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ENTRAVES AO DESENVOLVIMENTO
DA PEQUENA PRODUCAO NO NORDESTE:
A COMERCIALIZACAO DE ALIMENTOS

Maria Cleide Carlos Bernal*

Resumo: Enfoca os problemas da comercializagao de alimentos
béasicos no Nordeste, os quais prejudicam o abastecimento urba-
no e limitam a expanséac da produgao. A problematica da comer-
cializagdo ¢ vista como consegiéncia dos entraves de ordem
estrutural, como o monopolic da terra, as relagdes de trabalho
€ a escassez e a seletividade do credito, Apresenta uma avaliagao
dos mecanismos de intervengao do Estado, destinados aos pe-
quenos produtores e destaca os instrumentos de politica de apoio
a comercializagdo, tais como: crédito, pregos minimos, compra
da produgéo, abastecimento rural e cooperativas. No final apre-
senta propostas de politicas e programas voltados para a organi-
zagao da producao e da comercializagdo de alimentos.

1. INTRODUCAQO

A pequena produgio ou as chamadas lavouras de subsisténcia no
Nordeste apresentam tendéncia 2 extingdo, dadas as circunstincias a que
estdo submetidas, com a penetragio do capitalismo na agricultura. A apro-
priagio da renda gerada pelo trabalho do pequeno produtor/parceiro-
arrendatdrio, posseiro ou minifundista ndo se d4 apenas ao nivel da produ-
¢io de mercadorias, mas em todo o processo de circulagio. Isto é, por
meio da comercializagdo da produgio agricola, onde o intermediario (pro-
prietirio da terra ou do capital mercantil) paga pregos inferiores aos do
mercado e por meio do abastecimento de géneros essenciais nio-agricolas,
e cobra precos acima dos que vigoram no mercado, além de praticar
outras formas de exploragio.

* Economista, Técnica em Desenvolvimento do BNB/ETENE e Professora Adjunta do
Curso de Ciéncias Econédmicas da Universidade Federal do Ceara.
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O comprometimento da produgdo para com os fornecedores do crédi-
to e as elevadas taxas de juros cobradas por esses empréstimos representam
uma dependéncia cronica dos pequenos produtores que, inevitavelmente,
tenderio a se endividar ainda mais ao longo do tempo e a tornarem-se
cada vez mais dependentes. Os que tém terra tenderdo a perdé-la pelo
endividamento crénico, passando entio a pertencerem i categoria de assala-
riados ou de parceiros, dependendo do nivel do desenvolvimento das
forgas produtivas na 4rea.

A comercializagao de alimentos bidsicos, inserida nesta concepgio,
tende a apresentar elevadas margens de lucro durante a circulagio do
produto da unidade produtiva até o consumidor final. Entretanto, o produ-
tor é quem ganha menos na distribuigio das margens de comercializagio.

QOutros problemas de ordem estrutural contribuem para isto. Os prin-
cipais deles sio a otimizagdo da produgio e as pequenas quantidades fisicas
comercializadas por cada produtor, que dificultam a obtencdo de rendi-
mentos de escala nas suas operagoes. Dessa forma os custos com transporte
e armazenagem e custos administrativos com os servigos de apoio (crédito,
pregos minimos etc.) sio maiores do que as vantagens obtidas com a
utilizagdo de outras formas de comercializagao efetuadas com corretores,
bodegueiros ou caminhoneiros.

Assim, as dificuldades financeiras com que se depara essa categoria
de produtores dificilmente podem ser amenizadas com os atuais instru-
mentos de intervengio do Estado, consubstanciados nos programas espe-
ciais para a Regiio ou nos mecanismos da COBAL, aplicados isoladamente
em algumas dreas. Essas politicas tém efeito quase in6cuo, a medida que
a estrutura de propriedades da terra e o sistema oficial de crédito perma-
negam intocdveis. Este estudo abordari, de maneira critica, os atuais instru-
mentos de comercializagio da pequena produgio, especialmente aqueles
dirigidos para os alimentos bisicos, como o crédito rural, a compra anteci-
pada da produgio (CAP), a garantia de pregos minimos, o abastecimento
rural, as cooperativas e outros. No final procurari oferecer algumas pro-
postas novas para a solugio do problema.
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2. OS MECANISMOS DA COMERCIALIZACAQO
2.1. O Caso do Arroz no Maranhio*

A comercializagio de arroz no Estado do Maranhio apresenta caracte-
risticas que si3o comuns a todas as suas regides, com pequenas particula-
ridades locais. Na regido de Mearim, por exemplo, a larga presenca de
arrendatdrios a diferencia da regido de Imperatriz, onde os posseiros de-
sempenham papel preponderante no processo produtivo, caracterizan-
do-se também diferentemente no sistema de comercializagio.

Embora os agentes atuantes na compra e na venda do arroz tenham
participagio relativa diferenciada nas duas regides, sio basicamente os
mesmos, compreendendo quitandeiros, corretores, caminhoneiros, pro-
prietirios de terra, usineiros**, atacadistas e varejistas.

Na regido de Mearim a produgio origindria das grandes propriedades
sob arrendamento é entregue ao agente que representa o proprietirio.
Nesse total, estdo incluidas as parcelas correspondentes a0 pagamento
da terra e a0 excedente comercializdvel. Nas médias propriedades, onde
também predomina a produgio de arrendatdrios, e nas pequenas, os princi-
pais agentes compradores sio os caminhoneiros e os corretores. Os tltimos
sio compradores que, financiados pelos usineiros, percorrem os centros
de produgio reunindo o produto. Os caminhoneiros, do mesmo modo,
sdo financiados pelos usineiros, em sua maior parte, e efetuam ponderivel
parcela de suas aquisi¢bes junto aos quitandeiros estabelecidos préximos
as dreas de cultivo.

Na regido de Imperatriz a grande parcela produtora corresponde
aos posseiros, os quais gozam de maior liberdade de comercializagio que
os arrendatdrios, por trabalharem em terras publicas e ndo sofrerem maio-
res influéncias dos proprietdrios da terra. Os agentes dos usineiros, repre-
sentados por corretores, quitandeiros e caminhoneiros, adquirem a produ-
¢io dos pequenos agricultores e encaminham-na para os centros de conver-
géncia. Dos locais menos acessiveis, o produto é conduzido pelos tropeiros
até os povoados, de onde sio negociados com os caminhoneiros. Os

* Observagées colhidas em pesquisa direta realizada pela CEPA-MA, em 1980.

** Usineiros — operadores de usinas de beneficiamento de arroz, processo que consiste
basicamente na separa¢io da casca do grio, mediante o uso de méquinas.
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produtores instalados ds margens das rodovias efetuam a venda diretamente
"aos usineiros, os quais se responsabilizam pelo transporte.

A modalidade de venda predominante é i vista, embora a venda
“na folha” tenha larga ocorréncia, especialmente nas terras arrendadas,
onde o proprietdrio figura como agente de compra. O sistema de paga-
mento a prazo apresenta reduzida freqiiéncia em todo o Estado.

O proprietirio de terra, por sua situagio especial perante o agricultor,
revela-se como o intermediirio que menos remunera o produtor, com
o preco médio do arroz em casca atingindo Cr$ 1,49/kg, a pregos de
1978. O usineiro, que em grande parte dos casos é também proprietério
de terra, mantém o preco médio anual em Cr$ 1,83/kg. O caminhoneiro
efetua aquisicbes ac preco médio de Cr$ 2,42/kg, enquanto o corretor
figurou como o agente que melhor remunera, oferecendo Cr$ 2,72/kg.

O arroz sofre sensivel aumento de preco em seu percurso da unidade
produtora até chegar ao consumidor. O prego médio, pago ao produtor
na época da pesquisa, alcangou Cr$ 120,00/saca, atingindo Cr$ 511,00/saca
para o consumidor final, o que significa um incremento da ordem de

425,8%.

O agricultor, 2 quem cabem os custos de produgdo e os riscos de
frustragao das safras, obtém uma remuneragio bruta que equivale a apenas

23,5% do prego final do produto.

No processo de comercializagio, o intermedidrio que compra direta-
mente a0 produtor é ligado ao usineiro, tendo-se observado que aufere
pequeno rendimento monetdrio. Todavia, a essa renda podem ser agrega- -
dos os ganhos decorrentes dos financiamentos origindrios dos usineiros
que sdo repassados aos agricultores.

O maior acréscimo verificado no prego do arroz foi auferido pelo
usineiro, alcan¢ando 46,2% do prego final, correspondentes a cobertura
dos custos de beneficiamento e a seu lucro.

Pesquisa realizada pela CEPA-MA identificou, os resultados abaixo
referentes aos custos do processo de beneficiamento do arroz no Estado:

a) frete: Cr$ 20,00/saca;

b) custo industrial: Cr$ 10,00/saca;

C) taxas € Impostos: Cr$ 81,00/saca;

d) embalagem: Cr$ 5,00/saca.

Custo Total: Cr$ 116,00/saca.
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Devem-se adicionar, ainda, as perdas inerentes ao processo de benefi-
ciamento industrial, que se situa em torno de 35%, resultando um acrés-
cimo de aproximadamente Cr$ 50,00/saca. Desse modo, nido considerando
avenda de subprodutos, o usineiro tem seu lucro em torno de Cr$ 70,00/ sa-
ca, representando parcela superior a 30% do acréscimo do prego e de
50% do de aquisicio.

. Os agricultores, de modo geral, pouco utilizam os precos minimos,
embora os intermedidrios a eles recorram com freqiiéncia. O alcance da
politica de pregos minimos é limitado pelo desconhecimento generalizado
por parte dos pequenos produtores e pela pulverizagio da produgio.

O armazenamento é praticado em pequena escala nas unidades produ-
toras. O sistema mais adotado ¢ o acondicionamento em sacos que sio
colocados em depésitos ou na residéncia do proprietdrio. Em alguns casos,
o produto ¢ deixado empilhado na roga.

O transporte rodovidrio é o mais empregado, sendo porém, comum
a utilizagio dos rios existentes nas regides mais distantes para alcangar
os centros de convergéncia. As despesas de frete sio, normalmente, encar-
gos do produtor e, em menor escala, do intermediirio.

2.2. O Milho e o Feijao no Ceard*

Os bodegueiros figuram como principais agentes compradores da
produgio de milho, nas regides de Inhamuns/Salgado, Quixeramobim/
Médio Jaguaribe e Cariri, correspondendo a cerca de 1/3 do total comercia-
lizado pelos agricultores. Proprietdrios de terra, corretores, caminhoneiros
e armazenistas sio os demais agentes atuantes no processo inicial de comer-
cializagio do produto, com participagdes inferiores a 25% do total. Esses
primeiros intermedidrios caracterizam-se por terem ag¢io mais efetiva na
regiio produtora e por promoverem a reunido da produgio em pequenos
depésitos, geralmente localizados em povoados ou pontos- estratégicos
em termos de transporte, Posteriormente, o produto é levado para os
centros de maior convergéncia, onde se encontram estabelecidos os grandes
corretores ¢ armazenistas. Estes fazem a distribuigdo para varejistas locais,

* Observagbes colhidas em pesquisa direta realizada pela CEPA-CE, em 1977. Participaram
também da elaboracio do relatério o técnico do ETENE, Alfredo Augusto Porto de
Qliveira e os técnicos da CEPA-CE: Raimundo Ferreira Fitho, Tereza Cristina de Oliveira
Lira e Joila Nara Franga Barreira.
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para os grandes consumidores ou para os caminhoneiros que transportam
o produto para outros centros, especialmente Fortaleza e Recite. As coope-
rativas tém uma atuagio reduzida, tendendo, porém a crescer.

Com uma participagio que alcanga cerca de 50% do total, os bodegueiros
sa0 ainda mais atuantes na aquisigio da produgio de feijio que de milho,
sobretudo nas regides centrais do Estado. No Cariri, contudo, as aquisi-
¢oes dos feirantes superam as dos demais agentes. Entre os outros interme-
didrios, destacam-se as participagdes dos proprietirios de terra, caminho-
neiros e armazenistas. Além de adquirirem diretamente dos produtores,
os armazenistas sio também, os grandes concentradores dos produtos,
nos centros de convergéncia, onde ocorre a distribui¢io para caminho-
neiros e varejistas.

A escolha do comprador da produgio resulta de uma série de fatores
que sio levados em consideragio pelo agricultor. Entre os pequenos produ-
tores, a existéncia de compromisso com o intermedidrio que lhes financia,
representa o aspecto fundamental para a decisio. O relacionamento comer-
cial mantido origina uma dependéncia do produtor em relagio ao compra-
dor, impedindo 2 obtengio de melhor remuneragio pela produgio.

Quando o bodegueiro é o comprador, verifica-se um comprome-
timento peculiar do agricultor. O bodegueiro fornece géneros para paga-
mento posterior, com a produgio a pre¢os abaixo dos vigorantes no mer-
cado.

A venda da produgio é predominantemente efetuada na prépria unida-
de produtora, com o intermediirio deslocando-se para transporti-la. Al-
guns produtores, sobretudo os proprietirios maiores, preferem proceder
3 entrega nos locais de compra, como as bodegas, armazéns, usinas e
feiras, de modo a auferirem melhores pregos.

Quando o intermedisrio recolhe a produgio na propriedade agricola,
a despesa do transporte fica sob sua responsabilidade, mas procura com-
pensi-la mediante a redugdo dos pregos. No outro caso, o agricultor
transporta sua producgdo em veiculo préprio ou alugado até o posto de
compra, arcando com as despesas.

No processo inicial da comercializagio, de modo geral, as distincias

percorridas situam-se entre 10 e 20 km, alcan¢ando em casos extremos,
percursos superiores a 40 km. Dependendo do local, da distincia e do
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grau de capitalizagio do produtor e do intermedidrio, sdo utilizados veicu-
Jos motorizados, carrogas ou animais de carga.

A maior parte da produgio € vendida logo ap6s a colheita, registran-
do-se reduzidos casos de armazenamento com vistas a alcangar pregos
mais favordveis. A denominada venda “na folha™, ou seja, a negociagio
antecipada da produgio, tem pouca ocorréncia. Em alguns casos, obser-

va-se que 0 produtor negocia uma parcela da produgio “na folha” e
outra apds a colheita.

Embora conhegam o comportamento anual dos pregos, os agricultores
nio estio em condigdes de auferir maiores receitas vendendo os produtos
nos meses mais favordveis, devido i necessidade premente de recursos
e A auséncia de capacidade de armazenamento.

Visando a conhecer os pontos que mais contribuem para a majoragio
dos produtos, procurou-se, mediante a reuniio de uma série de informa-
¢Oes, estimar uma tabela de custos para dois tipos de intermedidrios que
tém grande participagdo no processo da comercializagio: armazenistas
e bodegueiros.

Os armazenistas apresentam maior agregagao no prego do feijio.
QO “mark-up”’, ou seja, a relagio entre a margem absoluta e o prego
de compra, alcangou 45,4% entre os armazenistas e 28,5% entre os bode-
gueiros. Do valor absoluto agregado, os custos representaram 14,2% no

“caso dos armazenistas e 37,0% entre os bodegueiros, significando lucros

de 85,8% e 63,0%, respectivamente. Verificou-se uma participagio bem
mais elevada dos custos varidveis que dos fixos. Entre todos, o frete
¢ 0 que tem maior significagdo, atingindo 5,1% da margem absoluta dos
armazenistas, subindo para 20,4% da referente aos bodegueiros.

Quanto i intermediagio do milho, o “mark-up” alcanga 33,7% no
caso dos bodegueiros e 23,9% nos armazenistas. Entretanto, o lucro dos
armazenistas é superior, em termos absolutos e relativos, em face dos
custos menores. A relacio lucro/preco de compra atinge 10,8% entre
os armazenistas ¢ 9,5% entre os bodegueiros. A exemplo do feijio, o
frete e a embalagem sio os custos que mais oneram ambos intermedidrios.

As distor¢oes da politica de crédito sio razdes fortes para a manu-
tengio dos processos de intermediagio que espoliam a grande massa de
pequenos agricultores. Esse fato pode ser comprovado com a pesquisa
da CEPA-CE, cujos dados serio apresentados a seguir.
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A freqiiente utilizagizo da produgio para pagamento de dividas possi-
bilita aos grandes proprietdrios e demais agentes de comercializagao manter
forte controle sobre os pequenos agricultores, ao retirar a liberdade de
vender seus produtos a quem se dispuser a pagar melhores pregos.

Enquanto os pequenos produtores se submetem a essas condigoes,
os grandes proprietirios e agentes da comercializagio, particularmente

os usineiros, conseguem financiamentos junto 2 rede oficial de crédito
a juros subsidiados.

Dados sobre Empréstimos do Governo Federal (EGF) mostram que
63,7% do montante de recursos repassados pela polftica de precos mini-
mos, na regiio de Inhamuns/Salgado, no ano de 1977, destinaram-se aos
agentes beneficiadores da produgio. As cooperativas coube um percentual
de 35,5% e aos produtores apenas 0,8% desses recursos. Destaque-se
que a politica de pre¢os minimos na regiic participou com 43% do total
de recursos do crédito oficial. A parcela de recursos captada pelos agentes
beneficiadores representou cerca de 20% do total desse crédito.

Além dos beneticios do EGF, os agentes de comercializagio tém
acesso, também, ao crédito das cooperativas, aos financiamentos de investi-
mento e de custeio em suas propriedades e a outras modalidades de crédito
para comercializagio. Entretanto, nio sic os usineiros os principais forne-
cedores de crédito particular para os produtores, de modo direto. Eles
repassam ©Os recursos para os corretores, grandes proprietdrios e bode-
gueiros, os quais financiam os agricultores. Os compromissos de ressarci-
mento do crédito ficam, assim, distribuidos entre diferentes niveis de
responsabilidades dos diversos agentes da cadeia de comercializagdo, ao
mesmo tempo em que se assegura a reunidio da produgio dos pequenos
produtores, através desses mesmos canais financeiros. Os usineiros, com
o refor¢o do crédito oficial, passam dessa forma, a exercer comando sobre
extensa rede comercial e financeira.

Levando-se em conta os indices inflaciondrios vigentes no Pafs, as
taxas de juros cobradas pelos intermediirios financeiros nio poderiam
ser consideradas exorbitantes, ou talvez, nem fossem economicamente
vidveis a nio ser que os recursos repassados fossem captados a baixos
custos nas institui¢des oficiais de crédito. Gracas a esses recursos, os
usineiros, corretores, comerciantes grossistas, bodegueiros e grandes pro-
prietdrios podem adicionar lucros financeiros aos ganhos obtidos no pro-
cesso de abastecimento e/ou na comercializagio dos produtos adquiridos
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dos agricultores, a0 mesmo tempo que contribuem para reduzir os custos
operacionais da rede oficial de crédito, viabilizando, assim, a difusdo do
crédito a um grande nimero de pequenos produtores. Como resultado
de tal processo di-se o refor¢o e consolidagio do poder de barganha
ou de controle dos grandes proprietdrios ¢ dos intermedidrios comerciais
e financeiros sobre os pequenos agricultores.

Nesse processo, os niveis dos pre¢os recebidos pelos pequenos agricul-
tores sio geralmente baixos, de vez que a grande parcela dos precos que
os consumidores finais vio pagar pelos produtos adquiridos seria retida
pelos agentes comerciais, financeiros e industriais. Dessa maneira, os niveis
de renda dos pequenos produtores permanecem baixos, embora os pregos
anivel de consumidor sejam altos quando comparados aos pregos recebidos
pelo produtor.

A realizacao de operagdes de pregos minimos por parte dos agricul-
tores, atualmente bastante reduzida, apresenta alguns indicios de maior
dinamizacgio. O total de crédito de comercializagio concedido is coope-
rativas jd representa percentual considerdvel (35,5%) dos recursos repassa-
dos. Embora os grandes proprietirios e até mesmo intermedidrios da
comercializagio detenham grande parcela dos empréstimos realizados pelas
cooperativas, os pequenos produtores ji comegam também a participar
e comercializar seus produtos através das institui¢des cooperativas.

O desconhecimento do servi¢o de informagio de mercado ¢ pratica-
mente total, entre os pequenos proprietirios e trabalhadores sem terra.
As principais fontes de informagio sobre precos dos produtos agricolas
sio os vizinhos, a prépria rede de intermediagao e, num plano mais secun-
ddrio, o radio.

Raramente os agricultores armazenam sua produgio 2 espera de me-
lhores pregos. A venda dos produtos é realizada, predominantemente,
logo ap6s a colheita. Os pequenos agricultores nio utilizam o armazena-
mento, em grante parte, por estarem com sua produ¢io comprometida
e, em geral, por nio disporem de condigdes fisicas e financeiras, embora
acreditem que os pregos dos seus produtos possam alcangar niveis mais
compensadores fora do periodo de safra,
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2.3. O Feijao no Agreste Pernambucano®

Na comercializagdo do feijio os atacadistas dos centros de conver-
géncia exercem funcio primordial. Adquirem os produtos diretamente
dos agricultores ¢ dos comerciantes instalados nos centros de produgéo,
como também dos agentes locais que se deslocam constantemente dos
centros ou ireas produtivas até os grandes centros consumidores ou de
convergéncia. Esses atacadistas transacionam esses produtos com os vare-
jistas dos centros consumidores e 0 que excede desse intercimbio € comer-
cializado para exportagio.

As margens de comercializagio do feijio no periodo 1974-76 revelam
um crescimento, ao longo dos anos, da participagio do produtor no prego
final, em fung¢io de significativas mudangas nos canais de comercializagio.
A isto devem-se as aten¢des cedidas pelas autoridades governamentais
como ponto de apoio a esta cultura, pela ampliagio da rede de armazéns,
classificagio e comercializagio da producio, informagdes de mercado e
estimulo 2 agdo das cooperativas.

Estas atengdes acarretaram substituigbes de prestadores de servigos
e beneficiamento na produgio do feijio, que antes eram executadas por
atacadistas e acambarcadores. Em fungio disso, estes agentes cotavam
os precos dos produtos em seu favor, apropriando-se de altos lucros,
destinados aos produtores. Mesmo assim, existe ainda uma certa apro-

priagao de renda a nivel de produtor, o que causa a sua constante descapi-
talizagio.

Essa descapitalizagio decorre do fato de o produtor ter de recorrer
a intermedidrios, com finalidade de adquirir fundos que lhe permitam
preparar o solo, adquirir sementes e custear o plantio e colheita da culeura.
Como conseqiiéncia, o agricultor fica na dependéncia do intermedidrio,
sem poder barganhar os pregos dos produtos e adquirir a pregos mais
remuneradores o que o obriga a transacionar a produgio, obtendo lucros
inexpressivos com estes financiadores. Isto resulta do dificil acesso que
o pequeno produtor tem ao sistema oficial de crédito.

Estes problemas sio conseqiiéncia, também, da falta de acesso a terra
pelos pequenos predutores, que se véem obrigados a produzir na condigio
de arrendatdrios ou de parceiros. A maioria dessas categorias de produtores

* Informagées e anilises contidas em PERNAMBUCO. SEPLAN (26)
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recorre ao proprietdrio da terra ou ao intermedidrio, a fim de obter meios
financeiros para que possam custear as despesas com implantagdo de culti-
vos, deixando o produtor sem opgio de venda da parte que lhe cabe
do produto.

Além desses problemas, existe outra condigio desvantajosa que ¢
o caso da classificagio do produto, feita pelos compradores, Os produtos
s6 recebem maior atengio e mais exatidio na classificagio quando sio
destinados 2 exportagio.

A otimizagio na produgido dificulta a oferta de servigos inclusive
o da distribui¢io de crédito. Estes fatores tém sérias implicagoes com
a comercializagio rural, pois facilitam a a¢do dos intermedidrios e dificul-
tam a do Governo. A maior parte da produgio agricola do Estado é
transportada através de rodovias. Somente pequena parcela é transportada
por ferrovias. Muitos estabelecimentos agricolas estio bem distantes dos
centros de comercializagio e apresentam certas dificuldades para os produ-
tores transportarem seus produtos para os centros. A maioria utiliza ani-
mais de carga e todo tipo de carrogas de tragio animal, encarecendo seus
custos e correndo virios riscos de perdas. Mapas rodovidrios mostram
que todos os municipios do Estado estio ligados por estradas vicinais,
muito embora nido apresentem as mesmas condigdes para todo o Estado.

O ciclo atual da comercializagio no Agreste se dd da seguinte maneira,
para a maioria dos produtos: produtor-coletor-grossista do interior-gros-
sista urbano-varejista-consumidor.

Pode-se comegar este ciclo, pelo coletor, que € o tipo de intermedidrio
que junta as pequenas colheitas dos rendeiros, meeiros ou minifundidrios.
Esse coletor é,-quase sempre, comerciante do municipio ou de um distrito,
que ji conhece todos os locais de compra dos pequenos produtores. As
vezes, hd um politico de sua drea facilitando ainda mais a sua mobilidade
transacional, fazendo negécio, por virias vezes, em seu préprio ponto
comercial; age nas feiras do distrito, ou entdo fica num lugar estratégico
das estradas que conduzem a estas feiras. Fazem também viagens de coleta,
quando hd oferta mais intensa, utilizando veiculos alugados ou transporte
de tragio animal.

Na seqiiéncia, o grossista do interior, que tem como principal caracte-
ristica trabalhar com diversos coletores, que passam a estes os géneros
alimenticios e sio financiados por estes grossistas. Além de trabalhar com
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vérios coletores, o grossista contrata os itinerantes que fazem visita aos
campos fora de sua drea de agdo e de seus coletores. Sio os agenciadores
ou compradores ambulantes, os olheiros que visitam as rogas fazendo
reconhecimento das plantagdes e do estado em que se encontram.

Geralmente o grossista interiorano instala-se na sede do municipio,
centralizando suas atividades. Naqueles municipios de maior porte existem
dois ou até mais grossistas que agem em consonincia entre si, ou seja,
atuam em regime de oligopsonio, assumindo, em alguns casos, todas as
suas caracteristicas, tanto nos pregos como nas condi¢des de mercado.

Nestes casos sio instalados os respectivos coletores em diversos luga-
res, com pregos uniformes para compra. Eles agem em harmonia também
contra representantes, enviados por grossistas de outros municipios, quan-
do ocorre de o grossista estar instalado longe dos grandes centros interio-
ranos, dificultando a relagio com os grossistas urbanos. Portanto, ele
trabalha, geralmente, com outros grossistas, que tenham suas localizagées
mais préximas dos centros. Em muitos casos, ocorre de estes cederem
a0 menos uma parte de sua colheita aos grossistas que se instalam longe
dos centros; tudo indica que este coletor tem um nivel de independéncia
econdmica mais elevado e que ndo precisa de financiamentos alheios para
suas transagoes.

Quando estdo bem instalados, com estrutura solidificada, os grossistas
rurais trabalham diretamente com os grossistas urbanos, embora existam
outros que preferem trabalhar sozinhos, enviando carregamentos direta-
mente aos mercados consumidores, sem interferéncia dos urbanos.

Os tipos de instalagoes desses grossistas sio sempre homogéneos,
isto é, um ou virios armazéns onde fazem a estocagem, que alids, nio
é muito prolongada.

O processo de vendagens se dd de mao em maio, ou seja, o grossista
urbano revende ao varejista, depois de ter recebido de seu colega interio-
rano. Quando o produto é vendido pelos varejistas aos consumidores,
j4 estd em sua quinta ou sexta etapa de comercializagio.

Isto indica como cada agente da comercializagdo recebe uma margem
considerdvel de lucro. Adicionando-se, além destes, os custos de trans-
portes e armazenamento, dal o encarecimento do produto durante este
processo.
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A figura do agente de transporte estd desaparecendo e transforman-
do-se em intermedidrio. Os motoristas — proprietirios de caminhoes
—, que transportam diversos artigos para as Regides produtoras, adquirem
em Seu retorno os géneros para negociarem nos centros consumidores.
Isto tem sido um fator de modificagio no sistema de comercializagio
em favor do produtor, pois a entrada de intermedidrios no ramo representa
o aumento da procura por produtos, motivando os produtores a elevarem
seu poder de barganha. Porém, os intermedidrios tradicionais levam vanta-
gens na concorréncia, com boa oferta dos géneros aos donos de caminhio,
pois oferecem géneros selecionados ensacados, garantia no peso, cargas
completas etc. Por outro lado, o pequeno produtor ndo dispoe de balanga,
nio vende seu produto ensacado e nio produz o bastante para dar uma
carrada completa. Portanto, o que tem levado a especular sio as informa-
¢oes de pregos, fundamentais para melhores vendas. Desse modo, tanto
o coletor como o grossista pouco a pouco passam a ter menor participacio
no lucro em prol do produror.

Os pequenos produtores, por nio terem nenhum poder de barganha,
em razio de sua desorganizagio e fragilidade econdmico-financeira, sio
pressionados a negociar sua produgdo em mercado carente de infra-es-
trutura econdmica, regulado por agentes que determinam suas normas
sem nenhuma fiscalizagio ou regulamento por parte do Governo.

E bastante dificil para os moradores e arrendatdrios, no infcio da
exploragdo agricola, se estabelecerem, em virtude da parcela de renda
muito alta transferida aos proprietirios como forma de pagamento. Isso
é motivo suficiente para o seu poder de negociagio ficar enfraquecido.

Por outro lado, o agricultor que ji vive na dependéncia financeira,
para seu sustento e para pagar a renda da terra, vende sua colheita ainda
“na folha”. Essa venda é feita, muitas vezes, aos préprios donos da terra,
comércio que d4 aos proprietdrios lucros bem maiores e ainda evita que
seus meeiros ou rendeiros vendam sua safra a intermedidrios estranhos.

A caracteristica principal de um bom coletor ¢ ser “um homem
de confianga”. Entre ele e o agricultor nio se formalizam contratos: as
transagbes sio feitas verbalmente e ele é, geralmente, comprador. Faz
suas visitas ao agricultor, principalmente nas safras, prestigiando-o. Por-
tanto, o que se d4 é realmente um intercimbio comercial ou seja, o coletor
adianta ao agricultor dinheiro ou mercadoria e em contrapartida o agri-
cultor fica com o compromisso de vender a este coletor a sua produgio.
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O adiantamento se faz “sem juros™, para que o agricultor se convenga
de que sua produgio estd comprometida com o credor. Por sua vez,
o credor, que compra a produgio a pregos abaixo dos de mercado, vende
a precos bem maiores, chegando a obter lucros superiores a 100%.

Finalmente, conclui-se que a capacidade dos pequenos produtores
ainda é bastante fraca para superar as condicbes impostas pela estrutura
monopolista da distribui¢do da terra, como também para reter as pressées
dos que controlam o sistema financeiro e jogam a produgio de encontro
a estrutura de intermediagic que absorve parte considerivel do excedente
em seu beneficio.

3. OS EFEITOS DOS PROGRAMAS ESPECIAIS NA
COMERCIALIZACAO

3.1. O POLONORDESTE e suas Contradicoes

O objetivo maior do POLONORDESTE era a mercantilizagio das
atividades de subsisténcia, condig¢io para a penetragio do capitalismo no
campo,

As avaliagbes do POLONORDESTE mostram gue as suas contra-
digdes eram visiveis e 0 pano de fundo delas estd na forma como o planeja-
mento era concebido, sem a participagio dos grupos-meta e, notadamente,
com respeito ao tamanheo da burocracia envolvida no processo. Qutro
aspecto, o mais importante deles, é que existia uma ambigiiidade muito
grande com respeito ao papel do Estado. Enquanto favorecedor da coleti-
vidade ¢ defensor das classes menos favorecidas, o Estado representa,
por outro lado, um forte aliado dos interesses econdmicos, ao possibilitar,
como interventor, a concentragao de renda, além de participar de atividades
econdmicas de realce.

Assim € que os critérios de alocagdo de recursos via sistema de crédito
rural eram voltados para beneficiar grandes e médios produtores em pre-
juizo da maioria de agricultores, que sdo 0s pequenas proprietirios, parcei-
ros, arrendatdrios e posseiros. Os demais intrumentos de politica agricola,
além do crédito, contribufram para a perpetuagio das desigualdades no
meio rural, pois se encarregaram de manter intocivel ou mesmo agravar
a atual estrutura de propriedade, ji bastante concentrada. Dessa forma,
se ndo existe alteragio na estrutura, que possiblite a reversio dessa tendéncia
concentradora, os instrumentos de politica agricola voltados para os peque-
nos produtores serio, invevitavelmente, desvirtuados.
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Exemplos disso estio revelados no [ Relat6rio de Avaliagio do PDRI
da Ibiapaba (10:74), que mostra que o crédito rural atingiu mais os proprie-
tdrios de drea entre 10 e 25 ha (56%) e de 25 2 200 ha (50% dos beneficiados).
Os produtores sem terra representaram apenas 3,3% dos beneficiados.
Afirma o relatério que “grande parte dos produtores, principalmente os
sem terra, continuam recorrendo as formas tradicionais de financiamento:
os particulares ou a rede particular de intermediagio comercial e finan-

c s
ceira”.

A preferéncia por empréstimos particulares, mesmo a juros bastante
elevados, € explicada pela inibi¢o dos pequenos produtores para utilizarem
o crédito oficial, nio sendo propriamente a incapacidade de pagamento,
mas todo um conjunto de obsticulos burocriticos que existem e impedem
o acesso desses produtores ao servi¢o. Embora os juros cobrados pelos
particulares sejam altos, a relagio financiador x financiado se estabelece
em plano pessoal, sem exigéncias de garantia real, permitindo negociar
a divida, parcelar, adiantar e até mesmo prorrogi-la para o ano seguinte,
ainda que isso implique aumento do montante de juros ou comprome-
timento da entrega do produto.

Esses dados sio relevantes, pois a politica de crédito € a que mais
interfere nos resultados obtidos pelo agricultor na comercializagao. Os
diagnésticos apresentados deixam claro que os agricultores, por nao terem
acesso ao crédito oficial subsidiado, se endividam com os comerciantes
ou proprietirios de terra, perdendo também a liberdade de comercializar
a produgio. Assim, o alcance ao crédito ji representaria meio caminho
para solucionar o problema da comercializagio.

As avaliagées do Programa mostram conflitos de interesses no seu
ambito. Enquanto o Estado manifesta-se desejoso de desenvolver uma
categoria de produtores pequenos e médios integrados ao mercado, abaste-
cendo os mercados urbanos com produtos das suas lavouras, os préprios
mecanismos de implementagio da politica agricola no dmbito mais geral
se responsabilizam pelo desvirtuamento dos objetivos, colocando os pe-
quenos proprietirios e agricultores sem terra na condigio de margina-
lizados no Programa. Com efeito, é a prépria politica de crédito rural,
o PROALCOOL e o Estado que nio tém politica de terra, ao tempo
em que favorecem a reconcentragio fundidria e colocam nas m3os dos
grandes proprietirios todas as facilidades para o alcance dos subsidios
oferecidos por uma gama de programas especiais, inclusive aqueles direcio-
nados para o piblico-meta constituido de pequenos produtores.
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Nas dreas de implementagio do POLONORDESTE os efeitos da
politica de pregos minimos também t2m sido inexpressivos. No Relatério
de Avaliagio do PDRI da Ibiapaba, consta que cerca de 60% dos produ-
tores desconheciam totalmente o programa e os que declararam conhecer,
justificaram nio utilizd-lo porque os pre¢os minimos nio cobrem os custos
de produgio. Outros declararam desconhecer os mecanismos do servigo

(CEPA-CE., 10:92).

Nc PDRI do Vale do Paraiba (CEPA-PI, 14) as quantidades adqui-
ridas das lavouras de subsisténcia sdo irrisérias, por serem os pregos mini-
mos inferiores aos do mercado, principalmente no caso do feijao. Afirma
o estudo que nessa regiio o pre¢o minimo constitui-se um parimetro
importante para a comercializa¢ao. Em geral, nos casos onde os pequenos
produtores tém liberdade de venda, o pre¢o minimo é o parimetro tomado
pelos comerciantes para fixar o prego de compra. Através da estipulagio
de um adicional sobre o preco minimo, o comerciante assegura a compra
da produgio.

A época do reajuste do prego minimo € setembro {época de entres-
safra), periodo em que o produtor ji vendeu a maior parte da sua produgio.
Assim, o aumento dos pregos do mercado que se segue 20 aumento dos
pre¢os minimos sé beneficia a minoria de produtores que consegue estocar
a produgio para vender na entressafra.

3.2. A Experiéncia das Cooperativas do POLONORDESTE

A cooperativa é vista como o melhor instrumento para viabilizar
o esforgo da produgdo e da comercializagio de pequenos produtores,
dando-lhes poder de competi¢io com os médios e grandes, que detém
maiores escalas de producio, e, consegiientemente, maior poder de barga-
nha frente a0 mercado.

Teoricamente, a cooperativa adquire economias de escala, mediante
a racionalizagio de suas atividades, transferindo para seus associados os
beneficios resultantes da redugio dos custos operacionais, do abasteci-
mento de insumos a menor prego, do acesso ao crédito especial, da melhor
utilizagio da capacidade instalada, e do ordenamento dos sistemas de
informagdo e controle.
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Possuindo economia de escala, a cooperativa, cOmo empresa, tem
condigdes de concorrer no mercado, dependendo de sua estrutura de
custos e do tamanho do seu capital. Entretanto, no mercado oligopolistico
de produtos agricolas, a cooperativa para concorrer em pé de igualdade
com atacadistas e usineiros, necessita de uma estrutura financeira e adminis-
trativa bem montada, além de certa agressividade e dinamismo nas suas
operagdes comerciais, tendo em vista os altos riscos da atividade que
executa.

Em geral, 0 que se observa na pritica, € que as cooperativas quando
alcangam esta etapa de maturidade financeira e administrativa, j4 tém cres-
cido suficientemente em ndmero de associados para se distanciar dos inte-
resses da maioria, isto é, dos pequenos produtores. Médios e grandes
proprietirios assumem o controle da diretoria € passam a utilizar a coope-
rativa como mediadora dos seus interesses. Conseqtientemente a transfor-
mam numa empresa capitalista como qualquer outra, desvirtuando os
seus objetivos principais que sio a gestio democritica e a divisio propor-
cional dos beneficios.

L)

Dentre as cooperativas que recebem apoio do POLONORDESTE,
poucas conseguiram crescer e apresentar aquelas caracteristicas, como a
Coopirecé, por exemplo. A maioria, no entanto, nio passa de entrepostos
de revenda de insumos e de outros pequenos servi¢os, sendo poucas as
que executam as fungdes da comercializagio da produgio dos cooperados.
Assim, é diminuto o interesse dos agricultores em participar dos quadros
associativos da maioria delas. Entretanto, o apoio financeiro e logistico
do POLONORDESTE is cooperativas da Regido foram um fator decisivo
para o seu crescimento, No Estado do Ceard, por exemplo, entre 1970
e 1980 o nimero de cooperativas agropecudrias cresceu de 27 para 50,
acusando uma expansio de 85%, compreendendo o fortalecimento da
COCENTRAL e a ampliagio do seu complexo industrial, que resultou
na retencio de 30% da produgio de algodio do Estado, conforme estudo
da CEPA-CE (13:5).

O I Relatério de Avaliagio do PDRI da Ibiapaba declara que entre
os produtores que ndo sdo proprietirios nio existem filiados e apenas
6,9% procuraram alguma cooperativa para a compra de insumos. Com
efeito, a revenda de insumos e o repasse do crédito sio basicamente as
atividades exercidas pelas cooperativas da 4rea do PDRI da Ibiapaba.
A pesquisa mostrou um total desconhecimento das vantagens do coopera-
tivismo, pelos pequenos produtores da drea.
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Também no PDRI do agreste setentrional de Pernambuco, as avalia-
¢oes sugerem resultados semelhantes. As conclusoes do relatério anual
(29:15,16), referentes aos subprojetos de comercializacio e de apoio ao
cooperativismo, revelam que “o nimero de usudrios dos servigos de comes-
cializacio foi muito discreto, destacando-se apenas o papel das coopera-
tivas, como revendedoras de insumos”.

No caso das cooperativas bem-sucedidas, costuma-se apresentar a
Coopirecé. Constituida em 1970, com cem associados, conta atualmente
com cerca 1.780, dos quais 81% sio mini e pequenos agricultores, 13%
sio médios e 6% sio grandes produtores. Na safra de 1980 comercializou
8.092 toneladas de feijio, 858 toneladas de milho e 605 toneladas de
algodio, todas provenientes de seus associados. As compras efetuadas
pelos associados & cooperativa correspondem a 90% do valor total. O
seu setor de abastecimento de insumos opera através de entrepostos locali-
zados em cinco municipios da drea do projeto. A cooperativa possui
uma unidade de beneficiamento de grios, operando com a capacidade
de 14 toneladas por dia, além de uma unidade de beneficiamento de algo-
dio, em estado precério de funcionamento.

Os servicos bisicos da cooperativa sio: comercializagio do feijdo,
milho, mamona, algodao, guar ¢ sorgo; produgio de sementes de feijio
e milho; beneficiamento de grios (feijio e milho); pocilga; revenda de
insumos; e implementos agropecudrios. As receitas totais em 1979 atingi-
ram um montante de Cr$ 131,5 milhbes, a pregos correntes.

A Coopirecé conta com 32 empegados, sendo quatro de nivel superior,
12 de nivel médio e 16 de nivel primdrio. Opera com quatro agentes
financeiros da regiio. Para atender o piblico do projeto, a cooperativa
proporciona a oferta de insumos a pregos mais baixos, em relagio ao
mercado local, atuando na regiio como forga reguladora de pregos na
época da comercializagdo.

Apesar dessas caracteristicas de bom desempenho e eficiéncia, depoi-
mentos de técnicos do PDRI-Irecé revelam que os mini e pequenos produ-
tores ndo interferem nem se beneficiam dos servigos da cooperativa, cuja
administragio estd a cargo de um grande proprietdrio.

Os interesses da cooperativa estio voltados para os médios e grandes
proprietirios, que t8m maior poder de decisio no quadro associativo.
A comercializagdo dos produtos dos minifundistas que se concentram
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na irea é realizada por meio de caminhoneiros, que nos dltimos anos,
pela escassez de chuvas e inverno atipico, tém pago bons pregos pela
produgio de feijao e mitho.

Segundo um técnico do projeto, o servigo de extensio rural prestado
pela EMATER-BA orienta os pequenos produtores para nio se associarem
a cooperativa, mas para se organizarem em grupos de produtores para
terem acesso aos servigos prestados pelo POLONORDESTE. Outro téc-
nico, da CEPA-BA, argumenta que a cooperativa mantém um estoque
regulador de grios pelas compras que efetua na safra e revende em periodos
de entressafra, porém os diferenciais de pregos obtidos nesse processo
56 retornam para os médios e grandes proprietdrios, por serem os mesmos
que tém acesso a €SSes Servicos.

No Estado de Pernambuco, das 44 cooperativas do POLONOR-
DESTE a maioria comercializa a produgio dos cooperados, conforme
depoimento de um técnico local. Embora ressalte o bom desempenho
de algumas especializadas na produgio de leite, como a de Garanhuns
e a de Camocim de Sio Félix, no PDRI do Agreste Meridional, afirma
que a maioria enfrenta problemas de pessoal na 4rea gerencial. Quando
sdo verdadeiramente cooperativas, tipicas de pequenos produtores, apre-
sentam limitadas condi¢Ges de expansio, uma vez que esses produtores
tém pouca capacidade administrativa. O gerente, em geral, pertence ao
quadro técnico da EMATER local e responde pela administragio do érgio.
Segundo o mesmo técnico, falta aos agricultores um conhecimento maior
sobre as vantagens do cooperativismo, sendo necessirio levar-lhes uma
educagio de base que os conscientize sobre os direitos e as obrigagdes
que compreendem a condigio do cooperado.

No Maranhio, excluindo-se algumas poucas cooperativas como 2
da COLONE, na Baixada Ocidental, e outra no PDRI do Baixo Parnaiba,
o cooperativismo deixa muito a desejar, como bem afirmou um técnico
da CEPA-MA: ‘““aqui o cooperativismo tem sido um fracasso, pois elas
tém sido fundadas como se fossem diretorios de partidos politicos, tenden-
do sempre a falirem, no futuro”. Um dos diretores da COLONE observa
que as cooperativas sao desacreditadas em vista de “seus dirigentes serem
corrompidos pelos interesses de politicos e de grandes comerciantes”.
Por outro tado, os érgios responsiveis pela politica financeira e de crédito
nio tém dado a importincia devida ao desenvolvimento cooperativo, forne-
cendo seus técnicos para a organizagdo interna e para desempenharem
as fungoes de “‘marketing” dentro das cooperativas, o que daria a essas
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organizagGes possibilidades de se soerguerem e competirem em pé de
igualdade com os oligopdlios que comercializam e exportam grande parcela
da produgio agricola do Estado.

Apesar do descrédito do cooperativismo naquele Estado, segundo
o técnico entrevistado, a cooperativa ¢ a unica resposta para o problema
da comercializagdo do pequeno produtor local, uma vez que ¢ CAP nio
oferece resultados, porque s6 paga o prego de mercado quando estd ao
nivel do prego minimo. Além disso, o crédito s6 tem eficiéncia quando
acompanhado da assisténcia técnica e da comercializagao, o que é impos-
sivel na pratica, devido a preferéncia de os bancos operarem com os gran-
des. Acrescenta um técnico da CEPA-MA que o crédito grupal nio tem
oferecido resultados favordveis, devido talvez 3 desarticulagio entre os
drgios que planejam e aqueles que executam a politica agricola voltada
para o pequeno agricultor.

Segundo o mesmo técnico, o grande problema da comercializagio
do arroz no Maranhio ¢ a sua forte ligagio 2 questdo da terra. Mesmo
que os titulos de posse sejam regularizados, persistird a2 dependéncia do
pequeno produtor, que nio é apenas no crédito, mas também no escoa-
mento da produgio. J4 existem, de forma bastante arraigada, lagos pessoais
com o intermedidrio, a quem o pequenc produtor nio deixa de vender
por diferenga pequena nos niveis de precos oferecidos pela cooperativa
ou por outro agente de compra.

Pelos depoimentos tomados, ficaram, por dedugdo, poucas alterna-
tivas vidveis para a comercializagio dos pequenos agricultores naquele
Estado. Cairio, inevitavelmente na rede de intermediirios e usineiros
que permanecem se¢ apropriando de seus excedentes de alimentos levades
a0 mercado. Resta A politica de sustentagio de precos minimos a comercia-
lizagdo via pré-EGF, levada a0 produtor através do sistema cooperativo.

Uma avaliacio do PDRI do vale do Parnaiba(Piaui) conclui que “os
pequenos agricultores tendem cada vez mais a se defrontar com setores
oligopolisticos ao venderem a sua produgio. Por esta razio, qualquer
projeto que pretenda alterar o poder de barganha dos pequenos agricul-
tores, terd que imaginar alternativas para o enfrentamento dos setores
oligopolisticos. A tinica saida viivel no médio prazo para os pequenos
produtores, €, sem duvida, converté-lo também num oligopolic. Esta
alternariva requer necessariamente que se invista maci¢amente nas diversas
formas de associagio dos pequenos agricultores, com destaque especial

para as cooperativas” (CEPA-PI1, 14:87).
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Uma das dificuldades que a cooperativa encontra para concorrer com
os atravessadores é que estes, em geral, burlam o fisco, sonegando impostos
ou subfaturando as mercadorias. No caso da comercializagio de grios
(milho e feijio), este expediente utilizado pelos comerciantes inviabiliza
a cooperativa, uma vez que a sua rentabilidade é bastante afetada com
os encargos fiscais, que oneram os custos, €, por outro, para tornarems-se
competitivas tém de vender o produto, ao menos, pelo mesmo prego
do intermediirio. As grandes variagdes de pregos e a irregularidade da
oferta desses produtos dificultam sua comercializagio pelas cooperativas,
vez que estas nio podem utilizar-se de expedientes espuirios, como fazem
os atravessadores.

Nessa mesma linha, as conclusdes de um estudo sobre a politica
de sustentagdo de pregos minimos para o Nordeste (FOX, 16:196) sugerem
que sejam dados estimulos 2 participagdo de cooperativas no programa,
como meio de obter maior participagio dos agricultores, embora reconhega
que os produtores de arroz, milho ¢ mandioca nio terio ficil acesso
ao programa, sem uma reforma agriria efetiva.

Essas conclusGes merecem ser repensadas, uma vez que os problemas
referentes 3 questdo fundiiria ainda sio tidos como tabu, e qualquer pro-
posta de politica para fortalecer os pequenos produtores esbarra na impos-
sibilidade de ser concretizada com éxito sem alteragbes substanciais na
estrutura de propriedade ¢ uso da terra.

3.3. Programa Regional de Apoio ao Pequeno produtor Rural (PAPP)

Desde 1983 foram iniciados os estudos para reformular os programas
especiais de desenvolvimento do Nordeste, tendo em vista o resultado
pouco expressivo, em termos de impacto, do POLONORDESTE e de
outros programas de menor porte na Regido. O resultado disso foi a
institucionalizagio do PAPP, que objetiva a erradicagio da pobreza abso-
luta, a ampliagio das oportunidades de emprego produtivo e a satisfagio
das necessidades humanas bdsicas, promovendo uma melhoria dos niveis
de produgio, de renda real e das condigdes de vida dos pequenos produ-
tores rurais.

No segmento comercializagio e Abastecimento, o objetivo geral do

Programa é “garantir a0s pequenos produtores rurais acesso ao mercado
de produtos agricolas, insumos e bens de consumo bisico, dentro de
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uma sistematica de pregos justos, atenuando significativamente ou sepa-
rando os mecanismos extorsivos de apropriagido de excedentes a que estes
estio submetidos 7’ (SUDENE, 19:81).

Embora concebido em 1984, apenas em 1986 o PAPP comegou a
ser operacionalizado. Ainda assim, dos 2.658 milhdes de cruzados dispo-
niveis para aplicagio em todo o Nordeste, até 31 de dezembro, apenas
1.857 milhées de cruzados foram liberados, o que resulta num saldo de
800,7 milhoes de cruzados, significando atraso nas realizagdes, conforme

declaragio do presidente da Comissio Regional para o Desenvolvimento
Rural (Jornal o POVO, de 23.02.87).

O imobilismo da tecnocracia dos érgios envolvidos com o PAPP
impediu que os segmentos fundidrio e de crédito rural, os mais importantes
do Programa, pudessem ser operacionalizados, sendo os gastos aplicados
no emaranhado da burocracia, como quase sempre ocorre. Por razdes
6bvias, um Programa dessa categoria nio teve chance de éxito. A medida
que politicamente torna-se inviivel a execugdo da Reforma Agriria preco-
nizada pelo Governo, ¢ inviabilizada, conseqiientemente, a liberagio dos
recursos do PAPP para o segmento fundidrio. Isto compromete, também,
outros segmentos, come comercializagio, por exemplo. Iniciado o periodo
do plantio, os pequenos produtores nio conseguem crédito nem sementes
a pregos subsidiados para cumprirem esta etapa do calendario agricola.
E as dificuldades tendem a aumentar, com a escassez dos insumos e com
os seus precos liberados e sem controle.

4. CONCLUSOES

O impasse gerado na questio fundidria que repercute na comercia-
lizagio ndo parece insoluvel quando visto de maneira localizada. Cada
Unidade da Federagdo apresenta um problema especifico de maior realce.
Enquanto no Maranhio torna-se urgente equacionar o problema dos pos-
seiros, com a regularizag¢io dos seus titulos de posse, no Cears o problema
maior € a exploragio dos parceiros ¢ pequenos arrendatirios que merecem
um tratamento especifico em termos de legislagio que os proteja (aplicagio
do Estatuto da Terra). J4 em Pernanbuco, os problemas sio, em parte,
conseqiiéncia da aplicagdo do Estatuto do Trabalhador Rural sobre a estru-
tura de propriedade j4 bastante concentrada, sendo urgente a implemen-
tacao de reforma agriria nas dreas de maior tensio.
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Quanto i comercializagio e abastecimento hd quase total auséncia
dos efeitos esperados de uma politica voltada para os pequenos produtores
basicos. A razio principal disso tem sido: a falta de crédito, que conduz
o pequeno produtor a recorrer a intermedidrios financeiros, comprome-
tendo a sua produgdo; a burocracia e os altos custos operacionais do
programa de garantia de pregos minimos; as relagbes sociais, que geram
dependéncia cronica para com o proprietirio da terra cultivada pelos traba-
lhadores sem terra; e os desvirtuamentos do sistema cooperativo, que
nio atende os interesses dessa categoria de produtores. colocando-se como
empresa capitalista a servigo dos grandes proprietirios ou como instru-
mento paternalisca sob a tutela do Estado.

Esses obstdculos quase sempre sio provocados por complexa rede
de intermediirios comerciais e financeiros aliados ou que se identificam
com 0s proprietdrios da terra e do capital industrial, que algumas vezes
representam setores oligopolizados com forte poder de barganha perante
a massa de pequenos produtores e bodegueiros que operam na zona rural.

Por esse motivo, torna-se necessirio o fortalecimento e a organizagio
desses pequenos produtores em uma frente de cariter também oligopolista
e com poder de competir no mercado de bens e servigos sem prejuizo
de sua viabilidade econémico-financeira, além de outras providéncias
que objetivem a desburocratizagio do crédito, a sua insuficiéncia e atraso
nas liberagdes pelos agentes financeiros.

Nesse aspecto, propde-se que seja fortalecido o sistema cooperativista
como forma de aumentar o poder de barganha dos pequenos produtores
frente aos setores oligopolisticos, dando condi¢Ges de integragio vertical
nos estigios de produgio e comercializagio, a fim de que seja possivel
transferir aos cooperados os ganhos obtidos na comercializagio dos produ-
tos € dos insumos. O fortalecimento da estrutura cooperativista na Regiio
que, atualmente, funciona como mero instrumento repassador de recursos
do sisterna bancidrio, poderd criar condigdes de colocar em pritica a maioria
dos subprogramas de crédito e de comercializagio incluidos nos programas
especiais, mas que efetivamente nio vém atingindo o pequeno produtor,
como era esperado. Exemplo disso é o Pré-EGF que se tem mostrado
eficiente para atender os agricultores de baixa renda, mas que fica restrito
ao dmbito das cooperativas, a maioria delas enfrentando dificuldades das
mais diversas, enquanto as mais bem-sucedidas operam como “propriedade
privada” dos grandes proprietdrios ou como 6rgios assistencialistas sob
a tutela do Governo.

f. econ. Nord,, Fortaleza, v. 19, n. 2, p. 195222, abrjun. 1988 217



[24]

Além disso, € indispensdvel a adogdo de uma politica de pregos mini-
mos que garanta a rentabilidade minima do empreendimento agricola de
pequeno porte, ressalvando os pequenos produtores da agio nociva dos
intermedidrios e atravessadores,

No entanto, essas recomendagdes s6 terdo efeito 2 medida que seja
possibilitado o acesso a terra aos pequenos produtores sem terra e minifun-
distas, através dos dispositivos legais existentes no PNRA E PAPP; que
sejam desapropriadas, por interesse social, todas as dreas de conflito social,
para assentamento de pequenos produtores; se incorporem as terras devo-
lutas e dreas pertencentes a0 Estado e 2 Unido a assentamentos de pequenos
produtores sem terra e minifundistas; se adote apoio técnico e financeiro
a todas as formas de organizagio nio-formal de pequenos produtores,
para que participem do processo de assentamento em 4reas desapropriadas
ou incorporadas.
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Abstract: 1t focuses the problems of the commercialization of
essential food in the Northeast of Brazil, which harm the urban
supplies and limit the expansion of the production. The question
of commercialization is seen as a consequence of the obstacles
of structural order, like the monopoly of the land, the working
relations, the shortage and the credit selection. It presents an
evaluation of the mechanisms for State intervention, meant for
the small producers and points out the instruments for the suppor-
ting policy for the commercialization, such as: credit, minimum
prices, buying of the production, rural supplies and co-operative
society. At the end it presents proposals of policies and programs
faced to the organization of the production and food commer-
ciaiization.
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