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RESUMO

O principal objectivo do estudo & de analisar a influéncia dos custos de transagio na
decisdo das familias de participar na venda de milho, assim como nos niveis de venda. A
identificagio de tais factores poderd ajudar nos esforgos levados a cabo no sentido de
criar um ambiente favoravel aos pequenos produtores para participarem no mercado.
Acima de tudo, ¢ do interesse do governo, remover as barreiras na comercializagdo

agricola por forma a integrar os pequenos produtores.

O presente trabalho, seguiu o modelo desenvolvido por Key et al (2000), que estabelece
uma distingZio entre custos de transagio fixos e custos de transagdo variaveis. Os custos
de transacdo fixos influenciam a decisfio de participar no mercado e os custos de
transagiio variaveis influenciam os niveis de venda. A participagdo foi modelada usando o
probit para a decis3o de participar e o método de Heckman em duas etapas, para os niveis

de participagiio. Para a realizag3o do presente trabalho foram usados dados do TIA 2002.

Os resultados indicam que o padrio de participagio no mercado € influenciado
positivamente pelos seguintes factores: Informagdo sobre pregos e mercados, o contacto
com agentes de extens3o, género do chefe do agregado familiar, tamanho da machamba,
o associativismo e a regiio de producdo. Estes factores influenciam a participagio

significativamente.

As varidveis que se associam negativamente com a participacdo sdo a idade do chefe do
agregado familiar, o tamanho da familia ¢ o trabalho remunerado.O aumento no tamanho
da familia tende a desencorajar a venda de milho, uma vez que € também importante para

a alimentacao.

Em relagdo aos niveis de participaggo, os resultados indicam que o sexo, idade, tamanho
da familia, tamanho da machamba e o trabalho extra-agricola, associam-se positivamente
com os miveis de venda. Destes factores, o tamanho da machamba tem um efeito

significativo nos niveis de participag8o.
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CAPITULOI

INTRODUCAO

Mogambique ¢ considerado um dos paises mais pobres do mundo. A primeira avaliagdo
nacional sobre pobreza e bem-estar, feita pela UEM, MPF e IFPRI (1998), indica que 69% da
populac3o se encontra abaixo da linha de pobreza, sendo a pobreza maior na zonas rurais
(71%) que nas zonas urbanas (62%). Nas zonas rurais, cerca de 95% da forca de trabalho esta
empregada na agricultura e ela constitui a fonte principal de seus alimentos e rendimentos
monetarios e, esses rendimentos dependem, fundamentalmente, de acesso a mercados (MPF,
2001). De acordo com Carrilho et al. (2002), o baixo nivel de desenvolvimento da agricultura

¢ uma das principais causas da pobreza.

No ambito de esforgos para a redugfio da pobreza e promogio do crescimento econémico em
Mogambique, foram desenvolvidas varias estratégias. Em 1987, depois de uma década de
tentativas de implementagio de modelos de desenvolvimento baseados numa economia
centralmente planificada, iniciou-se um processo de liberalizagido da economia seguindo as
recomendagdes de estabilizagio e ajustamento estrutural do Fundo Monetério Internacional €
do Banco Mundial. O ritmo desse processo de liberalizagdo consolidou-se com o fim da
guerra em 1992 e com as eleigdes de 1994. No sector agricola foram ja eliminados os pregos
fixos', eliminado o apoio estatal ao instituto de cereais, e foram eliminadas as restrigdes ao

comércio externo para a maioria dos produtos agricolas (Tschirley e Benfica, 2001).

O Plano de Acglo para a Redugdo da Pobreza Absoluta (PARPA) 2001 - 2005, a Estratégia
da Comercializagio Agricola para 2000 - 2004 ¢ a Politica ¢ Estratégia Agraria, fazem parte
de um conjunto de estratégias que concorre para um objectivo comum que € o alivio da
pobreza que ainda afecta a maioria dos componeses do sector familiar (MPF, 2001). A

estratégia de comercializag3o agricola, desenvolvida pelo Ministério da Industria ¢ Comercio

' O algodio e a castanha de caju continuam a ter pregos fixos ao produtor.




(MIC), mostra o papel importante que a comercializéqﬁo deve desempenhar na redugiio da
pobréza e na melhoria das condigdes de vida da populagio que vive da agricultura,

nomeadamente:
> a monetarizagio da economia rural e melhoria dos rendimentos da populagio;

» assegurar o funcionamento do circuito da producdo agricola, ou seja, producio,

distribuigdo e consumo;

» e o aumento ¢ melhoria da produgio agricola, canalizando-a para o abastecimento as

populagdes, aprovisionamento 3 industria € exportagao.

E através do sistema de comercializagiio que os produtores tém acesso ao mercado para seus
produtos, recolhem informagdo que influencia a sua tomada de decisdo no processo de
produgio e comercializagdo (PNUD, 2001). Contudo, para a tomada de decisGes os

produtores devem conhecer as condigdes do mercado.

Muitas vezes, os pequenos produtores enfrentam uma série de constrangimentos e barreiras,
como poucas infra-estruturas comerciais, acesso limitado a insumos, trac¢do ammal
inexistente nas zonas mais produtivas,2 que tornam dificil a sua participagdo no mercado.
Uma das barreiras sdo os custos de transagio que podem ser influenciados por medidas de

politicas. Mas, na maioria dos casos, a implementagéo de medidas requer investimentos.

Mesmo quando se reconhece a necessidade de investir na agricultura, as dificuldades de
investir na agricultura familiar levam a que se focalize na agricultura de média escala e na
agro — indistria mais do que no sector familiar. Carrilho et al. (2002), defendem que as
politicas devem influenciar directamente a faixa mais dotada e dindmica do sector familiar

porque tem maior probabilidade de fazer o aproveitamento. Contudo, o ponto de vista de

2 Resultados do estudo realizado pela Direcgdo de Economia do MADER (2001), revelam que em algumas
zonas altamente produtivas a tracg3o animal praticamente ndo existe por causa da infestagido da mosca tsé-tsé.




Tshirley e Benfica (2001), é de que esse tipo de politicas, implicaria a exclusdo de uma

grande propor¢3o da populagdo rural.

Considerando o grande desafio do governo de redugdo da pobreza, urge encontrar
mecanismos que incentivem a participagio dos pequenos produtores no mercado, tirando-
lhes da situac3o de produtores de subsisténcia. Para Heltberg ¢ Tarp (2001), integrar os
pequenos produtores na economia de mercado ¢ importante para estimular o crescimento,

desenvolvimento econdémico, seguranga alimentar e aliviar a pobreza.

Embora nos ultimos anos a rede comercial se tenha expandido significativamente nas zonas
rurais, com destague para entrada de um elevado nimero de operadores, em particular do
sector informal, esta ainda nio atingiu uma dimens3o capaz de assegurar a necessaria
concorréncia nos diferentes niveis do circuito de comercializagdo. Esta situagiio ¢
influenciada pelas dificuldades e constrangimentos que a actividade de comercializagdo
agricola ainda enfrenta, dos quais se destacam os seguintes: financeiros, transporte, fiscais,
informagdo e quadro legal (FAO/MICTUR, 1999).

1.2 Defini¢do do Problema

O interesse na integragio ou participacdio dos pequenos produtores no mercado tem sido
crescente, pois é vista como uma das formas de reduzir a pobreza e promover o crescimento
econdémico. Esse interesse tem incentivado as pesquisas em varios Paises, no sentido de

analisar os factores que influenciam a participagéo.

Pesquisas de alguns autores, como por exemplo Key et al. (2000), sobre a oferta de milho no
México, mostraram que baixando os custos de transagdo através da melhoria de transporte €
promogio de organizagdes para comercializagio pode-se aumentar a participagio no mercado
e também os niveis de produgio dos participantes. Outra pesquisa realizada por Makhura
(2001), revelou que o acesso a bens tais como veiculo, gado, maior érea de cultivo ¢ o acesso

3 informag3o sobre mercados, sio determinantes importantes da participagdo no mercado.



Além destes, as caracteristicas especificas das familias como o género, idade e escolaridade

s3o importantes na decisdo dos produtores.

Em Mocambique, a participagdo dos pequenos produtores no mercado ¢ baixa. Dados do TIA
(1996), indicam que apenas 21,3 por cento dos agregados familiares participam na venda de
milho, e 19,5 por cento da produgio total de milho é comercializada. A baixa propor¢io de
participaciio e dos niveis de comercializagio, pode ser um indicador da existéncia de altos

custos de transagio.

Em Mog¢ambique, pesquisas sobre a decis3o e niveis de participagdo dos pequenos produtores
no mercado sdo ainda insuficientes. Heltbert e Tarp (2001), modelaram o impacto de
varidveis (exogenas) explicativas na decis@o dos produtores de participar no mercado, € seus
resultados indicam que o melhoramento de tecnologias de produgo, a expansdo de servigos
basicos como estradas e comunicagdes € o desenvolvimento do capital humano so cruciais.
Contudo, nio foi modelado o impacto de certas varidveis (enddgenas e exdgenas) que
constituem elementos importantes dos custos de transagdo, tais como: o acesso a informagdo
sobre precos e mercados, papel da extens3o, associativismo, tamanho da familia ¢ o sexo do
chefe do agregado familiar, que pode ajudar a identificar os factores envolvidos na decisio

dos produtores.
A identificagao de tais factores, poderd apoiar nos esforgos do Governo, de criagdo de um
ambiente apropriado para os produtores do sector familiar na sua participa¢io no mercado ou

na agricultura comercial. E também importante para as politicas e defini¢do de prioridades

numa situa¢io de recursos e€scassos, tal € o caso de Mogambique.

1.3 Objectivos do Estudo

O objectivo do presente trabalho, ¢ de analisar, por um lado, o efeito dos custos de transagao

na decisao dos produtores de participar no mercado, e por outro, analisar também o seu efeito




nas quantidades que os produtores comercializam uma vez tomada a decisdo de participar no

mercado.

Especificos

1. Analisar a influéncia dos custos de transagio na decisdo dos produtores de participar

ou nfo no mercado.

2. Analisar a influéncia dos custos de transagdo na quantidade que os produtores

decidem comercializar, a nivel do sector familiar.



CAPITULO II

REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 Custos de Transacio

Abordagens

Os custos de transagio ocorrem antes € depois da transagdo (Goetz 1995, Hobbs 1997, Staal
et al. 1997), e sdo uma indicag@o de barreiras a participa¢iio no mercado por produtores com
poucos recursos (Holloway et al. 2000). Para Makhura (2001), eles tém diferentes origens,
uma das quais tem a ver com a localizagio dos pequenos produtores, que normalmente ¢ em
areas remotas, longe dos provedores de servigos € dos consumidores. Nestas situagles as
distincias para o mercado, aliadas a infra-estruturas pobres e o fraco acesso a bens e

informag#o é reflectido nos altos custos de transagio.

Hobbs (1997) divide os custos de transagio em trés principais 4reas: informagao, negociagdo
¢ monitoramento. Os custos de informagao aparecem antes da transagdo e incluem custos de
obtengio de informagdio sobre pregos e mercados; os custos de negociagdo tém a ver com a
negociagao fisica dos termos de troca e a formalizagio de contratos e, por fim, os custos de
monitoramento que ocorrem depois da transago e sio custos para assegurar que os termos de
transacdio, como por exemplo, o padrdo de qualidade, arranjos de pagamento, entre outros
aspectos, estio a ser cumpridos. Esta abordagem, aproxima-se a de Poole et al. (1998) ¢
Staal. et al. (1997) que dividem os custos de transaglo em custos de busca de parceiros para

comercializar, negociagfo e transferéncia do produto.

Para Makhura (2001), os custos de transagio podem ser abordados tanto como factores que
explicam certos comportamentos ou como efeito de certos factores. Porque na maioria dos

casos os custos de transagfio ndo sdo observaveis, muitos autores usam as caracteristicas dos



produtores para medir a sua contribui¢io nos custos de transagio. Hobbs (1997) indica que €
dificil medir os custos de transacdo pelo que se devem construir algumas variaveis proxies.
Esta abordagem, sugere dois elementos importantes a considerar ao abordar os custos de

transagdo, que s3o as caracteristicas dos produtores e a construgio de vanaveis proxies.

Uma das varidveis proxies dos custos de transagdo ¢ a informagdio. A informagdo ¢
considerada como o maior elemento dos custos de transagdo, e de acordo com Makhura
(2001), ela ¢ associada com o fraco acesso a fontes de informagio sobre mercados, potenciais
parceiros comerciais, entre outros. A auséncia de mercados ou mercados diluidos implicam
pouca informag3o e aumentam os custos de obtengfio de informagdo. Especificamente,
aumentam custos de obten¢io de informagio acerca de compradores, vendedores e
quantidades de bens ou servigos disponiveis. Eles aumentam, também, os custos de
negociagdo para determinar os pregos, aumentam a incerteza e custos de monitoria

(Hubbard, 1997).

A informagio tem um impacto importante na participacfo dos pequenos produtores. O acesso
‘a informagio estd também relacionado com o nivel de educagdo. Nio basta que a
informagio esteja disponivel, o individuo deve ter habilidades para interpretd-la. Os
produtores mais instruidos estarfio em melhores condigbes de usar e interpretar a informagéo.
Goetz (1995), refere que a educagio e formagdo especial em certas habilidades, como por
exemplo, no uso de fertilizantes, habilidades linguisticas para negociar com certos grupos
étnicos aumentam a participagdo. Estas constata¢des sugerem que o capital humano tem um

papel importante no acesso e uso da informag#o.

A informagio deve, também, ser vista também sob o ponto de vista de acesso aos meios ou
canais de informagdo. Existem assimetrias no acesso ‘a informagao pelos produtores ¢ esta
situagdio pode criar oportunismo por parte dos que detém melhor informagao. Meier (2000),
indica que num meio pequeno onde a comunidade de produtores comunica-se bilateralmente,
os custos de transagio sdo baixos. Mas, com informacgdo imperfeita, os mesmos contactos

bilaterais podem n3o ser eficientes.



A obten¢do de informagio representa um custo o que significa que alguns produtores n#o
adquirem informag¢fo perfeita e, o seu comportamento pode ser diferente dos que tém
informacg#o perfeita. O acesso diferenciado a informagfo estd também relacionado com as

assimetrias no acesso a facilidades ou posse de bens e com as caracteristicas dos produtores.

As caracteristicas dos produtores s3o importantes na analise de custos de transagdo. Alguns
aspectos sociais explicam os custos de transagdo enddgenos que podem representar um
constrangimento no processo de tomada de decisGes, como por exemplo, o tamanho da
familia (Poole 1998). Para as familias os custos de transagdo ndo estdo apenas ligados ao
processo de comercializago, mas eles estfio também associados com a reorganizagdo da
forca de trabalho da familia e outros recursos no sentido de produzir o suficiente para o
mercado. Além do tamanho da familia, Hubburd (1997), indica que as caracteristicas como a

idade e género do chefe do agregado familiar influenciam a deciséo.

A posse de bens também desempenha um papel importante na participagio. As familias com
maior acesso a bens ou certas facilidades, estario em melhores condigdes para ultrapassar
certas barreiras para participarem no mercado. Makhura (2001), revelou que o acesso a certos
bens, é uma determinante importante na participagdo no mercado. Um dos bens referidos € a
drea da machamba, que encoraja a participagio no mercado. Onde os produtores com

amiores &reas rendem a participar mais em relag@o aos que tém menor area.

Key et al. (2000), estabeleceram uma distingdio entre custos de transagdo fixos e custos de
transagio variaveis. Os custos de transagdo fixos incluem a busca de clientes ou
intermediarios aos melhores pregos ou busca de mercados, negociagiio, acordos € superviso
que é importante sobretudo para garantir o cumprimento dos acordos. Estes custos de
transago fixos, que ndo dependem da quantidade de bens comercializados, afectam a decisdo
dos produtores de participar no mercado. Os custos de transagdo varidveis, afectam os niveis

de participag@o.

Todas as abordagens anteriores referem-se a custos de transag3o que sob o ponto de vista de

Key et al (2000) podem ser agrupados em duas categorias:



» Custos de transacio fixos que afectam a decisfio dos produtores;

> Custos de transag#o variaveis que afectam os niveis de participagio.

A presente pesquisa, esta na linha desta ultima abordagem, uma vez que tenta identificar os
factores que influenciam a decis3o dos produtores € os niveis de participagdo. Por outro lado,

permite identificar o papel dos custos de transag3o fixos ¢ varidveis.

2.2 Impacto dos Custos de Transacio

Os custos associados com as transagdes podem explicar porque algumas familias tém
diferentes relagdes com o mercado. Staal et al. (1997), indicam que uma evidéncia dos custos
de transacdo elevados é a baixa propor¢do das familias que participa no mercado. Os factores
que causam a escolha pelas familias do seu relacionamento com o mercado podem também
afectar a sua produgfo. Significa que a decisdo dos produtores depende, em grande medida,

dos beneficios que esperam alcangar ao participar no mercado.

Holloway et al. (2000), num estudo sobre o desenvolvimento da comercializagio de leite na
Africa oriental, apurou que das 1428 familias entrevistadas, apenas 15% participam no
mercado; as outras familias nio participam devido a varios constrangimentos € dentre eles os
custos de transagfio. Ele analisou o efeito das institui¢des na promogdo da participacdo das
* familias no mercado e concluiu que inovagdes institucionais no sio suficientes para catalisar
a entrada no mercado, mas elas devem ser acompanhadas por uma mistura de outros factores
como o melhoramento de infra-estruturas, educagio ¢ a acumulagio de bens na familia.
Outro aspecto de realce, relaciona-se com o “locus”™ de produgdo e refere que focalizando a
produgio localmente, pode-se reduzir o tempo gasto para o mercado, aumentar o niimero de
participantes e o nivel de participagdo. Estes resultados estdio na linha de Staal et al. (1997),
que afirmam que os custos de transagiio aumentam com a distincia, causado pelo aumento

dos custos de informagio e riscos de detertoragdo do produto.



Staal et al (1997), analisaram o papel de algumas organizagdes colectivas (cooperativas,
grupos solidarios e associagdes) na produgio e comercializagdo de leite, € os seus resultados
mostraram que estas organiza¢des tém um papel importante na redugiio dos custos de
transacdo. Elas quando bem geridas reduzem os custos de transagfio, tanto para os produtores,
assim como para 0s compradores, pois, facilitam o acesso e partilha de informagiio entre os

membros e reduzem os custos de negociagio.

O impacto dos custos de transagdo na decisdo dos produtores, foi também analisado por
Hobbs (1997), no mercado de gado. Ele analisou a decis@o dos criadores na escolha do canal
de venda (entre a venda em leildo e venda directa), e revelou que alguns custos de transagio
como o grau de incerteza ¢ tempo gasto no leildo sdo factores significantes que afectam a
escolha do canal de venda. A estes factores adiciona-se o tamanho do lote, que ¢ também

significante na decisdo da escolha.

Woldehanna et al. (1999), na analise da decisdo dos produtores de participar no mercado de
trabalho fora da machamba, mostrou que as caracteristicas das familias, como o tamanho da
familia, nivel educacional, a idade e o sexo do chefe sdio varidveis importantes na decis@o das
familias de participar. A influéncia do sexo do chefe do agregado familiar nas decisdes, foi
também analisada por Olfert et al. (1993) num estudo sobre a participagio da mulher no
mercado do trabalho nfio agricola. Os seus resultados mostraram que as varidveis influenciam
a decisdo de participar de forma diferente para as mulheres ¢ homens. Por exemplo, a
educagdo é relacionada positivamente com a decisdio de participar para os homens, mas para
as mulheres n#o. Por outro lado, o nimero de criangas na familia influencia negativamente a
decisio da mulher. Estes resultados mostram que nas analises de decisdo a questdo do sexo

deve ser considerada.

Makhura (2001), analisou o impacto dos custos de transagdio sob o ponto de vista das
caracteristicas da familia, e as suas constatagdes revelaram que existem dois factores que
influenciam a decisio de venda: o primeiro é o tamanho do agregado familiar que

desencoraja a venda, principalmente de milho, uma vez que constitui alimento bésico ¢ o
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segundo é o tamanho da machamba que estimula a participagio no mercado uma vez que
maiores areas permitem o aumento da produgiio, acima das necessidades alimentares,
providenciando alguns excedentes para a comercializagio. Estas constatagdes mostram que a

participagio no mercado de milho depende da produgio € do consumo.

Hubbard (1997), revelou que arranjos institucionais poderfio reduzir as incertezas que
aumentam os custos de transagdo, através do uso de contratos escritos, que especificam as
caracteristicas fisicas, técnicas e econdmicas do produto assim como os termos das
transa¢des. Contudo, ele indica que mesmo com estes arranjos, a falta de um sistema que
assegura o cumprimento de contratos desencoraja as transagdes. Se, por outro lado, as
comunicagdes forem pobres, se os produtores tiverem baixo nivel de escolaridade, e se as

infra-estruturas fisicas forem pobres, os produtores podem ter limitagdes de transaccionar.

Heltbert e Tarp {(2001), na analise sobre a oferta na agricultura e pobreza em Mogambique,
revelaram que a idade associa-se negativamente com a decisfio dos produtores de participar
no mercado. Eles fundamentam os seus resultados considerando que os mais novos t&ém mais
necessidade de rendimentos monetarios em relagdo aos mais velhos. Contudo, em relagio a
mesma varidvel, Makhura (2001) constatou que associa-se positivamente com a decisdo dos
produtores de participar no mercado, ou seja, os mais velhos tendem a participar mais em
relagio aos mais novos, pois eles tém capital social suficiente e mais experiéncia. A
contradigio dos resultados em relagio impacto da idade na decis@io dos produtores pode estar

relacionada com as especificidades do local.

Os diferentes autores, mostram o impacto dos custos de transagfio na decisdo dos produtores
de participar no mercado, onde a énfase € dada ao acesso a informagéo, a posse de bens, com
destaque para o tamanho da machamba e caracteristicas das familias como o género, idade €
o tamanho da familia. Os custos de transagdo, para os produtores, podem ser de origem

exogena e/ou enddgena as familias.
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2.3 Métodos de Anilise dos Custos de Transagio

A anailise da participagiio dos pequenos produtores no mercado, com custos de transagio néo
pode ser feita usando modelos econémicos padrio. Modelos teéricos e empiricos especiais
si0 necessarios para entender o comportamento das familias na decisdo de participar no

mercado.

Goetz (1995), ao analisar a decisdo dos produtores de participar na venda de um certo tipo de
grio e no uso de fertilizantes, usou o modelo de selectividade e o tobit respectivamente. O
modelo de selectividade permite fazer andlises a dois niveis: primeiro analisa-se a deciséo de
participar, através do estabelecimento da probabilidade ¢ em segundo lugar, analisam-se os

factores que afectam as quantidades que as familias comercializam.

O tobit é similar a0 modelo de selectividade, decompondo-se em probabilidade de participar
e o nivel de participagdo. O tobit foi também usado por Hobbs (1997), Makhura (2001),
Woldehanna et al. (1999) e Goodwin e Schroeder (1994) na andlise dos factores que

influenciam a decis3o e os niveis de participagao.

A anilise dos niveis de participagdo é dependente ou condicionada a decisdo de participar,
dai que os niveis de participagdo sé serdo observaveis para os produtores que participam.
Mas, o que acontece na realidade é que nem todos os produtores participam no mercado, o
que significa que se anilise for feita sem se considerar esse aspecto, incorre-se a um erro, que
segundo o Goetz (1995), é chamado de erro de selectividade. De acordo com Goetz (1995),
para cada observagio, calcula-se o termo de selectividade (4), para corrigir o erro. Isto, pode
ser feito usando alguns pacotes econométricos. O coeficiente N, serd estatisticamente

significativo se tiver ocorrido um erro de selectividade.

Key et al. (2000), na analise da decisdo dos produtores usou um modelo estrutural que
permite identificar separadamente o papel dos custos de transagio fixos e proporcionais na

decisdo das familias. Na sua analise, constréi - se um modelo agricola familiar que inclui

-

? termo de selectividade
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custos fixos e variaveis e especifica-se a participagio no mercado como uma variavel de
escolha. As duas fases de decisio, tém como ponto de partida a fun¢iio de utilidade da
familia, onde as familias maximizam a sua utilidade. Este modelo tenta combinar o efeito
dos custos de transagio fixos e variaveis. Este modelo ¢ estimado com o método probit, para

a decisdo de participar € o Heckman em duas etapas para os niveis de participagio.
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CAPITULO III

METODOLOGIA

Neste capitulo se apresenta um quadro tedrico da participagio no mercado por produtores
que enfrentam custos de transagio. Um modelo padrio das familias é construido para
determinar o papel dos custos de transagio nos pequenos produtores, especificando a

participagio no mercado como uma variavel de escolha.

3.1 Modelo Conceptual

No presente trabalho, seguiu-se o método usado por Key et al. (2000), para analisar o papel
dos custos de transagdo na decisdo das familias. Como ponto de partida, neste modelo, a
familia é considerada como uma unidade que toma decisdes sobre a quantidade de um
determinado bem i que sera consumido (c;), produzido (qi), usado como insumos (x;), neste
caso concreto como semente para produzir o bem i, e comercializado (m;), onde m; € positivo
quando vendem e negativo quando compram. Com as receitas das vendas as familias podem

adquirir outros bens de consumo (b;). O objectivo das familias é a maximizagdo da fungdo de

utilidade:
U=u(C, B;Z,)

Max U = u (c;, b;; 2u) , (H
As familias podem consumir o que produzem (c), ou através das receitas das vendas,

comprarem outros bens de consumo (b), dadas as caracteristicas dos agregados familiares

(z.). O z, representa alguns factores que mudam a fungio de utilidade.
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A maximizag¢io da utilidade das familias é sujeita as seguintes restrigdes:

A primeira, ¢ a restrigdo orgamental, que implica que as despesas em todas as compras néo
devem ultrapassar as receitas de todas as vendas mais as transferéncias (T). A restri¢lio

or¢amental, é representada pela equagéo (2}, onde o (p;) € o prego.

Z(P.‘ci + Pibi)SZP;‘(‘?f -¢;)+T

i=1 i=1

)

A segunda restri¢io é o balango do produto, representada pela equagio (3), que mostra que
para cada N, a quantidade consumida, usada como semente ¢ vendida € igual ao que ¢

produzido e comprado mais as remessas (A;) do bem,

pi¢; + px; +p;m < pq, +b, + 4,
(3)
i=1,2,..,N

A terceira restri¢io, diz respeito a tecnologia de produg3o que relaciona os insumos

necessarios para produzir o bem q;, dadas as caracteristicas das familias, e € representada

pela equagio (4), onde o (G) representa a tecnologia de produgio.

G=g(q,,x:2,)
(4)

A participagio no mercado, para venda do bem i, depende do consumo, da produgio, das

caracteristicas das familias e das remessas.

m; = £(Ci, i ; Zu, Aj) (5)
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A participago no mercado nfo ¢é isenta de custos. O prego de decisdo, que € o prego limite
abaixo do qual as familias preferem ndo comercializar uma vez que ndo compensa os custos
desde o processo de produgdo até a comercializag3o, pode ser diferente do prego observavel

por causa da existéncia de custos de transag#o.

Estes custos podem ser observados, mas geralmente ndo s3o observaveis. Contudo, os custos
de transagdo nio observéaveis podem ser explicados por certos factores, como por exemplo a
posse de bens ou de algumas facilidades e o acesso 4 informagio que sdo factores
observaveis. Os custos de transacio podem variar de acordo com as quantidades
transaccionadas (custos de transagdo varidveis) ou podem ser fixos, Key et al (2000). Os
custos de transagiio nas familias surgem também da diferenga que existe entre elas quanto ao

acesso a informag3o e outras facilidades.

A educag3o, associativismo e o contacto com agentes de extensdo, como proxies de
informagao, representam custos de transagio fixos, enquanto que o tamanho da machamba e
outras facilidades representam custos variaveis. A existéncia de custos de transa¢@o baixa o
preco real recebido pelos vendedores, o que desencoraja a sua participagdo no mercado.
Importa realgar que alguns custos s3io implicitos ¢ nd3o baixam o prego num sentido

observavel.

Com custos de transago, a fungdo objectivo das familias €:

Max U, =u, (c', b'; z,) (6)
Onde:

u; = a utilidade com custos de transagio,

¢' = ao consumo de bens produzidos com custos de transagio;

b' = consumo de outros bens (que ndo sio da propria produgdo) com custos de transagdo.




: |
' ; i
A maximizagdo da utilidade da-familia é' su1elta a restrigdes que também reflectem a

|
J
1
i
t

existéncia de custos de transa(;ao Deste modo a restrigdo orc;amental com custos; de

J

transagdo sera:

f
) [

t !

. L

N i

Zé}’[(p,. )](qr -m;)-6'b - &F [p +tc,(z )]c -J; ty(z,)— 07 tf(z)+T>0 I

1

. (7)

|
|
Onde: l
;

t'ey = custos variaveis para os vendedores

t°, = custos vari4veis para os compradores ' :

¢ = custos fixos para os compradores

C
t%r = custos fixos para os vendedores |

8°=1seo0c;>0e e8"=0seconsumo for igual a zero.
§=1seom>0¢c ¢§°=0sem; =0
Para derivar as equagdes de oferta ¢ procura para as familias condicionadas a participagﬁo no

mercado com custos de transagdo, define-se o Lagrange:

MaxL=u,(c',b';z,) | |

+Z/u,[5p, ‘]. m) é'p“ §pﬂx + 6b, +A] |

=l !

+¢G(qg"xj§zu)+;“l:§5:[(l7: "tcv(zu )](‘L' _lmi)_é‘isbi —5:[17:' +tcv(zu )]C: _5:“1—;(2.;) 0; rf(z )+ T:|
| )

Onde ui, ¢ € A sdo os multiplicadores de Lagrange associados ao balang:b do produto,

tecnologia e restrigdo orgamental, respectivamente.
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Nesta situagfio, a solugdo éptima ndo pode ser encontrada por resolver simplesmente as
condi¢des de primeira ordem. De acordo com Key et al. (2000) a solugio é decomposta em
duas etapas, resolvendo primeiro a solugfio de participagdo no mercado € na segunda etapa

escolhe-se o nivel de participagio no mercado que leva ao mais alto nivel de utilidade.
As condigoes de primeira ordem da equag@o 8 séo:

Para o consumo de bens:

oL  ou ¢ ¢
B_Q 8_ w55 (p, +1(z,))+ A6, (Pi +tcv(zu )
i21.2.3,.n (9)

Para bens produzidos

G %G i(p-1,()-261(p, -1, (2.)

20i  oq,
ie{i/Qi>0} (10)

Para insumos

oL
=-Ad; ~t_\z
T 6x,. (ps =10 (2.)
(11)
ie{i/Xi >0}
para bens comercializaveis:
(12)

oL =-p;6; (P:' - tcv(zu ))_ Ad; (Pi - tcv(zu ))

oM,
ie{i/mi#0}
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Resolve-se o sistema de equagdes de procura com custos de transagio

¢i= Ci (pi * tov; Zu) (13)
Sistema de equagdes de oferta com custos de transagdo:

Q= q(pi—tev Zu) (14)
Sistema de equagdes para insumos

X =X (pj, Zu) (15)
E o sistema de equagdes de participagdo no mercado'é dado por:

m; = m; (P — L Zu)

m; = m; (P — ter - tevs Zu)

A participagio no mercado ¢ determinada por comparar a utilidade obtida da venda, compra
e a nio participagdo no mercado. Para participar no mercado, existe um prego de decisdo
(P%,) que ¢ igual ao prego de mercado (p;) menos os custos de transagdo (t°). Se as familias
enfrentarem um preco de mercado acima de P® + t°, preferem ndo vender. Significa que as
familias participam no mercado quando o prego de decisdio € suficientemente alto para

compensar os custos de transagdo.
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3.2 Modelo Analitico

O modelo é baseado na estimagfo conjunta da forma reduzida da equagéo de participag@o no
mercado e da fungiio de oferta. A especifica¢iio econométrica provem da equagio de decisdo
de participar no mercado ¢ da equagdo de oferta, que correspondem aos dois objectivos:
decisio de participar e o nivel de participagio.

As equagdes s3o definidas como uma expressdo linear:

q (P, ) = PPm + 2 Bu

Seja:

tev = Zu Bev para custos de transagdo variaveis

ter= Zy Ber para custos de transagfo fixos,

Temos uma expressar linear para a participagio no mercado:

m;=p;+2zy Bcv+ Zy Bcf

Onde o z, representa as caracteristicas das familias que afectam os custos de transagdo ¢ a

produgdo. A especificagdo econométrica € obtida adicionando o termo erro as equagdes

m;=p;+ 2z Bcv +z, Bcf +u

=B Xty
Onde o x; é o vector de varidveis explicativas tais como as caracteristicas dos produtores e

outros factores que influenciam a participagio no mercado, € u; o termo erro. O regime de

participa¢éo no mercado ¢ definido da seguinte maneira:
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m;=1 se p; =<p?, que significa que as familias participam no mercado quando o prego

do mercado é menor ou igual ac prego de decisdo.

m;=0 se pi >p’, quando o prego de mercado ¢ superior ao prego de decisdo as familias

nio participam no mercado.

Pr (m = 1) = pr ( p; >p%) = pr (pi + 2, Oet > &)

Na forma reduzida, a probabilidade de participar no mercado fica:

Pr(m=1)=p; x; +u;
A estimagdo do modelo foi feita usando probit pra a deciséo de participar ¢ o Heckman em
duas etapas para a decisio de participarna primeira etapa ¢ os nivesi de participagdio na

segunda etapa. O modelo probit, na base do qual se calculou a probabilidade do produtor de

participar no mercado, tem a seguinte especificagdo:

Y*=BX;+U;

Onde o Y* = a um indice teérico continuo que é determinado pelas varidveis explicativas x;,
X240 Xk,

O Y* nlo ¢é observavel, mas observam-se valores de 1 e 0 de Y;tal que

Y; =1,se Y*>0 (participa no mercado)

Y;=0,se Y* =<0 (ndo participa no mercado)

Prob (Y;= 1) = Prob (Y* >0)

= Prob (Ui > - X; B)

Prob (Y; = 0) = Prob (U; = < - X; B); Ui é uma variavel aleatéria com fung¢io de distribuig@o
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F(),vemProb(Yi=0)=F-(XiP) ¢
Prob (Y;=1)=1-F (- X; p).
A natureza de F () assegura que para qualquer X;,

0 = < Prob (Y; = 1), e o efeito marginal de uma variavel de uma das varidveis explicativas,

X, depende da forma nio linear de X; segundo:

OE (Y)Y 3 Xj=0Prob (Y = 1Y 8 Xj=Bj £ (-X; P),

em que f (- X; By=d F (- X; B)/ d (- Xi P) ¢ a fungdo de densidade correspondente a F (.),

avaliada em -X; .

No modelo probit é postulado que U; tem distribui¢io normal reduzida € F (.) designa a

fungio de distribuig@o normal .

Na segunda etapa, foi estimada a equagiio que mostra as quantidades que os produtores
comercializam, através do método de Heckman. Na estimag@io das quantidades que
produtores comercializam, nem todas as variaveis sdo incluidas uma vez que sé sdo
considerados na analise os produtores que participam o que significa que ocorre um erro de
selectividade e nesta situagfio, esta-se perante um modelo censurado®. Se o método dos
Minimos Quadrados Ordinarios for estimado excluindo os ndo participantes da anélise os
parimetros estimados serio enviesados. Este problema ¢ ultrapassado por usar o método de

Heckman em duas etapas, que tem a seguinte especificagio:

No primeiro estigio, estabelece-se a probabilidade de participar por estimar o modelo probit

(acima especificado), onde temos:

E(Y/Y*>0)=a+BX+E(g| Y*>0)
=+ BX+E((g e*>-a+pX)

onde £*~ N (0, 02), a média da variavel truncada correspondente, €, €

% no modelocensurado a informagdo sobre o regressando estd disponivel apenas para algumas observagdes.
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E (g|]e*>-a+ BX)=0chA

Onde:

;L:f(a+ﬂXJIF(a+ﬂX}

o a

O X niio é observavel, mas pode ser estimado por formar a fungio de maxima verosimilhanga

no modelo probit.

No segundo estigio estima-se o modelo pelo Método dos Minimos Quadrados, onde o

coeficiente A € incluido para corrigir o erro.

Yi=XB+G7Li+u.'

3.3 Definicdio das Variaveis e Sinais Esperados

As variaveis explicativas e a sua relagdo com a variavel dependente sfio apresentadas na
tabela 3.1. O sinal positivo indica que existe uma associagfo positiva entre a variavel
explicativa e a variavel dependente e o sinal negativo indica que existe uma associago
negativa entre a variavel explicativa e a variavel dependente. As variaveis foram agrupadas
em trés (3) categorias, nomeadamente a de informagio, caracteristicas dos produtores e de

bens ou facilidades dos produtores ou familias.
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Tabela 3.1: Relacdo entre as varidveis explicativas e a decisdio de vender milho assim

como os niveis de venda:

Descrigiio da variavel Variavel Decisdo de Nivel de
participar participacio
1. Informacdo:
Contacto com extensdo CONTEX + N.R
Nivel de educagido ESCOL + N.R
Associativismo ORG + N.R
Informagdo sobre Pregos INFOP + N.R
2.Caract. Produtores
Género GEFE + +
Idade IDAD + +
Tamanho da familia TAMAFA - -
2. Bens da familia
Tamanho da machamba TAMAB + +
Trabalho remunerado TAREMU - -
Trabalho extra—agricola. =~ TAEXA - -

N. R = nio relevante

1. Acesso a informagdo: nesta categoria se incluem as principais varidveis que afectam a

disponibilidade e uso de informagdo como a informagZio sobre pregos ¢ mercados, o nivel de

educag3o do chefe do agregado familiar, o facto de pertencer a alguma associag3o agraria e 0

contacto com agentes de extens3o, que s#o custos de transagdo fixos.
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a) Informaciio sobre Pregos e Mercados (INFOP)

A teoria indica que quando os produiores conhecem os pregos que sdo praticados € tém
informagdo sobre os diferentes mercados 4 sua volta, tém maior capacidade de decis3o e
negocial, assim como em termos de mercados alternativos para venda. Isto significa que a
INFOP influencia a decis3o de participar no mercado. Para efeitos de anlise esta variavel, é
considerada como uma variavel dummy, onde D1 = 1 quando os produtores tém acesso a

informagio e D1=0 se o contrario.

b) Organizacio de Produtores ou Associacdes (ORG)

Os produtores quando estdo organizados tém maior capacidade de negociar os pregos do seu
produto; e, outros custos inerentes a0 Processo de venda, como transporte ¢ armazenagem
reduzem, os rendimentos ganhos sdo maiores, ¢ tém maiores facilidades de obter
financiamento para comercializagio. Esta varidvel é considerada como uma dummy, onde

D2=1 se o produtor pertence a uma associagio e D2=0 se o contrario.

¢) Escolaridade do Chefe do agregado familiar (ESCOL)

Os produtores mais instruidos tém maior capacidade de usar informaggo. A alfabetizagao ¢
um pré-requisito para os lideres dos grupos e associagdes por forma a facilitar a comunicagao
comercial, a compreensio da dinimica de oferta e da procura, é também um pré-requisito
para o sucesso das negociagdes de prego. Espera-se que 2 educagdo tenha um impacto
positivo na participagdo dos produtores. Para esta varidvel foram construidas quatro

categorias:
(zero) para analfabeto, (um) para EP1 e os que sabem ler, (dois) para EP2 e (irés) para o nivel

secundério e superior. Para anélise foram construidas dummies, onde se tomou o analfabeto

como categoria base ou de referéncia:
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D3 =1 se EP1 e D3 = 0 se o contrario,
D4 = 1 se EP2 e D4 = ( se o contrdrio;

D5 =1 Se secundario e superior ¢ D5 = 0 se o contrério.

d) Contacto com Extensionista (CONTEX)

Normalmente, os agentes de extensio, além de inovagSes tecnolégicas sio também
fornecedores de informagdo e facilitadores do processo de negociagdo. Os produtores que
tém contacto com extensionistas tém maior probabilidade de participar no mercado. ¢
considerada como uma variével dummy: D6 = 1 se tem contacto com extensionista ¢ D6 = 0

se€ 0 contrario.

2. Outro grupo de varidveis diz respeito ao das caracteristicas dos produtores,
nomeadamente, Idade (IDAD), tamanho da familia (TAMAFA), ¢ género do chefe da familia
(GEFE).

e) Idade do Chefe do agregado familiar (IDAD)

A probabilidade de participar no mercado aumenta com a idade do chefe do agregado
familiar uma vez que ele tem mais experiéncia de lidar com o mercado e tem estabelecidos
lagos de solidariedade e informaggo, o que significa que existe uma relagdo directa entre Y €
IDAD; sinal esperado (+).

f) Tamanho da Familia (TAMAFA

A cultura analisada é o milho; considerando que em certas regides do Pais, como o sul, ela

constitui alimento basico para a maioria das familias é de esperar que nessas regides,
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familias com o numero maior de individuos participardo menos em relagio as familias com
um ndmero menor. Esta variavel foi transformada em adulto equivalente (tabela em anexo);

existe uma relagio inversa entre Y ¢ TAMAFA, sinal esperado (-).

g) Sexo do chefe da familia (GEFE)

O sexo do chefe do agregado familiar (GEFE), influencia a decis@o e o nivel de participagio.
Normalmente, familias chefiadas por homens terdo maior possibilidade e facilidade negocial
que as chefiadas por mulheres. é considerada como uma variavel dummy;, D7 =1 se chefiada

por homem e D7 = 0 se o contrario.

3. O ultimo grupo de variaveis relaciona a posse de bens e/ou outras facilidades e a decisdo
de participar. Fazem parte deste grupo, varidvels como tamanho da machamba, se tém

trabalho remunerado e trabalho extra-agricola.

h) Tamanho da machamba (TAMAB)

A 4rea da machamba tem uma influéncia na deciso de participar no mercado. Quanto maior
for a 4rea da machamba do produtor, maiores serdio os niveis de produgdo assim como a
probabilidade de participarem no mercado. Existe uma relagio directa entre TAMAB e Y,
sinal esperado (+).

i) Trabalho Remunerado (TAREMU)

O trabalho remunerado influencia a participagdo no mercado. As familias que fazem algum

trabalho remunerado, tém mais possibilidades de obter rendimentos monetérios, além dos

provenientes da venda dos seus produtos, o que significa que as familias que tém trabalho
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remunerado participario menos no mercado. Esta varidvel € considerada como uma variavel

dummy, onde D8 = 1 se tem trabalho remunerado ¢ D8 = 0 se o contrério.

i) Trabalho extra - agricola (TAEXA)

Os produtores com trabalho extra-agricola, participario menos na venda de milho porque,
provavelmente o trabalho lhes da outros rendimentos monetérios, ou terdo menos tempo para
trabalharem nas suas machambas o que podera significar uma menor area de produgio. Esta
variavel é usada como uma variavel dummy, onde D9 = 1 se tem trabalho extra-agricola e D9

=0 se o contrario.

Especificagio do Modelo Econométrico
A partir das variaveis definidas foi especificado o modelo para os dois objectivos, onde o
primeiro € o da decisio de participar € em segundo lugar ¢ especificado o modelo para os

niveis de participagiio. Modelo econométrico para a participagdo na venda de milho pelas

familias:

Y =B¢+ p1 D1 + B2 D2+ B3 D3 +B4 D4 + Bs DS +B6D6+B7[DAD+B3TAMAFA+BQD7
+ ﬁ}o TAMAB +B]| D8 +[312 D9 + vy,

O modelo que identifica os factores que influenciam o nivel de participagéo:

Y =Bo+ B IDAD+BzTAMAFA+ﬁ3D7+B4TAMAB+ﬁ5D8+B6D9+B7)\S+Ui

% Lambda é o termo de correcgdo que se introduz no modelo que analisa o nivel de participagio, uma vez que
nem todas as familias participam no mercado.
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No modelo que identifica as varidveis que influenciam os niveis de participagdo, ndo foram
incluidos os custos fixos, pois, eles apenas influenciam a decisdo de participar. A estimago
do modelo foi feita usando o probit para a decisfio de participar e o Heckman em duas etapas,
para a decisdo de participar na primeira etapa, e para os niveis de participagdo na scgunda

etapa.

3.4 Dados

Para o presente trabalho, foram usados dados do Trabalho de Inquérito Agricola (TIA) 2002.
O TIA ¢é uma base de dados que resulta do inquérito agricola, onde cerca de 4908 agregados
familiares foram entrevistados, ¢ é levado a cabo pela Direc¢do de Economia do Ministério
de Agricultura e Desenvolvimento Rural. E um inquérito que abarca o sector familiar ou
pequenas exploragdes, e aborda de entre outros temas, as caracteristicas demograficas dos
agregados familiares, a produgiio e comercializagdo das principais culturas alimentares ¢ de
rendimento e produgiio pecuaria, bem como posse e uso de terra e participagio dos membros

do agregado familiar no mercado de trabalho dentro e fora da machamba.

O inquérito foi realizado em oitenta (80) distritos nas 10 provincias do Pais. Em cada distrito
seleccionado, 7 UPA’s foram aleatoriamente seleccionadas ¢ 8 agregados familiares foram
entrevistados em cada aldeia. O inquérito cobre o periodo da campanha agricola de

2001/2002.
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CAPITULO 1V

RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 Caracteristicas Socio - econémicas das Familias

Ao longo da revisio bibliografica foi visto que os custos de transagdo resultam do acesso
diferenciado a informag@o e outras facilidades ou bens e este acesso diferenciado depende de
algumas caracteristicas dos agregados familiares e, contribuem para a existéncia de custos de
transagio. Os dados foram analisados inicialmente empregando técnicas descritivas. Isto
serviu para analisar as caracteristicas socio-econémicas dos agregados familiares. As
varidveis analisadas foram o sexo, idade e o nivel de escolaridade do chefe do agregado
familiar, 4rea total da machamba, acesso A informag#o sobre pregos, contacto com agentes de
extensdo, o associativismo, tamanho médio da familia e o acesso a outras fontes de

rendimento. Os resultados sdo apresentados nas tabelas 4.1ae 4.1b

Sexo, Idade e Educagio do Chefe do Agregado Familiar

O chefe da familia é normalmente o individuo responsavel pelas decisGes a nivel da familia,
dai que as variaveis como educagdo, idade assim como o sexo do chefe do agregado familiar
influenciam o tipo de decisdio. O universo global das familias entrevistas, no dmbito do TIA,
¢ de 4908 agregados familiares a nivel nacional, e os resultados mostram que destas familias,
3746 sido chefiadas por homens e 1162 familias s3o chefiadas mulheres, 0 que corresponde a
76,3 por cento e 23,7 por cento, respectivamente. A idade média do chefe do agregado

familiar & de 43,8 anos, sendo a minima de 14 anos e a maxima ¢ de 99 anos de idade.

O nivel de escolaridade ou educagdc do chefe do agregado familiar ¢ importante, uma vez
que quanto mais instruido for o individuo, maior acesso terd 4 informacgdo, e estard em

condicBes de interpreta-la da methor maneira, o que € crucial para tomada de decisio. Para
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esta varidvel foram criadas quatro categorias, (zero) para analfabeto, (um) para EP1, (dois)
para EP2 e (trés) para o ensino secundario € superior. Os resultados mostram que cerca de
40,8 por cento dos chefes dos agregados familiares s3o analfabetos, 49,3 por cento estiio na

EP1, 6,9 por cento na EP2 e apenas 3 por cento no nivel secundario e superior.

Tabela 4.1a: Resultados das caracteristicas sdcio-econémicas das familias.

Descricio das varidveis N %Y
Agregados familiares chefiados por mulheres 1162 23,7
Agregados familiares chefiados por homens 3746 76,3
Algum membro do a. f. recebeu informag¢io dum agente de extensdo — sim 713 14,5
Algum membro do a. f. recebeu informagdo dum agente de extensdo - nio 4195 85,5
Nos ultimos 12 meses recebeu alguma informagdo sobre pregos - sim 1486 30,3
Nos tltimos 12 meses recebeu alguma informagio sobre pregos - ndo 3422 69,7
Tem feito algum trabalho extra - agricola por conta prépria - sim 1561 31,8
Tem feito algum trabatho extra - agricola por conta prépria - niio 3346 68,2
Algum membro do a. . pertence a alguma associagio agraria - sim 244 5,0
Algum membro do a. f. pertence a alguma associagiio agraria - nio 4664 95,0
Tem feito algum trabalho remunerado — sim 765 15,6
Tem feito algum trabalho remunerado — ndo 4142 84,4
Escolaridade;

Analfabetos 1999 40,8
EP1 2417 49,3
EP2 338 6,9
Secundério e superior 149 3,0
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Outras Fontes de Rendimento

Os produtores, além de trabalhar na sua parcela de produgéo tém outras fontes de rendimento
dependendo das oportunidades. Foram analisadas duas categorias de outras fontes de
rendimento, nomeadamente, trabalho remunerado e trabalho extra - agricola por conta
prépria. Os resultados mostram que apenas 15,6 por cento das familias tém feito trabalho

remunerado, comparado com 84,4 por cento das familias que ndo tém trabalho remunerado.

Em relagdo ao trabalho extra-agricola por conta propria, os resultados mostram que cerca de
31,8 por cento de familias tém feito trabalho extra-agricola por conta prépria. As
percentagens obtidas desta andlise, mostram que as familias tém poucas oportunidades de ter
outras fontes de rendimento, o que se pressupde que dependem dos rendimentos da

agricultura,
Acesso a Informacio

O acesso a informacdo influencia os niveis de participagdo dos produtores no mercado, uma
vez que quanto mais acesso a informagdo, menores serfio os custos de transagdo relacionados
com a procura de informac#o, ¢ reduzem-se também as incertezas. Como variaveis, foi
incluido o acesso & informagdo sobre pregos, o contacto com extensionista e se algum
membro da familia pertence a alguma associag@o agraria. Os resultados mostram que apenas

30,3 por cento das familias receberam nos ultimos 12 meses informagio sobre pregos.

A componente do associativismo apresenta indices muito baixos, pois apenas 5 por cento das
familias tém algum membro que pertence a alguma associag@o agraria. E, em relag@io ao
contacto com agente de extensdo, os resultados mostram que apenas 14,5 por cento das
familias tém pelo menos 1 membro que recebeu informagdo de um agente de extensdo.
Considerando a relevincia destas varidveis para a tomada de decisio, as percentagens obtidas
revelam que ainda s3o poucas as familias com acesso 4 informagdo, seja através do préprio
sistema de informagio sobre os pregos, assim como através da rede de extensdo ou das

associa¢des.
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Tamanho da Familia

O tamanho da familia é importante n3o apenas no aspecto produtivo, mas também a nivel do
consumo. O tamanho médio das familias é de 5,6 individuos e elas se constituem
basicamente de pai, que ¢ normalmente o chefe do agregado familiar nos casos em que as
familias s3o chefiadas por homens, esposa e filhos. Em relagiio a esta variavel, alguns
autores, como por exemplo o Makhura (2001), recomendam um ajuste para adulto
equivalente como forma de avaliar a disponibilidade da for¢a de trabalho e as necessidades
alimentares na familia, uma vez que nem todos os membros do agregado familiar sio
envolvidos activamente e de igual modo nas actividades de produgio, ¢ mesmo as
necessidades alimentares diferem dependendo do sexo ¢ da idade. O adulto equivalente (AE)
¢ baseado nas exigéncias fisioldgicas e energéticas do género e idade do individuo. Em
anexo, a tabela que foi usada para ajustar o tamanho da familia. Em adulto equivalente, o

tamanho médio da familia é de 4,33.

Tabela 4.1 b: Resultados das caracteristicas sdcio-econémicas das familias

Descrigiio das varidveis Média Desvio padriao Minimo Miximo
Idade (anos} 43,86 15,08 14 99

Area total estimada (ha) 1,1758 12,18 0,01 500
Tamanho da familia (n.) 5,56 3,42 1 40
Tamanho da familia (AE) 4,33 2,59 0,70 32,40
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Tamanho da Machamba

A terra ¢ o principal factor de produgdo. Ela é importante ndo apenas sob o ponto de vista do
tamanho, mas também em termos de aptiddo e localizagio. O presente trabalho considera
apenas o tamanho da machamba que muitas vezes pode constituir um constrangimento. Se
for pequena, as familias irfio usa-la basicamente para produzir para a sua subsisténcia. Os
resultados, mostram que o tamanho médio da machamba ¢ de 1,17 ha. Em anexo sdo

apresentadas as medianas.

4.2 Padrio de Participaciio na Venda de Milho

A participagio na venda de milho ¢ analisada duma forma comparativa, entre as familias com
acesso a certos bens, informago entre outros aspectos e as que ndo tém acesso. A analise foi

feita a nivel nacional e regional.

Os resultados indicam que de um universo de 4908 familias, apenas 1037 participam na
venda de milho, o que corresponde a 21,1 por cento e as restantes 3871 familias, que
correspondem a 78,9 por cento ndo participam na venda de milho. Na tabela 4.2, os
resultados mostram que o sexo tem um efeito significativo na venda de milho a um nivel de
significancia de 1 por cento. Das familias chefiadas por homens, cerca de 22,6 por cento
participam na venda de milho e apenas 16,5 por cento das familias chefiadas por mulheres ¢

que participam na venda desta cultura, e, estas propor¢des s#o diferentes estatisticamente.

As familias que tém algum trabatho remunerado tendem a participar menos na venda de
milho em relagfio a aquelas sem nenhum trabalho remunerado. Os resultados mostram que
das familias que tém trabalho remunerado, apenas 15 por cento vendem milho comparados
com 22.3 por cento dos que no tém trabalho remunerado e participam na venda de mitho.
Estas diferencas séo estatisticamente significativas a uma nivel de significancia de 1 por

cento.
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Estes resultados sugerem que as familias vendem milho como forma de obtengio de
rendimentos monetérios ¢ quando existe uma alternativa para obtengio desses rendimentos, a
participac¢@o na venda reduz se consideravelmente. Por outro lado, com trabalho remunerado
o tempo disponivel da for¢a de trabalho na machamba diminui, o que significa que as 4reas

de produgdo serdo menores.

Outra variavel ligada a fontes alternativas de rendimento diz respeito ao trabalho extra -
agricola que ¢ exercido pelas familias. Os resultados mostram que o trabalho extra - agricola
influencia a venda de milho a um nivel de significancia de 10 por cento, sendo que cerca de
22,4 por cento das familias com trabalho extra-agricola vendem milho e 20,5 por cento das
familias sem trabalho extra-agricola vendem milho. Esperava-se que as familias com
trabalho extra — agricola participassem menos. Contudo, os resultados mostram uma
tendéncia contraria. Estes resultados sugerem que, provavelmente, as familias alocam

rendimentos obtidos de outras fontes de rendimento para as actividades produtivas.

Para o contacto com extensionistas, os resultados indicam que cerca de 26,5 por cento das
familias que t€m contacto com extensionistas participam na venda de milho e dos que nio
t€ém contacto com agentes de extensfio, apenas 20,2 por cento das familias participam na
venda de milho, e estas diferengas sdo estatisticamente significativas a um nivel de
significincia de 1 por cento. Estes resultados mostram a importincia das redes de extensio
para a decisdo das familias, que pode estar, por um lado, relacionado com a divulgagio de
pacotes tecnoldgicos que estimulam e aumentam os niveis de produ¢3o criando certos
excedentes para a comercializagdo. Por outro lado, pode ser através da informaglo, pois os
extensionistas também funcionam como fornecedores de informagiio sobre pregos e

mercados e ainda como facilitadores no processo de comercializagio.

A importéincia do associativismo foi também analisada. Contudo, os resultados mostram que
ndo existe uma diferenga significativa na venda de milho sendo que das familias que tém
algum membro pertencente a uma associago agréria, 23,8 por cento vendem milho e dos que

ndo pertencem a associagdo apenas 21,0 por cento vendem milho.
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Das familias com acesso a informag#o sobre pregos, cerca de 27,0 por cento participam na
venda de milho e das que nfio tém acesso a informag#o apenas 18,6 por cento participam na
venda de milho. Estas propor¢des sio diferentes estatisticamente a um nivel de significancia
de 1 por cento, o que mostra a relevincia do acesso & informacdo na decisdo das familias de

participar na venda de milho.

A idade do chefe do agregado familiar tem um efeito significativo na venda de milho a um
nivel de significancia de 1 por cento, onde ha uma tendéncia de maior participagdo dos mais
novos com uma média de idade de 41,38 anos comparado com a média dos que n3o vendem
milho que é de 44,53 anos. Esperava-se que as familias com o chefe que tém idade média

maior, participassem mais, contudo as tendéncias foram contrarias do que se esperava.

Em relagio ao tamanho da machamba, os resultados mostram que influencia
significativamente a venda de milho, onde as familias que participam na venda de milho sdo
as que tém uma area média maior, cerca de 2,19 ha, comparado com as familias que ndo
vendem que tém area média menor, cerca de 1,63 ha. Outra variavel que mostrou um efeito
significativo na venda de milho ¢ o tamanho da familia (em adulto equivalente®). Os
resultados indicam que as familias com uma média maior de adulto equivalentes, 4,37 nio
participam e as que participam na venda de milho s3o as que tém uma média menor, cerca de
4,18 AE.

Estes resultados concordam com as expectativas uma vez que o milho € considerado como
alimento basico para a maior parte das familias, pelo que as familias maiores, assume-se que
tém poucos excedentes para comercializar. O tamanho da machamba ¢ o tamanho da familia
siio variaveis importantes nos processos de produgdo € consumo € consequentemente, em
relagdo a decisdio de comercializar, pois depende destes dois elementos’ (produciio e

consumo).

® AE ¢ baseado no facto de que nem todos os membros da familia necessitam de uma quantidade idéntica de
calorias, uma mulher adulta ou uma crianga nfio necessitam de consumir tanto como um homem adulto e o tipo
de actividade varia, outros sdo predominantemente consumidores e outros produtores. em anexo a tabela com o
peso correspondente para o cdleulo do adulto equivalente.
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A educagdo, mostra uma tendéncia crescente na participagdo, onde para os analfabetos 19,9

por cento das familias participam no mercado, para o nivel de EP1 estas propor¢des

aumentam para 22,1 por cento ¢ para EP2 temos 23,4. Para os niveis secundario e superior, a

proporgio de familias que participam na venda de milho desce para 17,4 por cento.

Tabela 4.2: Participacio no mercado em funcio das diferentes variaveis, a nivel

nacional

Varidvel N Yende milho N vende milho Estatistica
Familias chefiadas mulheres 1162 16,5% 83,5% Zcal=4,745%**
Familias chefiadas homens 3746 22,6% 77,4%

Trab. Remunerado 765 15,0% 85,0% Zcal = 5,05%**
Sem trab. Remunerado 4142 22,3% 77,7%

Trab extra- agricola 1561 22,4% 77,6% Zcal = 1,50*
Sem trab extra-agricola 3346 20,5% 79,5%

Contacto com extensio 713 26,5% 73,5% Zcal = 3,56%**
Sem contacto com extensio 4195 20,2% 79,0%

Pertence a associagio 244 23,8% 76,2% Zcal = 1,00

N. pertence a associagio 4664 21,0% 79,0%

Informagdo sobre pregos 1486 27.0% 73,0% Zcal = 6,31 %**
Sem informagio pregos 3422 18,6% 81,4%

Idade 41,38 anos 44,53 anos Tcal = 23,59%**
Analfabetos 19,9% 81,1%

EP1 22,1% 77.9%

EP2 23,4% 76,6%

Secundario e superior 17,4% 82,6%

Area da machamba 2,19 ha 1,63 ha Tcal = 4,45%*
Tamanho da familia (AE) 4,18 4,37 Tcal = 3,54%**

* Significativo a 10%; ** significativo a 5% e *** significativo a 1%.
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Venda de Milho por Regiiio

O padrio de participagiio na venda de milho foi também analisado numa dimensZo regional,

onde foram definidas trés regides, norte, centro e sul. A tabela 4.3 mostra a proporgéo ¢ a

média de agregados familiares que participam na venda de milho em fungdo das diferentes

variaveis na regifio norte, que abarca as provincias de Niassa, Nampula e Cabo Delgado.

Tabela 4.3: Participagiio no mercado em fungio das diferentes varidveis, regido norte

Descricio da varidvel N Vende milho Nio vende milho Estatistica
Familias chefiadas mulheres 330 19.4% 80,6% Zcal = 2,3**
Familias chefiadas homens 1051 25,3% 74,7%

Trab. Remunerado 109 21,1% 78,9% Zeal =0,73
Sem trab. Remunerado 1272 24,1% 75,9%

Trab extra- agricola 434 24,4% 75,6% Zcal = 0,28
Sem trab extra-agricola 947 23,7% 76,3%

Contacto com extensio 222 28,8% 71,2% Zcal = 1.76**
Sem contacto com extensio 1159 23,0% 77,0%

Pertence a associagio 65 30,8% 69,2% Zcal=1.23
Nio pertence a associagio 1316 23,6% 76,4%

Informag3o sobre pregos 667 27.1% 72,9% Zcal = 2.69***
Sem informagdo pregos 714 20,9% 79,1%

Idade 38,80 anos 40,60 anos Tcal = 7.57%**
Analfabeto 23,8% 76,2%

EP1 23,2% 76,8%

EP2 32,9% 67,1%

Secundario e superior 19,2% 80,8%

Area da machamba 1,04 ha 0,91 ha Teal = 1,63
Tamanho da familia (AE) 3,59 3,54 Tcal = 0,63

* Significativo a 10%; ** significativo a 5% e *** significativo a 1%.
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Na zona norte, a proporgio de familias chefiadas por mulheres que participam na venda de
mitho é de 19,4 por cento, comparado com 25,3 por cento de familias chefiadas por homens
que participam na venda de mitho. Conforme os resultados, estas proporgdes sdo diferentes

estatisticamente a um nivel de significancia de 5 por cento.

O trabalho remunerado e extra-agricola ndo tém uma influéncia significativa na venda de
milho, sendo que para as familias com trabalho remunerado 21,1 por cento participam na
venda de milho e as familias sem trabalho remunerado 24,1 por cento participam na venda de
milho. Em relagdo ao trabalho extra-agricola 24,4 por cento das familias com trabalho extra-
agricola participam na venda de milho e 23,7 por cento dos que participam ndo tém trabalho

extra - agricola.

O contacto com agentes de extens3o exerce uma influéncia na venda de milho, onde os
resultados mostram que a proporgdo das familias que tém contacto com agentes de extenséo e
vendem milho é de 28,8 por cento comparado com 23,0 por cento dos que ndo tém contacto
com agentes de extens3o e vendem milho. Estas proporgdes sio estatisticamente diferentes a

um nivel de significincia de 5 por cento.

Em relagio ao associativismo, 30,8 por cento das familias que vendem milho pertence a uma
associagdo e dos que no pertencem a nenhuma associago, apenas 23,6 por cento vendem

milho. Contudo estas propor¢des niio tém diferenga estatisticamente.

A informagio sobre pregos influencia significativamente a venda de milho, sendo que das
familias com acesso a informac2o 27,1 por cento vendem milho comparado com apenas 20,9
por cento das familias sem acesso & informagdo que vendem milho. Estas proporgdes sdo

estatisticamente diferentes a um nivel de significancia de 1 por cento.

A idade influencia a venda de milho significativamente, onde as familias que tém o chefe do

agregado com idade média mais baixa participam mais na venda em relagdo as familias cujos
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chefes apresentam a idade média maior. A idade média dos chefes das familias que
participam na venda de milho ¢ de 38,8, comparado com 40,6 anos das familias que nio

vendem milho.

Para o tamanho da machamba houve uma tendéncia de maior participagdo das familias com
4rea média maior 1,04 ha comparado com 0.91 ha em média das familias que ndo participam
na venda de milho. Contudo estas proporgdes nfio sio diferentes estatisticamente. Para o
tamanho da familia, as médias nio mostraram diferengas estatisticamente. Em relagio a
educagdio, os resultados mostram uma maior participagdo na categoria de EP2 com 32,9 por

cento e uma menor participagio para o nivel superior ¢ secundario, com 19,2 por cento.

Para a regifio centro, que abarca as Provincias da Zambézia, Tete, Sofala ¢ Manica os
resultados sdo apresentados na tabela 4.4 e indicam que 29 por cento das familias chefiadas
por homens participam na venda de milho comparado com 22,4 por cento de familias
chefiadas por mulheres que vendem milho. Estas proporgdes sdo diferentes estatisticamente a

um nivel de significincia de 1 por cento.
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Tabela 4.4: Participa¢iio no mercado em funciio das diferentes variaveis, regiio centro

Varidvel N Vende milho N. vende milho Estatistica
Fam. cheftadas mulheres 456 22,4% 77,6% Zcal = 2,95%**
Fam. chefiadas homens 1749 29,0% 71,0%

Trab. Remunerado 337 21,4% 78,6% Zcal = 2,95%%+*
Sem trab. Remunerado 1868 28,7% 71,3%

Trab extra- agricola 759 29,1% 70,9% Zcal=1,14
Sem trab extra-agricola 1446 26,8% 73,2%

Contacto com extensio 341 314% 68,6% Zcal = 1,65%*
S. contacto com extensdo 1864 26,9% 73,1%

Pertence a associagio 81 32,1% 67,9 % Zcal = 0,89
Nio pertence a associagdo 2124 27,4% 72,6%

Informagio sobre precos 664 31,2% 68,8% Zcal = 2, 4%%*
Sem informagio pregos 1541 26,1% 73,9%

Idade 41,54 anos 43,04 anos Tcal = 8,27***
Analfabeto 25,9% 74,1%

EP1 29,8% 70,2%

EP2 26,0% 74,0%

Secundario e superior 20,6% 79,4%

Area da machamba 1,84 ha 1,3%ha T cal = 5,59%**
Tamanho da familia (AE) 4,25 4,35 Tcal=1,4

* Significativo a 10%,; ** significativo a 5% e *** significativo a 1%.

Os resultados mostram que o trabalho remunerado desencoraja significativamente a venda de
milho sendo que para as familias com trabalho remunerado apenas 21,4 por cento participam
na venda de milho ¢ 28,7 por cento dos que vendem milho n3o tém trabalho remunerado. Em
relaciio ao trabalho extra-agricola, 29,1 por cento das familias com trabalho extra-agricola

participam na venda de milho comparado com cerca de 26,8 por cento dos que vendem milho
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que nio tém trabalho extra - agricola. Contudo, esta varidvel nio mostra um efeito

significativo estatisticamente.

O contacto com agentes de extens3o mostra se importante na venda de milho, cerca 31,4 por
cento das familias que vendem milho t&€m contacto com agentes de extensdo ¢ dos que ndo
tém contacto com agentes de extensdo, apenas 26,9 por cento vendem milho. Estas

proporgdes sio diferentes estatisticamente a um nivel de 5 por cento de significincia.

O associativismo n3o mostra um efeito significativo na venda de milho. As proporgdes sdo
de 32,1 por cento dos que pertencem a uma associagdo e vendem e 27,4 por cento dos que

vendem, mas que néo pertencem a nenhuma associagio.

A proporgio das familias que vendem e que tenham acesso & informagdo sobre pregos € de
31,2 por cento comparado com 26,1 por cento dos que ndo t&m acesso a informagio sobre
precos. Estas propor¢des s3o estatisticamente significativas a um nivel de significincia de 1

por cento.

A idade média do chefe dos agregados familiares que vendem milho ¢ de 41,54 anos e a
idade média do chefe do agregado familiar que n3o vendem milho ¢ de 43,04. Estas médias
sdo estatisticamente diferentes a um nivel de significancia de 1 por cento. H4 uma maior

tendéncia de participag¢@o dos mais novos.

A 4rea média das familias que vendem milho é de 1,84 ha, comparado com 1,39 ha das
familias que niio vendem milho. Estas médias s3o diferentes estatisticamente a uma nivel de
significancia de 1 por cento. Portanto, as familias com area média maior tendem a participar

mais na venda de milho.

A nivel da zona sul, cujos resultados sio apresentados na tabela 4.5, a participagdo na venda
de milho é mais baixa que nas duas regides anteriores, norte e centro. Estas diferengas
explicam se pelo facto de esta cultura constituir o alimento principal de muitas familias na

regido sul, por um lado; e por outro, os niveis de produgdo sdio mais baixos em relagio as
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outras duas regides devido, basicamente, a condi¢Bes agro-ecolégicas’ ndo muito favoraveis

para a produgio de milho, que nf3o permitem a obtengdo de muitos excedentes para

comercializagio, sendo o milho mais importante para a seguranga alimentar das prdprias

famihas.

Tabela 4.5: Participa¢iio no mercado em funcio das diferentes variaveis, regido sul

Descrigdio da varidvel N Vende milho N. vende milho Estatistica
Familias chefiadas mulheres 376 6, 9% 93,1% Zcal = 0,44
Familias chefiadas homens 946 7,6% 92.4%

Trab. Remunerado 319 6,3% 93,7% Zcal = 0,92
Sem trab. Remunerado 1002 7.8% 92,2%

Trab extra- agricola 368 6,3% 93,8% Zcal = 1,043
Sem trab extra-agricola 953 7,9% 92,1%

Contacto com extensio 150 12,0% 88,0% Zcal = 1,38*
Sem contacto com extensio 1172 6,8% 93,2%

Pertence a associagio 98 12,2% 87,8% Zcal =1,53*
Nio pertence a associagdo 1224 7,0% 93,0%

Informagao sobre pregos 155 8,4% 91,6% Zcal = 0,467
Sem informagdo pregos 1167 7. 3% 92,7%

Idade 49. 11 anos 49, 86 anos Teal = 1,99%*
Analfabetos 6,3% 93,7%

EP1 7,9% 92,1%

EP2 7,6% 92,4%

Secundario e superior 12,7% 87,3%

Area da machamba 8. 26 ha 2,57 ha Tcal =8,54%**
Tamanho da familia (AE) 5.73 5,10 Teal = 3,17%**

* Significativo a 10%; ** significativo a 5% e *** significativo a 1%.

7 Segundo a classificagio, agroecolégica, esta regiio tem um baixo potencial para a produgio de milho.
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Das varidveis em andlise, o contacto com agente de extensdo, o associativismo, idade do
chefe do agregado familiar, drea da machamba e tamanho da familia apresentam proporgdes
e médias com diferengas significativas. Por exemplo, as familias que tém contacto com
agentes de extensd3o 12 por cento vendem milho e dos que ndo tém contacto com agentes de
extensio, apenas 6,8 por cento vendem milho. Estas propor¢Ses sdo diferentes

estatisticamente a um nivel de significancia de 5 por cento.

A proporg3o das familias que vendem milho e que pertencem a alguma associagdo é de 12,2
por cento ¢ dos que nio pertencem a uma associagdo agraria e vendem milho é de 7 por
cento. Estas proporcdes sdo diferentes estatisticamente a uma nivel de significancia de 10 por

cento.

A idade média do chefe do agregado familiar que vendem milho ¢ de 49,11 anos comparados
com 49,86 anos dos chefes dos agregados familiares que ndo vendem milho. Estas médias

sao diferentes estatisticamente a uma nivel de significancia de 5 por cento.

Outra variavel que mostrou influéncia significativa na venda de milho ¢ a drea média, onde
os valores sio de 8,26 ha para as familias que vendem milho, e de 2,57 ha para as familias
que n3o vendem milho. Estas médias sfio diferentes estatisticamente a um nivel de

significancia de 1 por cento.

Os resultados mostram que as familias com tamanho médio maior, 5,73 AE vendem milho,
comparado com as familias que nfio vendem, com 5,10 AE. Estas tendéncias sio diferentes
das expectativas e das encontradas na regido norte e centro. Provavelmente, o tamanho da
familia na regido sul, serve também como fonte de for¢a de trabalho para aumentar as areas

de produgio e consequentemente obter alguns excedentes para comercializar.

Nesta regio, as familias tém mais membros em relagio a outras duas € as areas de produgao

s30 também maiores, provavelmente para compensar o baixo potencial produtivo relacionado
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com as condigdes agroecoldgicas. Ademais, nesta regidio existe uma tradi¢io de uso de

tracgdo animal que contribui para o aumento das 4reas.

Os resultados sugerem que as condigdes de vida ou de subsisténcia das familias sio
reflectidas nos factores socio-econdmicos das familias, ¢ influenciam o comportamento
econémico delas. Na regido sul, as familias estio menos orientadas para o mercado em
relagiio aos da zona centro € norte, o que provavelmente tem a ver com os niveis de produgio

¢ a importancia do milho como alimento.

Nas trés regides, as varidveis que mostraram um efeito significativo na venda de milho sfo a
informagdo sobre precos e o contacto com agentes de extensdo. Estas varidveis enquadram-se
na categoria de informagio o que mostra a releviancia do acesso a informagio no processo de
comercializagdo. Ainda na categoria de informagdo, o associativismo apenas mostrou

diferengas significativas no sul.

As varidveis que ddo as principais caracteristicas das familias, género, idade € o tamanho da
familia, mostram, também, diferengas significativas, embora de forma diferenciada. No norte
e centro, apenas o tamanho da familia nfo mostrou diferengas significativas e no sul o género

n3o mostrou diferengas significativas.

4.3 Decisdo de participar na Venda de Milho

O modelo de participag¢@io na venda de milho, foi estimado usando o probit, que mostra os
factores que influenciam a probabilidade das familias participarem na venda de milho. O
modelo foi também estimado seguindo o procedimento de duas etapas (Heckman), onde na
primeira etapa sdo identificados os factores que influenciam a decisdio de participar e na

segunda etapa s#io identificados os factores que influenciam o nivel de participagio.

As vardveis foram agrupadas em quatro éareas: a primeira com variaveis de acesso a

informag3o, assim como a habilidade de usar e interpretar a informagiio onde temos a
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informagio sobre pregos, contacto com agentes de extensdio, o associativismo (para o acesso
a informag&o) ¢ o nivel de educagdo do chefe do agregado familiar {para a habilidade de usar
informag@o). Na segunda area temos varidveis que ddo as principais caracteristicas das
familias que s#o o sexo, idade e tamanho da familia. Na terceira temos o acesso ou posse de
bens onde se tem o tamanho da machamba, trabalho remunerado e trabalho extra-agricola.

Por fim, na quarta area, temos as regides.

Os resultados mostram que as variaveis relacionadas com o acesso a informagao,
nomeadamente a informagfo sobre pregos ¢ mercados, o contacto com agentes de extenséo €
o associativismo, associam-se positivamente com a decisio das familias de participar na

venda de milho. No mesmo grupo de variaveis, a educagdo mostra um efeito negativo na

probabilidade das familias venderem milho.




Tabela 4.6: Factores que influenciam a venda de milhe: resultados do probit

Descrigdo da varidvel Coeficiente Erro padrio Z P>Z
Constante -0,678554 0,09005 -7,535 0,000
1. Acesso a informaciio

Contacto com ext. 0,113811 0,058462 1,947 0,052
Associativismo 0,169074 0,096147 1,758 0,079
Inform. Pregos 0,123778%* 0,047051 2,631 0,009
EP1 -0,012240 0,048431 -0,253 0,800
EP2 -0,020766 0,089494 -0,232 0,817
Secundério e superior -0,09134 0,139125 -0,660 0,509
2. Caract. Produtores

Sexo (0,190275%* 0,055925 3,402 0,001
Idade -0,005307** 0,001571 -3,379 0,001
Tamanho da fam (AE) -0,002195 0,009229 -0,238 0,812
3. Bens da familia,

Tamanh da machamb. 0,004066** 0,001491 2,727 0,006
Trab. Remunerado -0,237321%* 0,065923 -3,600 0,000
Trab. Extra-agricola -0,048996 0,046332 -1,057 0,290
4. Regides

Regido centro 0,162623** 0,049066 3,314 0,001
Regido sul -0,605927** 0,070876 -8,549 0,000

* **significativo a 1%, ** significativo a 5%, * significativo a 10%.
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Das catorze variaveis do modelo, sete tém coeficientes significativamente diferentes de zero
a um nivel de significincia de 5 por cento, nomeadamente, a informagio sobre pregos, sexo,
idade, tamanho da machamba, trabalho remunerado, regiio centro e a regido sul. Destas
variaveis, umas associam-se positivamente com a probabilidade das familias participarem na

venda de milho e outras associam-se negativamente.

A idade do chefe do agregado familiar, é negativamente associada com a probabilidade de
vender milho. Teoricamente esperava-se um resultado ao contrario. Contudo, estes resultados
concordam com Rasmus e Tarp (2001), e provavelmente devem-se ao facto de que ha uma
variagdo nas necessidades de dinheiro e nas habilidades produtivas com a idade, onde os

mais novos tém maiores necessidades.

QO tamanho da machamba associa-se positivamente com a probabilidade de vender milho.
Estes resultados relacionam-se com o facto de que com uma maior area, os produtores tém
mais possibilidades de produzirem o suficiente para a sua alimentago € obter excedentes que
podem ser comercializados, uma vez que as familias decidem vender quando ndo podem
consumir na totalidade o que produzem. Estes resultados estdo de acordo com os encontrados

por Makhura (2001) e Heltberg e Tarp (2001).

A associagio entre o tamanho da machamba e a probabilidade de participar no mercado ¢
oposta ‘a associagdio entre a probabilidade de participar no mercado € o tamanho da familia.
Os resultados do modelo indicam que o tamanho da familia tem um efeito negativo na
probabilidade das familias de participar na venda de milho. Isto mostra que com o aumento
do numero de individuos aumenta o consumo e consequentemente reduz-se a possibilidade

de obtengdio de excedentes para comercializar.

Outra variavel cujo efeito é significativo e positivo na probabilidade de venda de milho pelas
familias é a informagio sobre pregos. Na mesma éarea ou grupo de varidveis, de acesso a
informag@o, temos o contacto com agente de extensdo e o associativismo, embora nlo

significativamente, associam-se positivamente com a probabilidade das familias de participar

na venda de milho.
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O nivel de educagio do chefe do agregado familiar, importante para a interpretagio de
informag3o, associa-se negativamente com a probabilidade das familias de participar na
venda de milho, contudo o seu efeito néo € significativo. Teoricamente, o nivel de educagio
melhora a habilidade dos produtores de usar e interpretar informagfio, assim como a
capacidade negocial. Contudo, os resultados mostram um efeito negativo. Estes resultados
concordam com os encontrados por Makhura (2001). Provavelmente, o nivel de educagéo
cria melhores oportunidades para as familias de encontrar outras fontes de rendimento,
reduzindo assim a probabilidade de participar na venda de milho. Ou talvez os programas de
educacdo ndfio inclui elementos de marketing e outras habilidades que possam ajudar na

interpretagdo de informag@o sobre mercados ou na negociag@o.

As variaveis relacionadas com as facilidades ou outras alternativas de rendimento,
nomeadamente o trabalho remunerado e o trabalho extra - agricola, associam-se
negativamente com a probabilidade das familias de participar na venda de milho. As fontes
alternativas de rendimento, mostram que quando as familias tém oportunidades de emprego
ou de obten¢io de rendimento fora da actividade agricola, produzem mais para o auto
consumo, pois as suas estratégias de obten¢dio de rendimentos ndo dependem apenas da
venda de uma parte da sua produglo. Estas varidveis sdo importantes para avaliar as
oportunidades de obten¢io de rendimentos extra - agricolas pelas familias, que sio muito

reduzidas nas zonas rurais.

O sexo do chefe do agregado familiar, associa-se positivamente e com valores
estatisticamente diferentes de zero, na probabilidade das familias de participar na venda de
milho. Isto significa que se o chefe do agregado familiar ¢ do sexo masculino, a
probabilidade das familias de vender milho é 19 por cento superior a da familia chefiada por

mulher.

A decisio de participar no mercado varia entre as regides. A regifo centro associa-se
positivamente com a probabilidade das familias participarem na venda de milho ¢ a regido

sul associa-se negativamente. Estes resultados sugerem que o padrio de participagdo na
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venda de milho tem uma dimens3o regional que por sua vez pode estar relacionado com

factores ambientais, entre outros.

Os resultados do modeto de decisdo de participar no mercado (venda de milho} ddo uma
indicagdo dos factores responsaveis pelos custos de transagdio fixos ou factores que inibem a
participagdo. Esperava-se que os produtores com melhor acesso a informagéio estivessem em
melhores condigdes de decidir sobre a sua participa¢do no mercado e negociar o seu produto.
Os resultados confirmam que o acesso a informagio é um factor importante que influencia a
decisdo de venda. Das analises, a informagdo sobre pregos € o mais importante na decisio de

vender, dentro desta categoria de variavets.

O tamanho da machamba, é importante para as familias no processo de decisdio uma vez que
¢ o principal factor de produgo. Para o caso de Mogambique, podem-se considerar alguns
elementos importantes quando se trata do tamanho da machamba, nomeadamente, a

capacidade das familias em termos de for¢a de trabalho, tecnologia e a prépria localizag@o.

Estes resultados concordam com os do sub - capitulo anterior (da anélise descritiva), onde a
informagZo sobre pregos, € o contacto com agentes de extensdo mostraram uma relevancia na
venda de mitho, e estdo na linha de que as incertezas, ligadas ao fraco acesso & informagio,
tendem a reduzir a participa¢fo das familias no mercado. A questdo do comportamento dos
produtores, ou sua resposta aos sinais do mercado varia, uns tém mais talento para negociar.
Também, a avers3o ao risco, inibe ou reduz a participagio dos mais pobres no mercado, €

nio tomam vantagens das oportunidades do mercado.

Os resultados sugerem que a informaglo tem um efeito significativo na decisdo das familias
de participar no mercado. Estes resultados concordam com Key et al (2000) sobre a
importancia dos custos de transa¢fio fixos (acesso & informag&o) na decisio de participar e
com Stiglitz (1988) que afirma que os individuos que adquirem informagio terdo um

comportamento diferente dos que n3o tém informaggo, isto ¢, participam mais no mercado.
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Por qualquer razio, o nivel de educagio nio revelou importincia como meio de methorar as
habilidades e estimular a decisdo de participar, pelo contrario mostrou uma associagdo
negativa. Estes resultados concordam com os encontrados por Makhura (2001), mas nio
concordam com Heltberg e Tarp (2001). Algumas razdes podem estar por detras destes
resultados, como por exemplo, os produtores mais instruidos provavelmente tém mais

oportunidade de emprego noutras areas.

O geénero do chefe mostrou uma associagiio muito forte com a participagdo no mercado
quando o individuo ¢ do sexo masculino, estes resultados concordam com a Makhura (2001).
As mulheres sdo sempre postas em segundo plano, mesmo nos casos em que tem
dependentes a seu cargo tém menos acesso a uma série de facilidades, devido acima de tudo,
a certas tradigdes e cultura africanas. Talvez as familias chefiadas por mulheres tém menores

areas e produzem menos.

Esperava-se que a idade tivesse uma associagdo positiva, mas os resultados foram contrarios,
isto ¢, os produtores mais novos participam mais que os mais velhos. Estes resultados sio
contrarios aos encontrados por Makhura (2001) que defende que os mais velhos tém ja
alguns lagos e ganharam certa confianga e experiéncia no mercado. Contudo, outro estudo
em Mogambique por Heltberg e Tarp (2001), revelou uma associagdo negativa entre a idade

do chefe do agregado familiar e a probabilidade de participar no mercado.

Algumas razées podem justificar estas tendéncias como por exemplo, o acesso & informag#o,
que é mais facil para os mais novos; a produgido e obten¢do de excedentes, bois 0S mais
novos tém mais capacidade e s3o mais activos na produgdo o que significa que podem
trabalhar areas maiores em relagdo aos mais velhos, conseguindo dessa forma excedentes

para comercializar.
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4.4 Niveis de Venda de Milho

Uma vez determinada a participagio no mercado, importa analisar os factores que
influenciam o nivel de participagio, onde os custos de transagdo variaveis desempenham um
papel importante. As varidveis que constituem custos de transagfio fixos ndo foram incluidos,
pois eles sdo mais importantes na decisdo. Para esta andlise usou-se o Heckman em dois
estagios. Os resultados do modelo que analisa os factores que influenciam as familias nos

niveis de venda sdo apresentados na tabela 4.7.

Tabela 4.7: Factores que influenciam os niveis de participagio

Descrigio da varifvel Coeficiente Erro padrio Z P>Z
Quantidades
Constante -965,6467 2440,195 -0,396 0,692

1. Caract. Produtores

Sexo 198,5888 446,7415 0,445 0,657
Idade 5,76113 10,97882 0,525 0,600
Tamanho da fam (AE) 69,50587 64,20069 1,083 0,279

2. Bens da familia,

Tamanh da machamba 16,12144* 10,14876 1,589 0,112
Trab. Remunerado -262,40510 501,9574 -0,523 0,601
Trab. Extra-agricola 338,41410 265,2142 1,276 0,202
Regido centro 120,45400 265,2134 0,454 0,650
Regiio sul -274,4909 1374,937 -0,200 0,842

Decisio (select)




Constante -0,708121 0,090832 -7,796 0,000
1. Acesso a informacfo

Contacto com ext. 0,083004 0,05923 1,401 0,161
Associativismo 0,100031 0,098862 1,012 0,312
Inform. Pregos 0,131867** 0,0474 2,782 0,005
EP1 -0,016802 0,048872 -0,344 0,731
EP2 -0,016261 0,090226 -0,18 0,857
Secundario € superior -0,11498 0,14201 -0,81 0,418
2. Caract. Produtores

Sexo 0,195338** 0,056585 3,452 0,001
Idade -0,004801** 0,001585 -3,029 0,002
Tamanho da fam (AE) -0,000192 0,009329 -0,021 0,984
3. Bens da familia

Tamanh da machamb. 0,004166** 0,001499 2,778 0,005
Trab. Remunerado -0,233741%* 0,066885 -3,495 0,000
Trab, Extra-agricola -0,062351 0,046881 -1,33 0,184
Rcento 0,132133%* 0,049289 2,681 0,007
Rsul -0,662466** 0,0725 -9,137 0,000
Lambda 368,8799 1905,757 0,194 0,847

*+* significativo a 1%, ** significativo a 5%, * significativo a 10%.

Os resultados indicam que apenas uma variavel tem um coeficiente estatisticamente diferente
de zero a um nivel de significancia de 10 por cento que é o tamanho da machamba. Significa
que o acesso "a maiores areas de cultivo estimula significativamente o nivel de participagio.
Estes resultados sugerem que basicamente a produg3o tem maior peso sobre os niveis de

venda.
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As varidveis positivas, mas nio significativamente so a idade e sexo do chefe do agregado
familiar, tamanho da familia, tamanho da machamba, o trabalho extra-agricola e a regifio
centro. O trabalho remunerado e a regido sul, apresentam um impacto negativo, mas nio

significativo nos niveis de venda de milho.
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T

CAPITULO V

CONCLUSOES E IMPLICAGOES POLITICAS

As conclusBes sio apresentadas em quatro categorias, nomeadamente de acesso a
informag3o, caracteristicas dos produtores, acesso a facilidades ou bens pelos produtores ¢
regional. As hipéteses de que as familias com melhor acesso a informagdo € melhor posse de
bens estario em melhores condigbes de participar no mercado foram confirmadas pelos
resultados nos trés niveis de analise (estatistica descritiva, probit e Heckman). O baixo
padrio de participagdo no mercado reflecte a existéncia de custos de transagio, apenas 21 por

cento de familias participam na venda de milho.

5.1 CONLUSOES

» Acesso 3 Informacio

O acesso diferenciado a informagio é uma das explicagdes para a existéncia de custos de
transagio. A informagdo sobre pregos € o contacto com extensionista associa-se
positivamente e significativamente a decisdo de participar no mercado. O associativismo
também encoraja a participagio na venda de milho, contudo nfo ¢ significativo. O nivel

médio de educacio influencia negativamente a decis@o de participar no mercado.

Estes resultados sugerem que os produtores que nio participam no mercado, venda de milho,
poderiio responder positivamente se tiverem acesso a informagio sobre pregos ¢ mercados. O
acesso 3 informagio € possivel quando os produtores vivem préximos dos mercados €/ou tém
contacto com agentes de extensio ou outros canais de informagfo. Isto significa que para
incentivar a participagdo dos produtores, a informagio deve ser acessivel (mensagens claras e
se possivel em lingua local), usando varios canais, de acordo com a disponibilidade dos

mesmos e o nivel/capacidade de atingir o grupo alvo.
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> Caracteristicas dos Produtores

Nesta categoria tem-se a idade e sexo do chefe do agregado familiar e o tamanho da familia.
O tamanho da familia afecta negativamente a participa¢do na venda de milho. O género do
chefe do agregado familiar, influencia significativamente a decisdo de participar no mercado,
quando a familia € chefiada por um homem. A idade influencia negativamente a decisfio de
participar. Os resultados sugerem que se deve investir mais nos mais novos por forma a
incentivar a participacdo no mercado. Além do mais, estes investimentos terfo um efeito

multiplicador forte.
Os resultados mostram que provavelmente as familias participam no mercado quando tém

menos dependentes, isto €, quando as necessidades alimentares s3o menores ¢ tém mais

membros a trabalhar nas actividades produtivas.

> Acesso A Bens e Facilidades pelos produtores

O tamanho da machamba relaciona-se positivamente com a decis@o de participar na venda de
milho. O acesso ao trabalho remunerado e extra-agricola sfo factores negativos na
participagdo das familias na venda de milho. O acesso a outras fontes de rendimento cria
alternativas de sobrevivéncia para os produtores, reduzindo a sua dependéncia em relagio aos

rendimentos da venda.
O tamanho da machamba mostrou um impacto significativo nos niveis de venda. Estes

resultados sugerem que os produtores com areas maiores conseguem produzir o suficiente

para a sua subsisténcia e ainda obter excedentes para comercializarem.
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» Impacto Regional

A regifio centro associa-se positivamente ¢ duma forma significativa com a participagao na
venda de milho enquanto que a regifo sul associa-se negativamente com a participagdo na
venda de milho. Estes resuitados sugerem que no centro, as familias participam mais e
consequentemente, enfrentam menores custos de transagio em relagfio aos produtores da

regido sul. As regides diferem em termos de aptiddo agricola e produgdo.

As conclusdes acima, remetem a certas implicagdes politicas que poderdo contribuir nos
esforgos do governo com vista a reduzir os indices de pobreza € encorajar a participagao de

muitos produtores no mercado.

5.2 IMPLICACOES POLITICAS

As recomendagdes foram feitas presumindo-se que os produtores ndo t&ém acesso a uma série
de facilidades ou bens. As politicas para estimular a participagio no mercade incluem
medidas que poderdo contribuir para a remog#o dos custos de transagdo fixos e redugio dos

custos de transagdo variaveis.

» O estudo, concluiu que melhorando a acesso & informagéo estimula-se a participagdo
no mercado, pelo que uma estratégia de marketing deve ser desenvolvida para

melhorar o acesso a mercados por pequenos produtores, que implica o seguinte:

(1) A nivel do Ministério da Agricuitura e Desenvolvimento Rural, existe um Sistema
de Informacio de Mercados Agricolas e outros canais de divulgagdo de
informagio através de ONG's. E importante que as instituigdes que tém
trabalhado na divulgagio de informagdo, busquem cada vez mais formas de fazer

chegar a informagio aos produtores. Os resultados desta pesquisa relevam que
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(i)

(iii)

>

cerca de 40,8 por cento dos chefes das familias sdo analfabetos, pelo que o tipo de

mensagem deve se adequar ao grupo alvo.

A rede de extensionistas deve ter um papel importante no fornecimento de
informagio assim como no processamento da mesma em linguagem mais

acessivel.

As associagdes agrarias devem desempenhar um papel importante na divulgagio e
troca de informagio e podem ser capitalizadas e encorajadas a.providenciar
servigos de marketing, por um lado, e por outro, estas instituigdes devem
providenciar aos produtores informagdo sobre opg¢bes e canais de mercado

alternativos.

O acesso a informagio inclui a disponibilizagio de meios de comunicagdo
importantes para a troca de informagdo. O que significa que especial atengio deve ser

dada também aos meios de comunicagZo.

Considerando o milho com alimento bésico, o objectivo primério da politica € usar
como estratégico para a seguranga alimentar das familias. A decisdo das familias de
participar é conduzida pela existéncia de excedentes. Os esforgos de politicas deverdo
contribuir para o aumento da capacidade produtiva através do melhoramento de
tecnologias (aumento da produtividade) e aumento das areas de cultivo através da
disponibilizagio de meios de produgdo (tracgdio animal e/ou mecanizada), o que
pressupde a introdugdio destas tecnologias € expansio, tendo atengio para os aspectos
de manutenciio e viabilidade. Na auséncia da capacidade de aumentar as areas o uso

de tecnologias melhoradas pode ser uma das alternativas promissoras.
Por tltimo, as politicas devem incentivar o desenvolvimento do capital humano com

mais enfoque para os mais novos, pois podem contribuir duma maneira significativa

para os rendimentos das familias rurais.
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5.3 RECOMENDAGCOES PARA FUTUROS TRABALHOS

O trabalho tinha como objectivo analisar o efeito dos custos de transagdo, na participagdo dos
produtores na comercializagio do milho com vista a contribuir para o conhecimento sobre o
desenvolvimento econdémico baseado no encorajamento da participagio no mercado pelos

pequenos produtores. O estudo teve algumas limitagdes:

» No presente trabalho, esperava-se que as varidveis como educagio e a idade do chefe do
agregado familiar tivessem um impacto positivo na participago dos produtores no mercado,
contudo os resuitados mostraram um impacto negativo. Recomenda-se a realizagio de
pesquisas que incluem estas varidveis para diferentes culturas, por um lado e uma
categorizagio diferente da que foi usada no presente estudo, para analisar se os resultados
foram devido ao tipo de categorizagio feita ou se dependem do tipo de cultura ou ainda

outros factores terdo influenciado estas tendéncias.

» O estudo nio incluiu custos de transporte, as condigdes da estrada nem as distincias, que
constituem elementos importantes dos custos de transagio, uma vez que o inquérito usado
nfio inclui estas varidveis. Recomenda se que futuras pesquisas deverdo incluir esta varivel

para analisar o seu efeito na decisfio dos produtores.

» O estudo nio tomou em conta o efeito dos niveis de produgdio. Considerando que existe uma
correlagio forte entre os niveis de produgo ¢ a venda, recomenda-se a inclusio desta

variavel em futuras pesquisas.

» Em algumas regides do Pais estd em curso a implementagio de projectos de apoio ao
processo de comercializagdo pelo que se recomenda a realizagdo de pesquisas (comparativas)
que focalizam nestas 4reas, por forma a avaliar o impacto das intervengdes (projecto vs sem

projecto) na participagdo dos produtores no mercado.
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ANEXOS:

Tabela que apresenta os pesos que foram usados para ajustar o tamanho da familia em Adulto

Equivalente:

Anexo 1: Pesos para o cilculo do adulto equivalente (AE)

Sexo Idade (anos) Peso
Homens > 59 0,9

} Mulheres > 59 0,7

‘ Mulheres 20-59 0,9
Homens 20-59 ' 1,0
Rapazes e Raparigas 14-19 , 0,9
Rapazes e Raparigas 7-13 0,7
Rapazes ¢ Raparigas 1-6 0,5
Rapazes e Raparigas <1 0,3

Fonte: SADC, UEM e IFPRI, 1997. Analise Técnica ¢ Formulagao de Politicas de Seguranga

Alimentar.




Apresentagio de algumas Estatisticas Descritivas para a venda de milho ¢ a érea total

Estimada (mediana).

Anexo 2: Regifio norte, venda em fun¢fo da area

Vende Milho N Média Mediana
Sim 329 1,0465 0,5000
Nio 1029 0,9143 0,5000

Anexo 3: Regifio centro, venda em funcéio da area

Vende Milho N Média Mediana
Sim 609 1,843 1,0000
Nio 1582 1,3960 1,0000

Anexo 4: Regifio sul, venda em funcgéo da 4rea

Vende Milho N Meédia Mediana

Sim 98 8,26 1,5000
Nio 1201 2,57 1,0000
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Anexo 5: Apresentagiio grafica dos resultados que mostram a proporgio das familias que
participam na venda de milho, a nivel nacional.
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