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Resumo

O arroz é um dos principais produtos agricolas produzidos no pais, onde os maiores
centros de consumo em Timor Leste sdo cidades, sobretudo a capital Dili. A atividade de
comercializa¢do do arroz é uma das mais importantes na sua cadeia de valor. A margem
de comercializacdo, correspondendo a diferenga entre precos nos diferentes niveis do
sistema de comercializacdo, nomeadamente entre o preco pago pelo consumidor e o0 preco
recebido pelo produtor, é um dos topicos avaliados no presente trabalho, assim como o0s
fatores que afetam a margem de comercializacdo no Distrito de Bobonaro, subdistrito de
Maliana. Para tal, usou-se uma metodologia que incluiu duas etapas de recolha de
informac&o. A primeira, uma de pesquisa secundaria, através de uma ampla revisdo da
literatura que envolveu componente tedrica e estudos empiricos, com a qual se procurou
enquadrar o tema da comercializacdo e os fatores que a condicionam. Numa segunda
etapa, foi delineada uma pesquisa primaria, através da aplicacdo de um questionario aos
agricultores do Distrito de Bobonaro principalmente no Subdistrito de Maliana e de
entrevistas semiestruturadas aos chefes de sucos e extensionistas. Os resultados permitem
caracterizar os canais e identificar as dificuldades ao nivel da comercializacdo do arroz,
do preco praticado e dos fatores que afetam as margens auferidas pelos produtores e pelos
distintos intermediarios e agentes no processo de comercializacdo. Apesar das
dificuldades e limitacfes da pesquisa, seja pela qualidade da informacdo estatistica e
documental recolhida, seja pela falta de experiéncia de investigacdo e/ou falta de
disponibilidade dos entrevistados, permitiu retirar algumas conclusdes assim como
sugerir orientacdes e pistas de pesquisa futura.
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Timor Lorosae.
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Rice marketing in Bobonaro District, Subdistrict of Maliana - analysis
of the factors affecting it and the marketing margin

Abstract

The paper aims to analyze the scope and the factors that affect the marketing of rice in
Bobonaro district, sub-district of Maliana. The marketing activity is one of the most
important within the value chain of rice, one of the main agricultural products produced
in the country where the largest consumption centers in East Timor are #r cities, especially
the capital Dili. The marketing margin, corresponding to the difference between prices
on different levels of the marketing system, in particular between the price paid by
consumers and the price received by the producer, is one of the topics to be evaluated in
this study. It is intended to analyze the factors affecting the marketing margin, asking
whether or not this reflects marketing costs and profit of the producer.

The methodology used to carry out the work and achievement of the set of objectives set
includes two stages of gathering information. The first stage of the study includes a
secondary search through a comprehensive literature review that involved theoretical and
empirical studies, with which it sought to frame the issue of marketing and the factors
that condition it. In a second step, a primary survey was designed, by applying a
questionnaire to farmers in the District Bobonaro mainly in Sub-District of Maliana, and
semi-structured interviews to heads of juices and extension people. It is expected that the
results allow to characterize the channels and identify the difficulties in marketing of rice,
the price charged and the factors affecting the margins earned by producers and
intermediaries and different agents in the marketing process. Despite the difficulties and
limitations of the research, either by the quality of statistical and documentary
information to be collected, or by the lack of and / or research experience lack of
availability of respondents, it is expected that the results allow to draw some conclusions
as well as to provide guidelines and clues for future research.
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1. Introducéo

A agricultura, a qual a maioria da populacéo esta ligada e onde o arroz é o principal
alimento (60%), além do milho, a mandioca, o inhame e a banana (PDN do MPF, 2005 e
MAFP 2006) tem um papel chave em Timor Leste. O desenvolvimento e progresso social
de Timor-Leste encontram-se intimamente ligados & agricultura (Henriques et al, 2011,
Tilman, 2012).

Com uma producdo mundial estimada em 2016 em 746,8 milhdes de toneladas
(FAOQ, 2016), o arroz é também um dos cereais mais importantes na alimentagdo humana,

constituindo o alimento base de mais de metade da populacdo mundial, sendo cultivado



em cinco continentes. Cerca de 90% do arroz é produzido e consumido na Asia e apenas
5% da producéo entra no mercado internacional.

O Distrito de Bobonaro, subdistrito Maliana, com uma populacdo de 98.644
habitantes (48.098 do sexo masculino e 49.546 do sexo feminino), 18.878 familias, 50
sucos e 193 aldeias distribuidas por 6 subdistritos (Atabae, Balibo, Bobonaro, Cailaco,
Maliana e Lolotoe) é dos mais importantes na producéo de arroz de qualidade em Timor
Leste, para além de Baucau. Ambos os distritos tem sofrido com as altera¢Ges climaticas,
nomeadamente as secas que levam ao plantio tardio e as chuvas irregulares associadas ao
fendomeno do El Nifio que tém reduzido areas e rendimentos da cultura do arroz (FAO,
2016). A mesma fonte estima para 2016 uma reducdo de 30% na média dos Gltimos cinco
anos na producdo agregada de arroz. Em 2012, o pais detinha uma producéo total de
166.000 toneladas concentrada numa area de cultivo de cerca de 45.000 hectares (FAO,
2012). A capital de Bobonaro € a cidade de Maliana que fica a 149 km para sudoeste de
Dili, a capital do pais (DNE, 2010). O sub distrito de Maliana é composto por 7 Sucos
(Holsa, Lahomea, Ritabou, Raifun, Saburai, Tapo/Memo, Odomau), trés dos quais
selecionados como objecto de estudo : Ritabou, Holsa, e Odomau.

O arroz é um dos principais produtos agricolas produzidos no pais, onde os maiores
centros de consumo em Timor Leste sdo cidades, sobretudo a capital Dili. A atividade de
comercializa¢do do arroz é uma das mais importantes na sua cadeia de valor.

Com este trabalho pretende-se avaliar os fatores que afetam a margem de

comercializacdo no Distrito de Bobonaro, subdistrito de Maliana.

2. Enquadramento Teorico

Em Timor-Leste, ndo existem estudos que relacionem a producdo de arroz com o
marketing e a comercializacdo. Tal deve-se, muito provavelmente, ao facto da producao
de arroz em Timor-Leste ser, na maioria dos casos, destinada a autoconsumo e a
autossuficiéncia da familia do agricultor. Ainda assim, séo de referenciar estudos sobre a
tematica da comercializacao e do sistema de marketing, realizados por Bano (1993) sobre
a baunilha, Panggalo (1997) sobre o arroz e, Cruz (2005) sobre o café.

Bano (1993) examina a baunilha na provincia de Nusa Tenggara Timur (NTT) da
Indonésia, um distrito fronteirico com Timor-Leste, principalmente com o Distrito de
Bobonaro. O resultado da pesquisa, identificando a comercializagdo da baunilha numa

situacdo de concorréncia imperfeita, evidencia um baixo coeficiente de integracdo do



mercado, uma elasticidade de transmissdo de preco menor do que um e, uma estrutura de
mercado ineficiente. Panggalo (1997) avalia a adopcdo de tecnologia no programa de
rejuvenescimento da producdo de arroz no distrito de Ermera e, Cruz (2005), analisando
a margem de marketing das vendas do Café Arabica de Timor no Distrito de Ermera,
mostra ser o valor da margem afectado por factores como o nivel de precos e 0s custos
de marketing.

Martin (1986) e Azzaino (1982) explicam a estrutura de um mercado de
commodities como o do arroz, com uma dimensao que inclui um nimero de vendedores
e de distribuidores de véarios tamanhos, assim como um ndmero de compradores
diversificado e liberdade das institui¢fes para entrar e sair do mercado. O comportamento
do mercado pode ser visto a partir da auséncia de praticas por parte dos produtores face
aos concorrentes existentes e, a um importante papel da publicidade e das instituicdes de
pesquisa e de desenvolvimento. O comportamento também pode ser visto através da
analise de integracdo do mercado tanto na horizontal como na vertical ou, através do
desempenho, visto a partir da margem de preco, do retorno sobre o investimento e do
desenvolvimento de novos produtos.

A margem de comercializacdo pode ser dividida em custo de comercializacdo e
lucro (ou prejuizo) do intermediério, estando os conceitos de margem e de custo de
comercializacdo inter-relacionados. Dai que para Myers et al (2010), as margens de
comercializacdo tém sido (e provavelmente continuardo a ser) amplamente utilizadas
como medidas de avaliacdo do desempenho dos mercados, principalmente através da
analise de sua evolucdo no tempo. Segundo Junqueira e Canto (1971), a margem diz
respeito a diferenca entre o preco pelo qual um intermediario ou um conjunto de
intermediarios vende uma unidade de produto e o pagamento feito por uma quantidade
equivalente comprada para revender essa unidade. De modo geral, consideram-se trés
niveis de mercado: produtor, grossista e retalhista. O valor da margem de comercializagdo
pode ser diferente para produtos diferentes e também diverso por processo de venda
(Abbott,1987).

Canal de comercializagcdo é o caminho seguido pelos produtos agricolas desde a
saida da exploracdo até ao usuario final, (Musselman e Jackson,1992) que integra um
interveniente individual ou uma empresa que realiza a deslocacao fisica de um produto,
criando-lhe mercado (Bayuswastha, 1982). Os canais de distribuicdo s@o assim
operadores que também assumem muitas vezes a designacdo de intermediério,

distribuidor ou revendedor, que realizam atividades de distribuicdo e fornecimento de



bens ou servigcos incluindo fluxos fisicos e de informacgdo, desde o produtor ao
consumidor (Nitisemito,1993, Warren e Keegan, 2003).

Das tipologias de canais de distribuicdo, destacamos quatro mais comuns. O
primeiro circuito, designado de comercializacdo direta, € 0 mais curto e simples e sem
intermediarios. No segundo canal de distribuicdo, o produtor vende os produtos a
retalhistas, em grandes quantidades, sem recorrer a outro tipo de intermediarios. O
terceiro canal, usado por muitos produtores e muitas vezes chamado de comercializacéo
tradicional, integra dois niveis de intermediacdo, 0s grossistas e os retalhistas que vendem
aos consumidores finais. No quarto canal de distribuicdo, o produtor escolhe distintos
agentes como distribuidores, para além do retalhista e do grossista. Estes sdo designados
de agentes de vendas por Swastha e Irawan (1997).

Segundo Junqueira e Canto (1971), a margem de comercializacdo, sendo a
diferenca entre o preco pelo qual um intermediario (ou um conjunto de intermediarios)
vende uma unidade de um produto e o pagamento que ele faz pela quantidade equivalente
que precisa comprar para vender essa mesma quantidade, compreende 0s custos
incorridos pelos comerciantes, tais como salérios, alugueres, fatores diversos,
depreciacdes, juros e impostos, além do lucro ou prejuizo do intermediario. A margem de
comercializa¢do (M) é dada pela equagdo: M = C + L (1), em que M é a margem, C € 0
custo e L o lucro ou prejuizo dos intermediarios. A Margem Total (MT) corresponde a
diferenca entre o preco do retalhista (Pv) de um dado produto e 0 pagamento recebido
pelo produtor pela quantidade equivalente na exploracdo (Pp) (ap0Gs ajuste para 0s
subprodutos). Logo, MT = Pv — Pp. Esta margem pode ainda referir-se a niveis especificos
de mercado, como a margem absoluta do retalhista (Mv = Pv — Pa) em que Pa é o prego
no grossista da quantidade equivalente a unidade vendida no retalho. Pode ainda ser uma

margem relativa do retalho Mv’ = (Pv - Pa) /Pv.

3. Metodologia Aplicada

O método basico utilizado foi a analise descritiva, cujas etapas envolveram recolha,
organizacdo e analise dos dados (Cruz, 2014). A colheita de dados secundérios foi
realizada em 6rgéos técnicos, como o0 servico agricola, agéncias imobiliarias, ONGs e
outras agéncias relevantes e, a de dados primarios, a partir de um questionario

propositadamente elaborado para dar resposta aos objetivos formulados (Nazir, 1998).



O método de amostragem utilizado para identificar a area de estudo e o nimero de
intervenientes foi 0 da amostragem nédo probabilistica por conveniéncia. Isto significa que
entre os Varios distritos que sdo a base para da producéo de arroz em Timor-Leste, foi
escolhido o de Bobonaro (Subdistrito de Maliana) como area de intervencéo, e neste,
selecionados 3 Sucos com base na conveniéncia do investigador por varios critérios, entre
0s quais a acessibilidade a populagdo a estudar, a disponibilidade desta em participar no
estudo e a consulta de opinido de especialistas, entre outros critérios. Tendo como
desvantagem a impossibilidade de generalizar os resultados obtidos ao universo, a
amostra de conveniéncia tem a vantagem de ser menos dispendiosa e mais simples de
aplicacdo (Churchill, 1999). A dimensdo da amostra, dependente das caracteristicas da
populacdo a estudar, do tipo de dados a obter e do tempo e custos associados, por
indicacdo dos chefes dos sucos e aldeias, 0s quais detém um bom conhecimento sobre a
populacéo daqueles Sucos, foram 120 agricultores distribuidos em igual nimero por suco
(40).

Nos 3 sucos, foram escolhidas aleatoriamente 12 aldeias. Estas foram: Cekar com
34,2% respondentes, Guenohan com 10,8% respondentes, Raimaten com 11,7%
respondentes, Ramascora com 4,2% respondentes, Oat com 5,0% respondentes,
Maganuto com 2,5% respondentes, Diru-aben com 1,7% respondentes, Timatan com
6,5% respondentes, Samelaun com 6,5% respondentes, Riti udu com 2,5% respondentes,
Daitete com 7,5% respondentes e Ritabou com 6,7% respondentes.

A andlise, com recurso ao programa estatistico SPSS, foi concretizada através da
elaboracdo de quadros e figuras e do célculo das medidas e indicadores que se
consideraram adequados, foi composta por duas etapas, uma de estatistica descritiva e
outra de estatistica indutiva (Neves e Domingues, 2007). A primeira permitiu descrever
a amostra e representar de uma forma concisa, sintética e compreensivel a informacéo

recolhida, e a segunda levou a obter as principais conclusdes da pesquisa.

4. Resultados da Pesquisa
4.1 Caracterizacao do Distrito de Bobonaro

No Distrito de Bobonaro, a populagcdo concentra-se, maioritariamente, nos
subdistritos de Bobonaro (26,87%) e de Maliana (26,2%) sendo menor nos subdistritos
de Balibo (16,49%), Atabae (11,59%), Cailaco (9,96%) e Lolotoe (8,89%). Ao contrario



do que acontece a nivel nacional, a populacdo € ligeiramente constituida por mais

mulheres do que homens.

Dentro do Subdistrito de Maliana em 2012, o suco Holsa (21,68 %) é o de maior

populacdo, seguido dos sucos de Ritabou (18,82%), Tapo-memo (17,81%, Odomau

(15,45%) e Lahomea (12,63%). Os sucos Raifun e Saburai sdo 0s menos populosos, com

8,18% e 5,44% da populacdo, respetivamente.

O distrito de Bobonaro encontra-se na terceira posi¢do no que respeita as areas

potencial e cultivada de arroz e na quarta em produtividade (Quadro 1). Entre 2012 e

2013, a area cultivada de arroz cresceu 17%, enquanto a produtividade cresceu 14,5%.

Quadro 1 - Area e Producéo de Arroz com casca (paddy)

Area Area Producdo | Total Producéo

No | Distrito Potencial(ha) | Cultivada (ha) (ton/ha) (ton)
1| Aileu 776 407,00 2,54 1.033,78
2 | Ainaro 6.076 1.948,00 4,94 9.623,12
3 | Baucau 14.423 11.098,00 3,63 40.285,74
4 | Bobonaro 7.662 3.648,00 3,25 11.856,00
5 | Covalima 5.615 3.526,00 3,04 10.719,04
6 | Dili 150 80,00 3,25 260,00
7 | Ermera 2.345 1.404,00 3,23 4.535,00
8 | Lautem 3.864 1.836,00 3,6 6.609,60
9 | Liquica 1.866 364,50 3,02 1.082,67
10 | Manatuto 12.731 2.789,18 3 8.367,54
11 | Manufahi 9.942 804,00 3,25 2.613,00
12 | Oecusse 5.705 3.735,00 2,12 5.280,92
13 | Viqueque 9.793 5.200,00 3,25 16.900,00
Total 80.948 36.839,68 3,35 119.166,33

Fonte: Direcdo Nacional de Agricultura e Horticultura, 2012

Para além da producdo de arroz, o distrito € também responsavel por outras

producdes agricolas, tais como milho, amendoim, vegetais, frutas, café (Quadro 2).

No

Quadro 2 — Producdo Agricola no Distrito de Bobonaro

Producao Distrito Timor-Leste Percentagem (%o)
Bobonaro (kg) Timor-Leste Total
(kg)
Arroz 5.219 45.672 8,75%
Milho 11.176 102.346 9,16%
Amendiom 9.680 94.833 9,80%



4 | Vegetais 7.782 78.605 10,10%
5 | Frutas Temporarias 8.802 88.245 10,03%
6 | Frutas Permanentes 8.700 86.526 9,95%
7 | Café 4,785 51.358 10,73%
8 | Nuu 9.326 76.833 8,24%
9 | Aihan — Temporario 8.032 83.923 10,45%
10 | Aihan — Permanente 8.700 85.254 9,81%

Fonte: DNAH-Perfil Distrito de Bobonaro, 2012

4.2. Caracterizacdo dos agricultores

Os agricultores objeto do estudo tém uma idade média de 45,19 anos (minima de
20 anos e maxima de 80 anos). A maioria dos agricultores dos trés sucos tem uma idade
entre 37 e 48 anos (35%), havendo 32,5% de agricultores com menos de 37 anos e outros
32,5% com mais de 48 anos de idade. Verifica-se que existem diferencas significativas
em termos de classes de idade entre os sucos de Holsa e Ritabou (pvalue=0,013).

Quanto ao nivel educacdo, a maioria dos 120 inquiridos (61 pessoas, 50,8%) sdo
analfabetos; os que atingem o nivel de escolaridade primario sdo 26,7%, o nivel medio
11,7% e uma minoria de agricultores tem o nivel superior (10,8%). Ndo ha diferencas
significativas a nivel de educacéo entre 0s sucos.

As familias dos agricultores tém no minimo 2 membros e um maximo de 12. A
maioria dos agricultores nos trés sucos tém um numero de membros entre 4 e 6 (63,3%),
com menos de 4 membros existe um total de 19 agricultores (15,8%), e 25 agricultores
(20,8%), com mais do que 6 membros da familia.

A maioria dos agricultores entrevistados (50,8%) tem uma area total de 3 hectares,
16,7% tem uma area de 2 hectares, e 16,7% cultivam 5 hectares. A época de colheita do
arroz é apenas uma, de Janeiro a Abril e a producao variavel, podendo ser superior a 5500
Kg/héa (35%), inferior a 3500 Kg (33,3%) ou entre 3000 e 5500 Kg (31,7%).

A principal fonte de rendimento ¢é a producdo de arroz, sendo a Unica em 44% dos
respondentes e uma de outras culturas agricolas como o feijdo, milho, amendoim e
vegetais, em 56% dos agricultores. As variedades de arroz mais plantadas sdo a IR com
46,7% dos produtores e a Membrano com 20,8% dos agricultores. O Nakroma, Seheran
e 0 Nona Porto s&o produzidos por 14,2%, 10% e 8,3% dos agricultores, respectivamente.

A experiéncia dos agricultores tem relacdo com a sua idade e com a heranca dos
pais e antepassados. A maioria dos agricultores (40,0%) tem uma experiéncia superior a

24 anos na producdo do arroz, 33,3% tem experiéncia inferior aos 15 anos e 26,7% entre



0s 15 e os 24 anos. Existem diferencas significativas entre os sucos de Holsa e Odomau
(p value = 0,006) e entre Holsa e Ritabou (p value = 0,00) no que respeita ao tempo de

experiéncia dos agricultores.

4.3 Comercializacdo do Arroz

Para além de auto consumo e oferta aos familiares e parentes, os agricultores
destinam a sua producdo de arroz para venda nos mercados, através dos canais de comércio
existentes. No caso presente, 60% dos agricultores destinam a sua producéo a venda, ao
autoconsumo e a oferta a familia e 40% usam o arroz apenas para venda e autoconsumo.

Os agentes envolvidos na comercializagdo do arroz sdo as companhias, 0s
grossistas e os retalhistas. Os agricultores vendem quantidades de arroz diversas, com
30,8% a venderem quantidades superiores aos 5000 Kg, 34,2% a venderem menos do que
3000 Kg e 30,8% destinando a venda entre 3000 e 5000 Kg de arroz .

O Beneficio liquido (m) dos agricultores representado pela receita total menos os
custos totais depende das quantidades de producdo obtidas e do preco de venda do
produto. O rendimento dos agricultores é assim varidvel. Pode ser superior a 2200 dolares
para 35,8% dos agricultores, inferior a 1380 délares em 34,2% dos casos e entre 130 e 0s
2200 délares para os 30% restantes. Quanto ao custo total da producéo do arroz, é também
variavel entre os diferentes produtores, distribuindo-se nas seguintes classes: custos
inferiores a 184 dolares para 36,7% dos agricultores, entre 0os 184 e os 212 ddlares com
27,5% e maiores que 212 dolares para 35,8% dos produtores (Figura 1). Quanto as classes
de beneficio liquido sdo trés com igual representatividade (33,3%): beneficio liquido
menor qie1078 USD $, entre 1078 e 1876 USD $ (Figura 2).

Figura 1 - Distribuicdo do Rendimento Total e do Custo Total (USD $) por classes (%)
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Fonte: Cruz, 2014

Figura 2 - Distribuicdo do Beneficio Liquido (USD $) por classes (%)
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Fonte: Cruz, 2014

No suco de Holsa, a classe de beneficio liquido mais representada é a de BL>1876
USD$, com 48% de produtores, seguida da classe de BL<=1078 (30%) e por fim com
23% dos produtores com BL entre 0s 1078 e 1876 USD$. No suco de Odomau, as classes
mais representadas sdo as duas primeiras, com 40% dos produtores cada uma. Ja no caso
de Ritabou, a classe mais representada, com 38%, é a de BL entre os 1078 e os 1876
USD$ (Quaro 3).

Quadro 3 — Distribuigdo do Beneficio Liquido por Suco (%)

Classes de BL L 0F
(USD $) Holsa Odomau Ritabou
<=1078 30% 40% 30%
1078-1876 23% 40% 38%
>1876 48% 20% 33%

Fonte: Cruz, 2014

4.4. Caracterizagdo dos Agentes

Os agentes de comercializacdo tém maioritariamente (40%) mais de 48 anos de
idade, distribuindo-se igualmente pelas outras duas classes (30%) ou seja com idade
menos de 45 anos e com idade compreendida entre 0s 45 e 48. No que respeita a educacao
formal dos Agentes, a maioria (80%) tem estudos de ensino superior e 10% tem pds-
graduacdo. Os agentes residem na area de pesquisa, com 34% a viverem no suco de Holsa,
33% no suco de Odomau e outros 33% no suco de Ritabou. Estes agentes tém familias
constituidas por 5 a 8 membros: 11,1% com 5 membros, 18,7% com 6 membros, 11,1%
com 7 membros e 1,1% com 8 membros.

A fonte principal de rendimento de todos 0s agentes é o seu trabalho de compra da

producdo de arroz aos agricultores, embora um afirme ser agricultor para além de



vendedor de arroz (5,6%), sete consideram ser empresarios (38,9%) e outro declare
trabalhar principalmente como funcionério (5,6%).

Oito gentes sdo detentores de empresas que recolhem a producédo de arroz no sub
distrito de Maliana e, apenas um, diz fazer intermediacéo simultaneamente ao grossista e
retalhista. Ou seja, a empresa recolhe a producéo de arroz que sera vendida quer ao nivel
grossista, quer ao retalhista. As quantidades de arroz compradas por estes comerciantes
sdo em média de 27 toneladas, variando entre as 20 e as 35 toneladas, ao prego de 0,40
USD $ por por quilo. Por sua vez, estes agentes vendem o arroz a grossistas, a um prego
de 0,75 USD$ por quilo.

O beneficio liquido, calculado para os nove agentes, apresenta-se na Figura 3. O
recebimento maximo e de 26250 ddlares e o recebimento minimo é de 15000 ddlares. Por
outa lado, o custo total maximo sdo 12883 dolares e o custo total minimo sdo 8083
ddlares. Conforme a formula acima apresentada, o beneficio liquido maximo sera de
11117 ddlares e 0 minimo e-um de 6457 dblares americanos, ou seja quanto maior o

rendimento, maiores sdo também os custos e maior é o beneficio liquido.

Figura 3 - Beneficio Liquido dos Agentes (3$)
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Fonte: Cruz, 2014



4.4 Canais da Comercializagdo de Arroz

A Figura 4 representa duas tipologias de canais de comercializa¢do para o arroz,
existentes em Bobonaro. No primeiro caso, o agricultor vende o arroz a um agente e este
ao consumidor final. No segundo, os produtos sdo comercializados por mais do que um
interveniente (agente, grossista e retalhista) antes de serem entregues ao governo. Neste
caso, a margem de comercializacdo € superior ao anterior nos distintos niveis de
intermediacdo. Em alguns canais, o agricultor pode vender o arroz diretamente ao

consumidor final, ndo havendo neste caso lugar a margem de comercializacao



Figura 4 - Canais de Comercializacdo do Arroz
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Fonte: Cruz, 2014

Os custos de comercializagdo do arroz no distrito de Bobonaro sédo apresentados

no Quadro 4. Os agricultores vendem aos agentes a 0,45 USD $/Kg, estes fazem o

descasque na debulhadora com um custo de 1,50 ddlares por cada 50 quilos de arroz ou

seja 0,03 dolares por quilo. No processo de descasque ha perdas de produto até 25%,

perda que aumenta o custo de venda (25%x0,45 centavos = 0,1125 ddlares - valor da

perda do produto por quilo). O custo de transporte de cada saco de arroz (50 quilos) para

o mercado é de 1 ddlar por saco, ou seja 0,02 délares por quilo. O custo de armazenamento

(logistica) e de trabalho é de 0,02 ddlares e assim, o custo total de marketing é de 0,2125

délar por quilo de arroz.

Quadro 4 — Custos de Comercializacdo do Arroz por Quilo

Por quilo Preco
No Actividade Quantidade Total Por Kg
1 Compra arroz 1kg 0,45
2 Paga a maquina de debulha 50kg 1,5 0,03
3 Perda 25% de 45cent 1kg 0,45 0,1125
4 Compra Saco (50kg) 1kg 0,5 0,01
5 Transporte (50kg) 1 Saco 1 0,02
6 Custo de trabalho 50kg 1 0,02
6 Armazenagem por Saco 50kg 1 0,02
Total Custo Marketing 0,2125

Fonte: Cruz, 2014




A margem é a diferenca entre 0 pre¢co de compra e o preco de venda, € a margem

existe quando existe mais do que um interveniente ao longo do canal ou institui¢des de

comeércio participando no processo com o objectivo de ter beneficios ou proveitos na

distribuicdo dos produtos. Os agentes com funcéo de retalhistas obtém maiores ganhos

guando sé actuam como agentes puros. Como agente puro os ganhos sao 0,23 ddlares por

quilo, mas com a funcdo dupla como retalhistas ganham 0,3375 ddélares, embora com

risco aumentado. Neste tipo de canal os agricultores tém um share de 45% (Quadro 5).

Quadro 5 — Calculo da Margem de Comercializacdo do Arroz

Margem,Custo,

Distribuicad de ganhos

N° | Descricdo Ganhos (USD/Kg) | (Farmer share)
1 | Agricultores
Vendas 0,45
2 | Agentes puros (0,45/0,75)*100=60%
-  Compra 0,45
- Custo de vendas 0,07
- Proveitos ou ganhos 0,23
- Vendas 0,75
- Margem 0,30
3 | Grossista
-  Compra 0,75

4.5. Fatores que Afetam a Margem de Comercializacéo

Fonte: Cruz, 2014

A anélise da margem de comercializacdo permite identificar os seguintes fatores com

influéncia na margem de comercializagéo:

1. O preco — na fixacdo do preco entram fatores tais como 0s gostos e preferéncias,

o cost-plus pricing, a oferta e procura e as fraquezas dos produtores e ou

vendedores. O preco é decisivo numa transacdo. Ao nivel dos produtores de arroz,

0 preco é bastante baixo, devido em parte a sua fraqueza (necessidades/custos com

0 estudo dos filhos que obriga a decisdo de vendas dos produtos) e elevado ao

nivel grossista, 0 que origina elevadas margens de marketing.

2. Instituicdes de Comercio — com o seu poder negocial nas func¢Ges de marketing de

arroz e competéncias e importantes funcdes na distribuicdo dos produtos, na

determinacdo de custos, proveitos ou beneficios, podem alcancar elevadas

margens de venda.




Distancia - muito importante e decisiva na distribuicdo, devido ao caracter
perecivel do produto e ao nivel de perdas e estragos e, consequentemente, nos
custos de comercializagdo e marketing. Grandes distancias entre produtores e
clientes finais fazem aumentar os efeitos do risco que afeta o baixo preco ao nivel
de producéo e o preco alto ao nivel dos grossistas, influenciando grandemente a
margem de marketing.

Capital - muito reduzido ao nivel dos agricultores e elevado ao nivel dos
intermediarios do comércio, o que implica um preco elevado ao nivel grossista
que vai influenciar a margem da comercializacéo.

Procura - por um lado, sendo menor, vai influenciar o prego baixo do arroz e, por
outro, ndo tendo os agricultores disponibilidade de capital, faz com que vendam
0 seu produto aos compradores que tém capacidade de exercer as funcbes de
marketing, como armazenamento ou conservacao dos produtos, e que irdo vender
a um preco alto quando a procura aumenta.

Oferta - a maior oferta de arroz na época da sua colheita faz baixar o prego de
mercado e os agricultores terdo de vender os seus produtos aos comerciantes com
preco muito baixo, e 0s comerciantes recolhem e armazenam até ultrapassar a
época de colheita, fazendo aumentar a procura e quando decidem vender o prego
é alto tornando grande a margem de marketing.

Experiéncia em negocios - quanto maior o conhecimento nos negdcios, mais 0s
agricultores sdo capazes de praticar o sistema de marketing existente no territorio
e poderdo comercializar os seus produtos.

. Educagdo/Formacdo. Sendo um fator essencial ao desenvolvimento social e
humano, a educacdo e o conhecimento sao também determinantes dos resultados
de um negdcio e do rendimento alcancado e, neste caso, especialmente, no
processo de comercializagdo do arroz no distrito de Maliana. A falta de formacéo,
de organizacdo e de conhecimento dos mecanismos e funcionamento dos
mercados leva os agricultores a estarem dependentes dos intermediarios e do seu
poder negocial e informagéo dos mercados e dos consumidores.

. Acordos/Contratos de compra e venda - estes sdo um fator fundamental por
garantirem a compra do arroz produzido pelos agricultores, desde que cumpra
determinados requisitos, pelo governo ou outros compradores. S&o feitos antes da
campanha por um agente, geralmente de Dili, que se compromete a comprar a

producdo ao nivel do intermediério ou agente em Maliana e seu envio para 0s



armazens do Governo. A excec¢do ocorreu no ano de 2013, quando, uma vez
comprada a producéo pelo agente em Dili (Tuscany), o Governo cancelou o
recebimento do produto arroz por razGes que sdo desconhecidas, com prejuizos
consideraveis para os agricultores e agentes.

Os canais de comercializacdo do arroz no distrito de Bobonaro subdistrito de Maliana
podem melhorar se houver mais, maior e real apoio, ndo so ao nivel da melhoria das
técnicas de produgdo e formacao dos agricultores que, desse modo poderiam aumentar o
seu rendimento com a venda de arroz de maior qualidade e reduzir a importacdo e
dependéncia externa mas, especialmente na organizacédo da producéo de arroz em Timor
Leste, em particular no distrito de Bobonaro subdistrito Maliana, e formagéo dos
agricultores ou suas associacOes para a adogdo de uma orientacdo para a comercializacéo,

0s mercados e 0s consumidores.

5. Concluso6es

N&o sendo muitos os estudos académicos e cientificos em torno do marketing e
comercializacdo em Timor Leste, analisar a margem de comercializacéo e os fatores que
afectam a comercializagdo do arroz no Distrito de Bobonaro, Subdistrito de Maliana,
representou um pequeno contributo para o aumento do conhecimento num tema de
reconhecida importancia.

A conducdo da pesquisa empirica e a revisdo da literatura permitiram tirar algumas
conclus@es interessantes. A primeira € que importa dar mais apoio técnico e profissional
aos agricultores de arroz de forma a melhorar o seu rendimento, a qualidade do produto
vendido e aumentar a producdo, reduzindo a importacdo e dependéncia externa.
Igualmente importa organizar a producdo de arroz em Timor Leste e especialmente no
distrito Bobonaro subdistrito Maliana, orientando-a para a comercializa¢do, os mercados
e 0s consumidores.

Quanto as formas e canais de comercializacdo utilizados pelos produtores de arroz
no Distrito de Bobonaro, Subdistrito de Maliana, sua complexidade e comprimento, de
referir que, embora 0os mecanismos de mercado possam ser capazes e suficientes para
assegurar, no essencial, uma afetacdo racional e eficiente dos recursos e dos fatores de
producdo, as formas de comercializagdo utilizadas séo ainda muito tradicionais com
recurso a um nivel de intermediacdo, embora, nalguns casos, o agricultor venda o arroz

diretamente ao consumidor final. Para além de auto consumo e oferta aos familiares e



parentes, os agricultores destinam a sua producdo de arroz para venda nos mercados,
através dos canais de comércio existentes.

As formas de organizacdo e 0s intervenientes e agéncias que participam na
transferéncia do arroz desde o produtor até ao consumidor evidenciam distintos agentes
envolvidos na comercializagdo, companhias, grossistas e retalhistas.

A margem de comercializa¢do de arroz é de cerca de 0,55 centavos de dolar e os
fatores que a afetam sdo o preco do arroz, a experiéncia e conhecimento de cultivo e venda
de arroz, a educacéo e formacdo, a procura, a oferta e os contratos de compra. Um outro
problema resulta do acordo do governo, cancelado em 2013, apesar dos agricultores
manifestarem vontade de manter e de continuar a produzir arroz e da aleatoriedade das
alteracOes climaticas.

Fazer sugestdes que melhorem a margem e os canais de comercializacao de arroz
no Distrito de Bobonaro, Subdistrito de Maliana, passam por apoio técnico a producéo e
melhoria dos servicos de extensdo e, formacdo dos agricultores. O aumento do
rendimento dos produtores de arroz assenta no apoio de varios fatores desde o preco do
arroz, da experiéncia de cultivo, da forma de venda do arroz, da educacéo, da procura e
da existéncia de contratos de compra.

LimitacBes a pesquisa assentam sobretudo no universo estudado que ndo €
representado por uma amostra probabilistica. Ou seja, as inferéncias apresentadas ndo
podem ser interpretadas de forma generalizada, devendo atender-se as suas
condicionantes e ndo extrapolar os resultados para o universo. Por outro lado, as
conclusbes a retirar estdo limitadas geograficamente, ndo podendo ser consideradas
noutros contextos, ou distritos.

Sendo o tema abordado um desafio central do agronegécio e do desenvolvimento
do pais, sugere-se aumentar a intensidade da formacdo, investigacdo, extensdo e
desenvolvimento agricolas assim como, aos agricultores, a continuidade da producéo de
arroz, com qualidade melhorada dos produtos transacionados e a possibilidade de criar
mais valor e oportunidades de comercializacdo seja nos mercados nacionais, sejam
regionais ou globais. Aos governantes recomenda-se dar mais atengdo a producao de arroz
local e seu impacto no desenvolvimento territorial dando relevancia ao slogan " Povo
KUDA Governo SOSA ".
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