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1. INTRODUGAO

A comercializacdo da producgao agropecuaria é elemento chave do processo de
transformacéo da sociedade. Nos paises em desenvolvimento, o aprimoramento
da comercializacdo é importante para minimizar os graves desajustes sécio-econo-
micos intersetoriais que o processo de modernizac¢io da agricultura acarreta.

Quando se considera o processo de acumulacao e concentracao de rigueza e
renda nas sociedades menos desenvolvidas, comprova-se, mais uma vez, a necessi-
dade de um sistema de comercializacéo eficaz para atingir o desenvolvimento, nao
s0 porque grande parte da renda familiar € gasta com alimentacéo, oriunda do se-
tor agropecuario, mas também porque € no mercado que os setores mais dinami-
cos da economia expropriam a produ¢io agropecuaria, seja pela deterioracéo dos
termos de troca, seja pela complexidade do fluxo de comercializagao, que privile-
gia a rede de intermediarios. Dessa forma, a ineficiéncia da comercializacio de
bens primarios tende a agravar a distribuicao da riqueza e a facilitar a concentra-
cao da renda. Cabe assinalar ainda que as atuais propostas de desenvolvimento,
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que enfatizam a expansio urbano-industrial, supéem maior participacéo da agro-
pecudaria, como setor de sustentacao do modelo de crescimento, seja pela produ-
¢ao de alimentos para consumo interno, seja pela geracao de alternativas energé-
ticas e bens para exportacao, contribuindo para o equilibrio da balanga comercial,
papéis que exigem um sistema de comercializacdo capaz de estimular investimen-
tos no setor.

O entendimento do papel da comercializagdo no desenvolvimento socio-eco-
nomico pressupoe e exige, no entanto, uma analise mais geral.

De acordo com SILVA e REZENDE (9), nos paises em desenvolvimento, a dis-
tribuicéo de produtos agricolas enfrenta uma série de obstaculos. Como o proces-
so de transformacio estrutural nem sempre é acompanhado por mudancas corres-
pondentes na estrutura e nas instituigoes de comercializagio, afirmaram esses au-
tores que a maior parte dos ganhos com a producao de alimentos nio reflete a me-
lhoria das condicoes socio-econdmicas das respectivas populacoes. Se se conside-
rar a desigualdade na distribui¢cao de renda nesses paises, onde amplos estratos
da populacao gastam grande proporc¢ao de seus ganhos na compra de alimentos,
ter-se-4 clara a importancia de um eficiente sistema de comercializacao da produ-
¢ao agricola. E evidente que tao importante quanto a producio em si é a comer-
cializa¢Ao dessa mesma producéo.

Segundo ABBOTT (1), esquemas mais eficientes de comercializacao contri-
buem para a diminuicdo dos niveis de risco dos produtores e outros participantes
do mercado, bem como para a reducéo de seus gastos.

Ja para COLLINS e HOLTON (4), € prioritdrio que se dé atencao ao desenvol-
vimento de instituiges na drea da comercializagao, de forma que se possam com-
plementar programas de expansio da produgéo fisica.

Abbott, citado por STEELE et alii (10), assinalou que o sistema de comerciali-
zacao pode ter impacto significativo na transmissao de incentivos aos produtores
agricolas. Esse autor argumentou que os paises em desenvolvimento podem utili-
zar métodos modernos na agricultura. No entanto, a aplicacdo desses métodos
exige um esfor¢o extra e um aumento razoivel de despesas, que os produtores
agricolas so se disporfo a realizar se estiverem seguros de obter resultado com-
pensador.

De fato, a organizacao do sistema de comercializagao de bens agricolas consti-
tui importante aspecto do desenvolvimento sécio-econémico. Na medida em que a
sociedade se diferencia, urge que se melhore a eficiéncia desse sistema. Entretan-
to, é importante atentar para o fato de que, especialmente no caso de um pais de
dimensdes continentais, como o Brasil, os diversos segmentos da economia nacio-
nal nao progridem simultaneamente, Mesmo nos Estados mais desenvolvidos, co-
mo Sao Paulo e Minas Gerais, podem ser encontradas regides extremamente sub-
desenvolvidas. COELHO (3), analisando a organizacao do sistema de comerciali-
zacao e desenvolvimento econdmico, assinalou que o Brasil apresenta grande di-
versidade de situagoes. A par de quadros de estrutura¢ao comercial agricola bas-
tante atrasados convivem estadios evoluidos, em que o uso de capital e tecnologia
é elemento determinante no confronto da oferta e da procura. Exemplo patente de
tal situagao € o fluxo de produtos agricolas com variados graus de processamento,
embalados e padronizados, fluindo atraveés de eficientes canais de comercializagao
para supermercados modernos, ao longo de um fluxo de produtos sem nenhum
grau de estandardizacao ou controle de qualidade, através de sistemas de comer-
cializagfio rudimentares e ineficientes.

KRIESBERG (5) assinalou, oportunamente, que, dadas as grandes disparida-
des na distribuicao da renda nas economias em desenvolvimento, torna-se pre-
mente que o sistema de comercializagao funcione de forma eficiente. Acrescentou
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gue melhorias sistematicas nesse sistema tendem a minorar os custos da alimen-
tagao, com impactos positivos sobre os indices inflacionarios e sobre o perfil de
distribuicao da renda.

Em sintese, a comercializacdo pode contribuir de diversas formas para o de-
senvolvimento sécio-econdémico: reduzindo os riscos de produtores e intermedia-
rios pelo oferecimento de um fluxo adequado de informagoes; provendo a necessa-
ria estrutura de organizacéo, de forma que coordene a produgao e o consumo,
compatibilizando os perfis de oferta e demanda, gerando para as firmas produto-
ras economias pecuniarias e tecnolégicas, internas e externas, em conseuéncia
da expansao de seus mercados, e transferindo para a economia de troca os produ-
tores em regime de subsisténcia (2, 7, 8, 9).

I[sso significa que o estudo descritivo do processo de comercializacao é tarefa
cientifica relevante e esclarecedora de aspectos basicos de uma sociedade, o que
se torna mais evidente na medida em que o processo de comercializacio se define
como elemento estrutural.

O objetivo geral deste estudo foi tracar o perfil da comercializagao de milho
por pequenos produtores no Estado de Minas Gerais.

De modo especifico, procedeu-se a uma analise estatistico-descritiva da co-
merecializacdo nas areas estudadas. Ao cumprir esse procedimento, foi avaliada a
situacao socio-econémica dos produtores, bem como seu nivel de participagao no
mercado.

2. METODOLOGIA

2.1. Area de Estudo

Foram estudados aspectos da comercializagao de milho em areas seleciona-
das das quatro regides abrangidas pelo Programa de Promog¢ao dos Pequenos A-
gricultores de Minas Gerais-MG-1I: Sul de Minas, Zona da Mata, Nordeste de Mi-
nas e Vale do Rio Doce. O MG-II é um programa de desenvolvimento rural inte-
grado, iniciado no ano de 1980, com duracao prevista até 1987. Seu objetivo é a re-
cuperacao da pequena producao nas areas analisadas. A Zona da Mata e o Sul de
Minas sdo regides de ocupac¢ao mals antiga. A expansao urbano-industrial verifi-
cada nas ultimas décadas influiu no seu processo de desenvolvimento. O compor-
tamento dos respectivos setores agropecudrios pode ser caracterizado, em boa
medida, como fruto da descentralizacao agroindustrial do eixo Rio-8ao Paulo. As
ligagdes da agricultura com o capital mercantil foram mais facilmente percebidas
nessas regioes do que no Nordeste de Minas e no Vale do Rio Doce. Tais regioes,
de ocupacao mais recente, encontram-se mais isoladas dos mercados consumido-
res. O Nordeste de Minas, sobretudo, considerado uma das regioes menos desen-
volvidas do Estado, niao dispoe de mercados de importancia para absorver sua
producao agropecudria. SO agora sua estrutura produtiva vem sendo alvo de
transiormacao. A deficiéncia de infra-estrutura economica e social contribui forte-
mente para o atraso na penetragio das frentes de modernizagao e para a conse-
quente permanéncia de novas condigoes (6).

2.2. Amostra e Dados Basicos

Fcoram utilizadas, neste estudo, estatisticas primarias, levantadas, através de
pesquisas de campo, para fins de avaliacdo do Programa MG-TI, de responsabili-
dade do Departamento de Economia Rural da Universidade Federal de Vigosa, de
acordo com o convénio SEPLAN-MG/U.F.V.
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A pesquisa foi realizada em 17 municipios das regides abrangidas pelo Progra-
ma. A partir da selegao de municipios foi definida a amostra de produtores benefi-
ciarios do Programa, estratificada conforme o Quadro 1.

A amostra de produtores foi composta de unidades de producdo. Os dados ba-
sicos foram coletados em julho de 1982, por meio de questiondrios aplicados as
unidades produtivas dos 17 municipios que compuseram a amostra.

QUADRO 1 - Composicao da amostra de produtores de milho da a-
rea do_Programa MG-II, por regiao e categoria. A-
no agricola 1981/82
) Sul de Zona da Vale do Nordeste
Categorias Minas Mata Rio Doce de Minas
Parceiros 50 25 5 27
Proprietarios
0 - 10 ha 127 51 8 62
10 - 50 ha 113 5§ 16 83
50 = 100 ha 33 12 8 24
100 - 200 ha 17 10 5 18
TOTAL 340 153 42 215

2.3. Modelo Conceitual

Atendendo aos objetivos propostos neste estudo, recorreu-se ao referencial de
teoria da estrutura, conduta e «performance» de mercado. Esse referencial tedrico
foi desenvolvido originariamente para analisar o «desempenho~- de setores indus-
triais e tem servido a diversos autores, na tentativa de equacionar respostas para
as classicas questdes de «o que», «como» e «para quem» produzir, De acordo com
essa linha de autores, a solugio desse conjunto de questdes pode ser obtida por
aproximacéo, por meio da analise do sistema de mercado. Nesse sentido, os agen-
tes, no mercado, tomam suas decisoes em resposta a sinalizagao dos precos, que é
gerada pelas forcas mais ou menos livres da oferta e da demanda, quando cada
participante do mercado procura desempenhar-se o melhor que pode dentro das
condicoes de mercado. No campo da organizacdo industrial, o objetivo da anélise
foi determinar as formas segundo as quais o processo de mercado dirige as ativi-
dades dos produtores no atendimento da demanda dos consumidores, 0 modo
como esses processos devem ser controlados e como podem ser ajustados, a fim de
adequar a «performance- atual do mercado a considerada potencial.

Os conceitos emanados da analise estrutural tém sido utilizados no exame do
«desempenho» de mercados agricolas. Dado o objetivo geral deste estudo, propos-
se a utilizacdo desse referencial na caracterizacao do mercado de milho nas re-
gioes, da conduta dos agentes na comercializacdo e da «performance» do mercado.

Consiste a estrutura do mercado no conjunto de caracteristicas de organiza-
¢éo que influenciam a sua natureza competitiva. Os elementos de estrutura mais
comumente enfatizados sao o grau de concentracgao, pelo lado da compra do pro-
duto (ou da venda), medido geralmente pelo nimero de agentes no mercado, bem
como o grau de diferenciacido do produto comercializado e as condi¢des de entra-
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da. Esses elementos estruturais influem sobre o comportamento dos agentes na
comercializacdo, o qual, por seu turno, influencia a «performance».

A conduta de mercado pode ser conceituada como a forma pela qual os agen-
tes se adaptam ao operarem nos mercados onde atuam. Por exemplo, é sabido ser
pratica comum no meio rural o estabelecimento de vinculos entre os agentes, na
forma de ajuda financeira. A marginalidade econdémica dos pequenos produtores
na agricultura brasileira é fato sobejamente conhecido. Tal situacao implica o in-
ter-relacionamento entre o agricultor e o agente comprador de sua producéo, o
que aparece no mercado na forma de arranjos crediticios. Tais arranjos de crédito
nao-nstitucional, bem como o concluido na lixacao de precos pelos agentes com-
pradores, sao, entre outros, exemplos de conduta de mercado que tendem a redu-
zir o grau de competicao de precos.

Ja foi assinalado anteriormente que a conduta dos agentes compradores de-
pende, em boa medida, da conformagéao estrutural do mercado. A «performance»
do mercado, ou qualidade do «desempenho» da comercializacio, é resultado dina-
mico da interacao da estrutura e da conduta e implica eficiéncia de pre¢os na co-
mercializagdo, inexisténcia de lucros monopsonicos no sistema, progresso técnico
e econdmico, bem como difusac dos beneficios desse progresso. Também inclui a
capacidade do sistema de comercializacao para transferir as informacoes de mer-
cado rapidamente aos agentes, a qualidade do produto ao longo dos canais de co-
mercializacao e a difusiao da tecnologia de comercializagao no sistema.

3. RESULTADOS E DISCUSSAO

Tendo em vista especificar o «desempenho» do sistema de comercializagao de
milho nas regides abrangidas pelo Programa MG-II, procede-se, neste capitulo, ao
exame das informacoes disponiveis e pertinentes.

Preliminarmente, vale assinalar que o alvo do MG-II, justificando evidente-
mente as propostas desse programa de desenvolvimento rural integrado, reproduz
as caracteristicas mais gerais do universo de produtores de subsisténcia insertos
no subsetor chamado atrasado da agricultura brasileira.

Numa analise mais geral, verifica-se que o produtor «médio» assistido pelo
programa tem sua atividade voltada nitidamente para a manutengao de uma eco-
nomia de subsisténcia. Levantamentos efetuados revelaram a precaria situacao
socio-economica desses produtores, especialmente quanto a infra-estrutura de
producao e comercializacao,

Apesar da maior importancia da comercializagao de outros produtos agrico-
las, como feijao e arroz, a escolha do milho deveu-se ao fato de ser ele o produto de
cultivo mais difundido nas regides de influéncia do MG-IL.

3.1. A Producgao do Milho

A caracteristica comum a amostra dos produtores observados é o pequeno vo-
lume de producao obtido ao final do periodo agricola. A realidade desses produto-
res coloca-os numa situacao gravosa com relagao a disponibilidade, uso e combi-
nac¢ao dos fatores de produgao. Nessas condigoes, o resultado da atividade produ-
tiva so pode ser o reduzido volume de produtos, geralmente tradicionais e de pior
gqualidade, que nao encontram propostas estimuladoras no mercado.

O Quadro 2 demonstra os niveis médios de produgéo nas regides, por catego-
ria de produtores. Os volumes produzidos revelam ¢ carater de autoconsumo da
cultura do milho. No ano agricola 1981/82, na Zona da Mata, a producao média foi
de 89,5 sacos de 60 kg; no Sul de Minas, de 994 sacos de 60 kg, enquanto no Nor-
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QUADRO 2 - Produgdo média de milho, em saces de 60 kg. MG-TI,
ano agricola 1981/82
. _ Regices
Categorias Sul de Zona da Vale do Nordeste
Minas Mata Rio Doce de Minas
Parceiros 617 76,4 18,3 11,9
Proprietarios
0 - 10 ha 60,4 51,2 53.3 13,8
10 - 50 ha 84,2 87,1 51,7 19,2
50 - 100 ha 197,8 158,8 1225 28,8
100 - 200 ha 498.,3 247,5 126,8 30,3
Media 99,4 89,5 71,7 18,8

deste e no Vale do Rio Doce os niveis médios produzidos foram de 18,8 e 71,7 sacos
de 60 kg, respectivamente.

0O milho é cultivado para atender a unidade produtora, seja no que se refere ao
consumo familiar, seja no tocante a alimentacdo animal. Os excedentes levados
ao mercado sio apresentados no Quadro 3. Embora tais excedentes se apresen-
tem relativamente elevados para algumas categorias de produtores, possivelmen-
te em razao de problemas na coleta de dados, a amostra de agricultores analisada
pode ser caracterizada como tipicamente de subsisténcia.

E importante frisar que a comercializagiao nao € o unico nem o principal ponto
de estrangulamento da economia dos produtores analisados. A ja citada situacéo
precaria desses produtores, especialmente com relagéo a terra e ao capital, apare-

OUADRO 3 - Produgiio de milho vendida, em sacos de 60 kg. MG-IT,
ano agricola 1981/82
Regides
Categorias
Sul de Zona da Vale do Nordeste
Minas Mata Rio Doce de Minas
Parceiros 21,7 23,4 . 4.8
Proprietarios
0 - 10 ha 26,4 35,1 100,0 5,5
10 - 50 ha 43,9 43,9 26,0 7,9
50 - 100 ha 204 ,8 53,5 24 .5 18,0
100 - 200 ha 182.5 78,0 04 .0 14,1
Média 54,4 39,0 40,6 8,9
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ce como destague entre os sérios obstdculos para a sua transformacao. Além dis-
so0, dado o cariter atomizado de sua atividade, torna-se fundamental a organiza-
¢ao dos produtores na comercializagao da producgao (11, 12).

3.2. Niveis de Pregos

No Quadro 4 encontram-se os niveis de pregos efetivamente auferidos pelos
agricultores da Area do programa no ano agricola 1981/82.

A observacdo da peguena magnitude dos desvios-padrao permite inferir que
as médias apresentadas no Quadro 4 sdo bastante representativas. Percebem-se
pequenas diferencas entre os pregos recebidos pelas diversas categorias de produ-
tores, fato que nao tem explicacao satisfatéria. A média de pregos para a darea do
programa foi equivalente a Cr$ 960,30 por saca de 80 kg, refletindo a situacéo rela-
tivamente similar dos produtores das quatro regides. Essa média reflete, em boa
medida, o fato de que a maior parte dos produtores da drea foi mal informada
acerca dos pre¢os de mercado para seus produtos.

As pequenas diferencgas entre as médias regionais podem ser explicadas par-
cialmente pela época de venda ou pela oferta da mercadoria num mercado de
acesso mais facil.

QUADRO 4 - Prego da saca de milho (Cr§/sc. 60 kg). MG-1I, ano
agricola 1981/82

Regioes
Categorias

Sul de Zona da Vale do Nordeste
Minas Mata Rio Doce de Minas
Parceiros 915,8 1.008,0 950,0 998,1

Proprietdrios
0 - 10 ha 841,6 964 ,7 1.025,0 1.019,8
10 - 50 ha 927.3 985,5 950,0 981,3
50 - 100 ha 888 ,2 1.000,0 950,0 1.001,1
100 - 200 ha 908,2 1.030,0 920,0 2 2 A §
Média 926,2 986, 2 961,0 995,9

3.3. Epoca de Venda

A anilise das informacodes disponiveis revela a tendéncia dos produtores em
levar seu produto ao mercado preponderantemente na época da safra. E o que fica
delineado a partir do exame do Quadro 5, onde se pode observar que significativa
parcela dos agricultores comercializou sua produgao nessa fase do ano agricola.

Frisou-se, anteriormente, que a pequena quantidade de milho comercializada
é fato caracteristico de toda a area do programa, embora possa haver uma diferen-
ciagdo mais ou menos acentuada, conforme a regido ou categoria de produtor. Tal
fato, considerado conjuntamente com a premente necessidade de auferir rendi-
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QUADRO 5 - Percentual de produgao de milho comercializado na
colheita. MG-TI, ano agricola 1981/82

Regioes
Categorias

Sul de Zona da Vale do Nordeste
Minas Mata Rio Doce de Minas
Parceiros 100,0 92,9 — 100,0

Proprietarios
0 - 10 ha 97,6 83,4 100,0 100,0
10 - 50 ha 95,6 100,0 100,0 97,8
50 - 100 ha 95,1 Q0,8 100,0 100,0
100 - 200 ha 94,2 100,0 100,0 85,8
Média 96,9 92,9 100,0 96,7

mentos que lhes possibilitem saldar os gastos correntes, explica, a primeira vista,
a grande propor¢ao de vendas na epoca da colheita. Cabe assinalar, no entanto,
que a possibilidade de venda noutro periodo, como a entressalra, nao significa ne-
cessariamente melhores precos para o produtor.

3.4. Orientagao de Mercado

A orientagdo e a informagao de mercado constituem importantes fungoes do
processo de comercializagdo, uma vez que proporcionam aos produtores maior
controle sobre o comportamento de mercado para produtos e insumos agropecua-
rios. Tal controle preserva-os contra o costumeiro aviltamento de precos no setor.

Como se pode apreender da andlise do Quadro 6, no Sul e na Zona da Mata os
produtores mostraram-se mais integrados no mercado. Apenas 8,1% e 5,1% desses
agricultores, respectivamente, afirmaram wn total desconhecimento dos pregos
de mercado. No Nordeste de Minas, esse percentual cresceu para 26,1% e, na re-
gidao do Vale do Rio Doce, atingiu 33,3% da amostra.

No que se refere as fontes de informacao acerca dos precos de mercado, per-
cebe-se, pelo Quadro 7, que os produtores tomaram conhecimento dos precos, pre-
poriderantemente, nos respectivos mercados locais. Nesse caso, eles nao estariam,
a rigor, praticando informacgao de mercado, mas verificando o nivel de prego no
momento da venda de seu produto.

A seguir, apareceram, por ordem de importéncia, o intermediario e o radio
como fontes de informacéo. O técnico da EMATER atuou como fonte de informa-
¢ao para 4,8% dos produtores, em média, com destague para o Vale do Rio Doce,
onde 16,7% dos entrevistados declararam conhecer os pre¢os de mercado por in-
termédio da EMATER.

3.5. Disponibilidade de Armazenamenio

Analisando o Quadro 8, relativo a disponibilidade de armazenamento, desta-
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QUADRO 8 - Total de produtores gue armazenaram milho para con-
sumo familiar e animal (1) e apenas para consumo a-
nimal (3) e relagdo percentual com o total de pro-
dutores (2) e (4). MG-I1I, ano agricola 1981/82

Milho
Regioes
(1) (2) (3) (4)
Sul de Minas 164 47,7 126 36,6
Zona da Mata 87 50,5 8 Yk
Vale do Rio Doce 24 e 11 24 .4
Nordeste de Minas 26 1341 112 56,3

ca-se a caracteristica de uma producao de subsisténcia, ou seja, 0 armazenamento
esta voltado para o autoconsumo. Os produtores de milho guardam o produto pa-
ra consumo familiar e consumo animal, o que comprova a caracteristica de subsis-
téncia da atividade.

De modo geral, os produtores declararam dispor de local para armazenamento
da producido, 0 que ocorreu com varias categorias. Tal situagdo é retratada no
Quadro 9, onde se verifica que mesmo no Nordeste de Minas, onde os agricultores
estdo em piores condigdes, 87,8% das respostas acusaram disponibilidade de ar-
mazenamento. Como era de esperar, os parceiros surgem em situacao inferior, ex-
ceto na Zona da Mata.

A qualidade do armazenamento nao foi questionada em detalhes, mas pode-se
avalia-la pelas precarias construc¢bes utilizadas. Verificou-se que cerca de 95% dos
produtores armazenaram algum produto por determinado tempo e, para isso, usa-
ram paidis, comodos da casa ou depodsitos. A freqiéncia de paiois foi destaque, es-
pecialmente no Sul de Minas e na Zona da Mata. No Vale do Rio Doce e no Nor-
deste de Minas os depdsitos e os comodos das casas foram mais usados.

Pela analise do Quadro 10, percebe-se que a maioria dos produtores, de modo
geral, armazena o milho em paidis, havendo caso de todos 0s declarantes de deter-
minada categoria terem esse comportamento. E patente a diferenciagao regional,
no que tange a esse item, pois muitos produtores de milho, no Nordeste de Minas
e no Vale do Rio Doce, armazenaram nos comodos das casas, enquanto no Sul de
Minas e na Zona da Mata predominou o uso de paidis, com percentuais de 87,2% e
89,0%, respectivamente,

As perdas de milho revelaram-se excessivamente altas, especialmente para al-
gumas categorias, o que € um reflexo das precarias condicées de armazenamento
citadas, Destacaram-se 0s parceiros e os proprietdrios de 100 a 200 ha, no Vale do
Rio Doce, com 26,0% e 22,5%, respectivamente, e os proprietarios de 0 a 10 ha, no
Nordeste de Minas e Zona da Mata, com 22.5% e 20,7% de perda do produto, res-
pectivamente.

3.6. Condicoes de Venda mais Comuns

Observa-se, pela analise do Quadro 11, a predominancia da modalidade de
venda da producao a vista. O percentual de produtores que comercializa seu pro-
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duto dessa forma mostrou-se bastante elevado em todas as regides, especialmente
no Nordeste de Minas e no Vale do Rio Doce.

Esse panorama €, na verdade, uma decorréncia imediata da situagao economi-
ca desses produtores. A necessidade premente de atender a uma série de gastos
correntes impde a entrega rapida da producao, geralmente em condigdes desfavo-

raveis.
3.7. Comprador de Milho

Vé-se, pelo Quadro 12, que grande nimero de produtores vende sua producao
para varejistas localizados nas sedes dos municipios ou nos nucleos das comuni-
dades. Comprovou-se um aumento de vendas diretas ao consumidor, bem como
uma reducdo nas vendas a compradores ambulantes.

Com esta exposicao, fez-se um levantamento das principais caracteristicas da
infra-estrutura de producgéo e comercializacdo do milho nas regioes analisadas.

Um sistema eficiente de comercializacao da produc¢ao torna-se importante pa-
ra o pequeno produtor, na medida em que, embora sua produgao nao vise primor-
dialmente ao mercado, esse produtor se acha a ele vinculado, ja que nao consegue
produzir o necessario a sua sobrevivéncia. Assim, além da produc¢éo para o auto-
consumo, o pequeno produtor tem de gerar um exXcedente para o mercado, a fim
de cobrir as despesas necessarias para a reproducao de sua unidade de producio.

4. RESUMO E CONCLUSOES

A finalidade bésica deste estudo foi proceder a uma analise descritiva da co-
mercializacdo de milho nas regides mineiras abrangidas pelo Programa Estadual

QUADRO 12 - Total de produtores relacinnados com os principais
agentes de comercializacdo-vizinhos (1), varejis-
tas (Z), consumidores (3) ,compradores ambulantes(4)
e relacdo percentual com os produtores que venderanm
produtos. MG-1I, ano agricola 1981/82

Comprador de milho
Regides

(1) (2) (3) (4)

Sul de Minas 38 49 17 -
30,4 39,2 13,6 _

Zona da Mata 11 22 20 2
18,0 36,0 32,8 3.3

Vale do Rio Doce 6 3 3 _
42,9 21,4 21,4 =

Nordeste de Minas 17 9 9 7 3 §
v 14,5 14,5 17,7
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de Promociao dos Pequenos Produtores Rurais de Minas Gerais, MG-II: Zona da
Mata, Nordeste de Minas, Vale do Rio Doce e Sul de Minas. Foram utilizadas esta-
tisticas primarias, referentes ao ano agricola 1981/82, coletadas pelo Departamen-
to de Economia Rural da Universidade Federal de Vicosa.

Para efeito do diagnostico da comercializacao nas regides estudadas utilizou-
se 0 marco conceitual da teoria da estrutura, conduta e «performance- de merca-
do.

Os principais resultados obtidos levaram as seguintes conclusodes: ficou paten-
te o carater de autoconsumo dos produtores considerados. O milho € produzido,
primeiramente, para utilizacao na propria unidade produtiva, seja para a alimen-
tacao animal, seja para o consumo familiar. Foram pequenos os volumes produzi-
dos no ano agricola e os virtuais excedentes de produgao levados ao mercado
mostraram pequeno significado econémico. A realidade dos produtores revelou
uma situacgao precaria, com relacao a disponibilidade, uso e combinagédo dos fato-
res produtivos. A consequéncia imediata desse quadro foi uma estrutura atomiza-
da de oferta de produtos, geralmente tradicionais e de pior qualidade, que, uma
vez no mercado, tiveram seus precos aviltados.

5. SUMMARY

(PROFILE OF THE CORN MARKETING SYSTEM OF SMALL PRODUCERS
IN THE STATE OF MINAS GERAIS, BRAZIL)

Improving marketing systems is a natural means to minimize the socio-eco-
nomic problems derived from the modernization process of agriculture in develo-
ping countries.

The objective of this paper was to undertake a descriptive analysis of the corn
marketing system of small farmers in the State of Minas Gerais, in an attempt to
provide elements for broader programs of corrective action which will exert im-
pacts in the overall performance of the system.

The structural method was used as the framework of analysis.

The main conclusion was the revelation of a deficient marketing structure,
mainly in terms of on-farm storage and market information,
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