Este contrato estd sendo efetivo na reducédo do risco associado ao preco do Milho?
1.Sim 2.Nao

3.7. Vocé costuma armazenar o milho para vendé-lo posteriormente?
1.Sim 2.Néo

4. Andlise das estratégias de Hedge

3.9. Vocé utiliza alguma estratégia de hedge na comercializacéo da sua safra de milho
1. Sim 2. Nao

3.10. Vocé tem algum conhecimento do uso de contratos futuros?
0. N&o conhecimento de mercados futuros (Y= 0);

1. Conhecimento e n&o uso de mercados futuros (Y= 1);

2. Conhecimento e uso mercados futuros (Y= 2)

3.11. Vocé tem algum conhecimento do uso de contratos a termo?
0. Nao conhecimento de mercados termo (Y= 0)
1. Conhecimento e ndo uso de mercados termo (Y= 1)
2. Conhecimento e uso mercados termo (Y= 2)
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3.12. Como vocé classifica o seu conhecimento sobre mercados futuros?

1. Muito baixo 4, Alto

2. Baixo 5. Muito Alto

3. Médio

3.13. Como voceé classifica o seu conhecimento sobre mercados termo?
1. Muito baixo 4. Alto

2. Baixo 5. Muito Alto

3. Médio

3.14. Qual ¢é o objetivo dos mercados futuros agropecuarios?

1. Especulacdo com os prec¢os agricolas;

2. Diminuir um dos principais riscos da atividade agropecuaria, que é aquele decorrente
da incerteza de precos em um tempo futuro;

3. Encontrar um comprador para a mercadoria no futuro;

4. Direcionar os produtos para a agroindustria;

5. Né&o sei

3.15. Vocé concordaria em adotar novos instrumentos de gerenciamento de risco de
preco do milho, como contratos futuros, contratos a termo ou vendas em grupo?

1. Discordo totalmente 3. Concordo parcialmente
2. Discordo Parcialmente 5. Concordo totalmente
3. Ndao concordo nem discordo

3.16. Se houvesse um contrato futuro de milho em Mogambique, vocé teria interesse em
participar?
1.Sim 2.Néo

3.17. Se vocé respondeu NAO & pergunta 3.17, qual o0 motivo para ndo se interessar em
participar de mercados futuros?

1. Desconhecimento sobre mercados futuros

2. Custos elevados

3. Dificuldade no acompanhamento do mercado

4. Utilizacdo de contratacdo a termo

5. Outro. Especificar
3.18. E se a cooperativa adotasse alguma estratégia de hedge na comercializacdo do
milho em grdo, vocé teria interesse em participar por intermédio desta?

1.Sim 2.Néo

3.19. se sim qual é:
1. Contrato a termo 2. Contrato futuro

3.20. Qual ¢ via que usa para vender a sua producéo
1. Mercado fisico formal

2. Mercado fisico informal

3. Mercado futuro

4. Feiras de agro negocio

5. Outros

3.21. O que tem feito para atrair atencéo da clientela?

1. Coloca anuncios na radio
2. Mobiliza pessoas amigas
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3. Vai ao mercado préximo publicitar o produto
4. Outros

3.22.Acha que a criacdo de mercados futuro na comercializacdo do milho sera uma
valia? 1.sim 2. Néo

3.23. Se respondeu sim, diga como influenciaria o0 mercado futuro na comercializagdo

1. reducdo dos custos através da estabilizacdo de precos
2. menor risco de perdas

3. producéo e venda garantida

4. maior retorno financeiro

3.24. Quais sdo os principais entraves na implementacdo na ado¢ao de estratégia de
hedge na comercializacdo do milho?

1. Falta de conhecimento por parte do agricultor assim como comprador

2. Falta de informacédo adequada acerca dos mercados e suas vantagens

3. Falta de politica clara no seu uso

4. Mercado lotado por compradores sem conhecimento dos mercados futuro
5. Medo por parte dos agricultores em aderir

6. Baixo nivel de producéo

3.25. acha que governo deveria implementar o uso de mercado futuro e a termo na
comercializa¢do do milho?

1.Discordo totalmente 3. Concordo parcialmente
2.Discordo Parcialmente 5. Concordo totalmente
3.Ndo concordo nem discordo

3.26. Achas que seria melhor manter se informado sobre o sector da venda e

comercializa¢do do milho para um melhor acompanhamento?

1.Discordo totalmente 3. Concordo parcialmente
2.Discordo Parcialmente 5. Concordo totalmente
3.Nao concordo nem discordo

3.27. Sera que a propensdo de risco na altura da comercialziagéo é alto.
1.Discordo totalmente 3. Concordo parcialmente
2.Discordo Parcialmente 5. Concordo totalmente
3.Né&o concordo nem discordo

3.28. O que acha da propenséo do risco na altura da comercializacéo.

1. acho muito arriscado 4. N&o oferece risco nenhum

2. acho menos arriscado 5. Confio na minha intuicdo para avaliar o melhor momento
da venda

3. Moderadamente arriscado

3.29. Achas que a gestdo na sua propriedade é das melhores?

1.Discordo totalmente 3. Concordo parcialmente
2.Discordo Parcialmente 5. Concordo totalmente
3.Ndo concordo nem discordo
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Quadro 3. Parametros Estimados

95% Confidence Interval for Exp(B)

Conhecimento_CTa B Std. Error Wald df Sig. Exp(B) Lower Bound Upper Bound

Né&o conhecimento de mercados a Intercept -5,000 1194,636 ,000 ,997

termo Idade ,022 ,051 AT7 674 1,022 ,924 1,130
Escolaridade -,696 ,561 1,539 215 499 ,166 1,497
T_produgéo -,033 ,050 /453 ,501 ,967 877 1,066
Cooperativa 2,014 1,600 1,585 ,208 133 ,006 3,069
Tam_Propriedade 17,573 35,891 ,240 624 42844635,847 1,207E-23 1,521E38
Prov_rend -1,552 1,259 1,519 ,218 212 ,018 2,499
Sacas_Comercializados ,058 ,047 1,549 213 1,060 ,967 1,162
Segmento_Participa -64,890 125,933 ,266 ,606 6,587E-29 4,207E-136 1,031E79
Renda_Bruta -,001 ,001 1,485 223 ,999 ,998 1,001
Sat_Retor_Financeiro 124 1,548 ,006 ,936 1,132 ,054 23,531
Preferéncia em outros_instrumentos 27,124 757,413 ,001 971 6,025E11 000 b
de gestéo de risco
Acompanhamento do -3,806 458,129 ,000 ,993 ,022 ,000 | .2
mercado_comercializagao
Propensé&o_risco_comerc -21,292 548,393 ,002 ,969 5,662E-10 ,000 | .2
Falta de percepgéo risco_comerc 6,370 77,975 ,007 ,935 584,219 2,478E-64 1,377E69
Gestao_propriedade -4,725 277,714 ,000 ,986 ,009 3,608E-239 2,180E234
Ren_Produgéo -014 ,013 1,123 ,289 ,986 ,961 1,012




Conhecimento e ndo uso de mercados

atermo

Intercept

|dade

Escolaridade

Tempo de produgéo
Cooperativa
Tam_Propriedade
Prov_rend
Sacas_Comercializados
Segmento_Participa
Renda_Bruta
Sat_Retor_Fincanceiro

Preferéncia por outros _instrumentos

de gestao riscos

Acompanhamento do mercado

comercializagao
Propenséo_risco_comerc

Falta de percepgao de risco_comerc
Gestao_propriedade

Ren_Produgao

-33,595
,025
,192

-,002
2,137
15,266
1,315
,038
-50,379
-,001
-1,101

20,959

-1,574

-11,419
4,100
5,741

-,002

1850,881
,055
618
,055

1,889
35,875
1,558
,047
89,301
,001
1,554

710,441

,000

667,229
57,282
271,715

,014

,000
,205
,097
,001
281
181
712
680
,318
,093
1502

,001

,000
,005
,000

,026

,986
651
,756
973
,258
670
,399
410
573
,296
478

,976

,986
,943
,984

873

1,025

1,212

,998

8,477
4264859,220
3,723

1,039
1,320E-22
,999

,332

1,265E9

,207

1,098E-5
60,314
,003

,998

,921
,361
,895
,209
1,240E-24
176
,949
1,281E-98
,998
,016

,000

,207

,000
1,052E-47
1,306E-239

,971

1,142
4,072
1,113
343,588
1,467TE37
78,961
1,138
1,361E54
1,001

6,987

,207

3,457E50
7,907E233

1,025

a. A Categoria de referencia é: Conhecimento e uso de mercados a termo.

b. Floating point overflow occurred while computing this statistic. Its value is therefore set to system missing.




Quadro 4. Matriz de correlagéo das variaveis explanatorias

Idade Escol | coop |Prov_ren | Ren_Pro ;:f__rli';itt; Pro_risc | Fal_per_ris | Acomp_merca | Ges_prop | Sat_ret_fin | Tam_Prop | Part_segm_ | Ren_bru | Sacas_comer | Tem_prod
Idade 1 0,492é 0,2223 | -0,0762 | 0,4009 0,2021 | 0,1746 0,0554 0,1848 0,1225 0,0255 0,2972 -0,1518 |  0,3536 0,3565 0,6749
Escol -0,4928 1 0,0637- 0,0283 | -0,3123 -0,0413 | -0,0337 -0,1391 -0,0273 |  -0,0218 0,0755| -0,2601 0,0291 | -0,2684 04257 |  -0,4257
Coop 0,2223 0,0637- 1] -0,1232| 0,0222 0,134 | -0,1302 -0,0591 -0,1056 0,0168 0,361 0,0005 0,098 | 0,1171 -0,0743 | -0,0743
Prov_ren -0,0762 | 0,0283 0,1232- 1] 0,0469 -0,0645 | -0,0756 0,0982 -0,0613 | -0,0035 -0,1708 0,0494 0,2949 | 0,0357 0,0376 0,0376
Ren_Pro 0,4009 0,3123: 0,0222 |  0,0469 1 0,1459 | 0,0767 0,1202 0,1396 0,0897 -0,1552 0,7734 0,1331| 10,8922 0,4557 0,4557
:;zf__rlgito 0,2021 0,0413- 0,1134; -0,0645 | 0,1459 1] 0,8618 -0,2196 0,9413 0,6967 -0,1561 0,0583 0,1339 | 0,1416 0,1352 0,1097
Pro_risc 0,1746 0,0337- 0,1302- -0,0756 |  0,0767 0,8618 1 0,1774 0,8112 0,8085 -0,0807 0,0683 0,052 0,084 0,0873 0,1321
Fal_per_ris 0,0554 0,1391- 0,0591- 0,0982 | 0,1202 0,2196 | -0,1774 1 -0,1439 | -0,1237 -0,0373 0,0291 0,2639 | 0,1357 0,1404 0,0275
Acomp_merca | 0,1848 0,027(; 0,10565 -0,0613 | 0,139 09413 | 0,8112 0,8112 1 0,6558 -0,1461 0,0554 0,1251| 10,1378 0,1288 0,089
Ges_prop 0,1225 0,0218- 0,0168 | -0,0935| 0,0897 0,6967 | 0,8085 -0,1237 0,6558 1 0,0232 0,0845 0,1065| 10,1154 0,0965 | -0,0053
Sat_ret_fin 0,0255 | 0,0755| 0,361| -0,1708| -0,1552 -0,1561 | -0,0807 -0,0373 -0,1461 0,0232 1 -0,1084 0,0685 | 0,0106 -0,0488 |  -0,1584
Tam_Prop 0,2972 0,2601- 0,0005| 0,0494| 0,7734 0,0583 | 0,0683 0,0291 0,0554 0,0845 -0,1084 1 -0,0533 0,64 -0,0488 0,4094
Part_segm_ -0,1518 | 0,0291 | -0,098 | 0,2949 | 10,1331 0,1339 0,052 0,2639 0,1251 0,1065 0,0685 | -0,0533 1] 0,2038 0,1988 |  -0,1532
Ren_bru 0,3536 0,2684; 01171 | 10,0357 | 10,8922 0,1416 0,084 0,1357 0,1378 0,1154 0,0106 0,64 0,2038 1 0,8893 0,2204
Sacas_comer | 0,3565 0,2527- 0,036&5 0,0899 | 0,9395 0,1352 | 10,0873 0,1404 0,1288 0,0965 -0,0488 0,7325 0,1988 | 0,8893 1 0,3776
Tem_prod 0,6749 0,4257- 0,074?: 0,0376 | 0,4557 0,1097 | 0,1321 0,0275 0,089 | -0,0053 -0,1584 0,4094 -0,1532 | 0,2204 0,3776 1




