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ALTERNATIVA DE COMERCIALIZAQAO PARA O PESCADOR
ARTESANAL DA VARZEA DO BAIXO AMAZONAS

Oriana Almeida’, David McGrath?®, Sérgio Rivero®, Gisalda Filgueiras®, Shaji Thomas®, Marta Coutinho®, Atila Vilar de Almeida’

Resumo:

O presente trabalho teve como objetivo analisar custos e beneficios da comercializacdo do pescador
que utiliza barco de passageiro para comercializar o seu pescado, na regido do baixo Amazonas. O
trabalho mostrou que o pescador consegue uma renda de R$15 por dia trazendo o pescado para
comercializar diretamente para o consumidor enquanto a renda seria metade desse valor se fosse
comercializado na propria comunidade. Também mostrou que dado o custo de comercializagdo de
R$36 reais a comercializagdo do pescado soO se torna viavel a partir da venda de 30 quilos em cada
viagem de comercializacdo. Mapeando mais de 70 linhas de barco na regido, esse estudo mostra que
esta estratégia pode ser largamente utilizada por pequenos pescadores e que € uma forma facil e de
baixo custo de dobrar a renda oriunda da pesca do pequeno pescador artesanal.

Palavras-chave: Pesca Artesanal. Comercializagdo. Rentabilidade. Baixo Amazonas.

COMMERCIALIZATION OPPORTUNITIES FOR SMALL
FISHERMAN IN THE LOWER AMAZON

Abstract:

This paper examines the costs and benefits of commercialization of fishing by small fishermen using
passenger boats in the Lower Amazon. Results show that small fishermen can earn a daily income of
R$15 using this strategy. Income drops by half when they sell to middlemen in their communities.
Costs per trip average R$36. To be profitable, fishermen must sell more than 30 kilos of fish. This
work maps over seventy boat routes in the Lower Amazon, showing that small fisherman can
effectively use this strategy. It is an easy way for small fishermen, a traditionally low-income group,
to double their income.

Keywords: Small Fisherman. Commercialization. Income. Lower Amazon.
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INTRODUCAO

Desde o declinio da agricultura, a pesca passou a ser a principal atividade econdémica da regido
de vérzea do ribeirinho (MCGRATH et al., 1993, CASTRO, 2013) e por meio desta atividade um
grande numero de pescadores passou a obter a maior parte da sua renda (ALMEIDA, 2006;
MCGRATH et al., 2008). Paralelamente, a pesca comercial cresceu com a expansdo dos mercados
urbanos (ALMEIDA et al. 2001, ALMEIDA 2003; ALMEIDA et al., 2002, 2009).

Dado que um grande nimero de pescadores possui baixo volume de capital, muitos desses
ribeirinhos comercializam pescado em suas préprias comunidades para intermedidrios que vém
periodicamente comprar o pescado, ou para intermediario de suas préprias comunidades.

A renda obtida por esses pescadores varia em funcdo do local onde o peixe é comercializado
dentro da cadeia de intermediarios. Vendas feitas a intermediarios nas comunidades dos pescadores
sdo feitas a um prego pequeno em relagéo ao preco da cidade.

Entretanto, mesmo exigindo maior tempo e capital de giro para comercializagdo, pequenos
pescadores artesanais furam essa cadeia de intermediario com objetivo de aumentar sua renda e
vendem o pescado diretamente para o consumidor, conseguindo um melhor preco para o seu pescado.

Este trabalho visou analisar trés aspectos da comercializa¢do do ribeirinho: em primeiro lugar,
é mostrado que tipo de comercializacdo predomina nas comunidades e quais as principais formas de
comercializacdo; em seguida, 0s custos e beneficios dos pequenos pescadores artesanais das
comunidades que comercializam no mercado urbano utilizando barco de linha s&o comparados com
custos e beneficios de comercializar dentro da prépria comunidade; por fim, por meio do levantamento
das rotas dos Barcos de Linha, em que se é avaliado o potencial de expansdo dessa alternativa de

comercializacdo para a populagdo regional de varzea.

MATERIAL E METODOS

A base teérica deste estudo esta relacionada a Teoria de Canais, assim como se aborda a
concepcao da teoria de Canais de Comercializagéo e Distribuicdo de Coughlan, Anderson, Stern e El-
Ansary (2002), conforme ja descrito por Souza et al. (2010). Assim, com base nesta Teoria, tem-se
que “os canais de comercializag@o vao se definir como um conjunto de organizagdes interdependentes
envolvidas no processo de disponibilizar um produto ou servi¢o para uso ou consumo” (SOUZA et al.,
2010). Ou seja, por essa definicdo, se trata de um conjunto de organizacfes interdependentes. Cada
membro do canal depende dos demais para desempenhar sua funcdo de forma correta. Entéo,
disponibilizar o produto ou o servi¢co de modo eficiente e eficaz é o propdsito do “processo” destacado
na definicdo de Coughlan et al. (2002), citado por Thomé e Castro et al. (2007). Para estes autores,

segundo a visdo de Coughlan (2002), significa que satisfazer os clientes - sejam estes usuarios finais
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ou compradores de empresas - de forma lucrativa, € o objetivo final. Neste sentido, o intermediario
tem um importante papel no processo de comercializagédo dos produtos, com destaque aos produtos
agropecuarios, uma vez que torna mais facil para o produtor comercializar os seus produtos, tendo em
vista que este agente (o intermediario) ja tem ou possui um conhecimento prévio do mercado (SOUZA
et al., 2010; THOME; CASTRO, et al., 2007). Os agentes constituem, assim, o canal de
comercializacdo que incluem ou podem incluir: os fabricantes, os intermediéarios e os usudrios finais,
sendo o primeiro o produtor que da origem ao produto.

Adicionalmente, Coughlan et al. (2002), citados por Souza (2010) e Thomé e Castro (2007),
defendem que “o termo intermediario refere-se a qualquer membro de canal que ndo seja o fabricante
ou o usudrio final (consumidor individual ou comprador empresarial)”. Para aqueles autores, existem
diferencas entre trés tipos de intermediarios: atacadista, varejista e especializado. Na categoria de
atacadistas, estdo incluidos os atacadistas comerciantes ou distribuidores, representantes, agentes e
corretores dos fabricantes. Os atacadistas comerciantes assumem a posse fisica do estoque, promovem
0s produtos e negociam financiamento, pedido e pagamento com seus clientes (SOUZA et al;
THOME, CASTRO, 2007; BARROS, 2007).

Conforme Barros (2007), antes dos canais de comercializacdo, tem-se a “comercializa¢do”,
que significa o “processo social através do qual a estrutura de demanda de bens e servigos econdmicos
é antecipada ou ampliada e satisfeita através da concepcdo, promocao, intercambio e distribuicdo fisica
de tais bens e servicos”.

Carvalho e Costa (2011) destacam que a comercializagdo agricola é uma das atividades de
maior complexidade dentro do sistema agricola, dado que é a partir da produgdo que o “produto” em si
assume a condi¢do ou o carater de “mercadoria” e, nesta condigdo, envolve a integracdo de mercados,
que vai envolver diversos segmentos que se “apropriam” da produgdo. A partir deste ponto de
mercadoria, 0 mesmo vai ter metas de vendas de quantidade e qualidade, formando, em cadeias, redes
ou arranjos produtivos. A comercializacdo do setor primario diz respeito a transferéncia de bens, ou
seja, a producdo agricola ou produtos semiprocessados aos consumidores (STEELE, 1971, citado por
CARVALHO; COSTA, 2011). Quanto ao aspecto funcionalista, esta comercializagdo perpassa a teoria
e a pratica de comércio, envolvendo “[...] todas as atividades, fungdes e instituicdes necessarias a
transferéncia de bens e servicos dos locais de producdo aos de consumo” (STEELE, 1971, p.23 citado
por CARVALHO; COSTA, 2011).

Isso representa uma série de atividades, fungdes ou processos pelos quais bens e servigos séo
transferidos dos produtores aos consumidores (SOUZA et al., 2010); e implica dizer que tais atividade
ou processos vao operar, na verdade, na transformacdo de bens por meio de usos de recursos
produtivos (capital, mdo de obra etc.) que agem diretamente na matéria-prima, que é o insumo, no

caso, no produto agropecuario, que pode ser peixe, madeira, grdos, e/ou outros produtos diversos,
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como o fruto de acai. E nesse sentido que a comercializacdo é um processo de producio e, portanto,
deve e pode ser analisada pela teoria econémica.

A comercializagdo (venda) de produtos agropecuérios, assim, exige um conjunto de esfor¢os,
de governos como dos proprios agentes interessados (incluindo o atravessador) e de crédito (WAQUIL
et al., 2010), pois diz respeito a seguranca alimentar, como as diversas carnes (proteinas) e demais

produtos fundamentais & nutricdo humana.

Pesca artesanal e sistemas de comercializa¢do no ltuqui

Para caracterizar as formas de comercializagdo, foram coletados dados na ilha de Ituqui, que
fica a 20 km ao sul da Santarém, para o mesmo periodo acima citado. A llha possui 20.000 ha onde
residem, aproximadamente, 2.200 pessoas distribuidas em oito comunidades. Os dados relacionados
com a comercializacdo do pescado em Ituqui foram coletados em cinco dessas comunidades, durante
um periodo de dois anos. As entrevistas ocorreram na Gltima semana de cada més, com 52 pescadores
somando um total de 611 durante o periodo de julho de 1996 a junho de 1997. Os pescadores foram
entrevistados acerca do volume comercializado na semana, local onde ocorreu a comercializa¢éo, o

transporte utilizado e o preco do pescado referente a semana da entrevista (CAMARA, 1996).

Comercializacéo do pescado no tablado

Os dados coletados acerca das caracteristicas sociais e econdmicas dos pescadores que
utilizam barco de linha para comercializacdo do pescado foram baseados em entrevistas com 58
pescadores. As entrevistas foram feitas no principal mercado de desembarque de peixe de Santarém
durante as manhas dos meses de novembro e dezembro de 1998. O questionario continha perguntas
acerca da origem do pescado, volume pescado por espécie de peixe, nimero de pescadores, canoas
utilizadas, dias de pesca, quantidade de gelo levado e o preco de primeira comercializagdo do peixe.
Além disso, um perfil social foi tracado a partir de dados acerca da profissao atual e passada, nivel

escolar, idade, principais fontes de renda e posse de propriedades.

Barco de linha

Na mesma época das entrevistas com os pescadores que utilizam barco de linha, foram feitas
78 entrevistas com os donos de barco de linha, em que se perguntou a rota de cada barco, as principais
paradas, a frequéncia de viagens na semana e no ano, o valor do frete cobrado para pessoas, para
volumes levados no barco e o fluxo de passageiros. As rotas dos barcos foram mapeadas num mapa

com escala de 1 para 250:000, para avaliar a distancia, custo da passagem e areas atendidas.
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RESULTADOS

Caracterizagdo da pesca e comercializacdo do pescador artesanal

a) Sistema de comercializagio em Ituqui

A pesca de ltuqui se caracteriza por ser uma pesca artesanal tradicional. McGrath et al. (1998)
caracterizam a pesca em ltuqui como de pequena escala, envolvendo pescadores principalmente em tempo
parcial, utilizando arreios simples e embarcagdes pouco especializadas. Quase toda a atividade pesqueira
¢ praticada em canoas ou cascos de madeira, em que 0s pescadores utilizam principalmente as
malhadeiras, seguidas da tarrafa e do cani¢o. Esses pescadores fazem em torno de 15 a 20 viagens por
més de mais ou menos oito horas de duragdo com captura média em torno de 15 quilos. A captura mensal
é estimada em torno de 250 quilos e a producdo média anual é de 2.900 quilos, dos quais 2.100 quilos sdo
comercializados e o restante é consumido pelas proprias familias dos pescadores (MCGRATH et al.,
1998; CAMARA, 1996).

Os pescadores de ltuqui possuem, basicamente, dois locais para comercializagdo: a
comunidade onde residem ou o mercado. O pescador pode vender na comunidade para consumidores
ou intermediarios locais ou vender o pescado na cidade de Santarém, principal polo comercial do
Baixo Amazonas. Um grande numero de pescadores que pescam pequenas quantidades diarias de
pescado comercializa o peixe, principalmente, para o intermediario. Das vendas feitas na comunidade,
mais da metade sdo para o intermediario local e quase 20% comercializada diretamente para 0s
consumidores locais. Do total de vendas feitas na cidade de Santarém, mais de 80% foi feita
diretamente com o banqueiro, sendo poucas as vendas feitas diretamente ao consumidor ou ao
frigorifico. Quando os dados sdo analisados em relacdo ao volume comercializado (em quilos
comercializados), essa relacdo de locais de venda € praticamente mantida (Tabela 1 a e b).

As pessoas que vendem na cidade utilizam basicamente Barco de Linha e Barco Proprio para
transportar o pescado. Pouco mais de 60% das vendas na cidade foram feitas com a utilizacdo do
Barco Préprio e 37% foram feitas com Barco de Linha (Tabela 1 ¢ e d). O numero de vendas feitas
em Barco Prdprio foi menor que o de Barco de Linha, enquanto o volume em quilos comercializado
foi maior. Isso significa dizer que a venda média dos Barcos Proprios € maior que a venda média dos
Barcos de Linha (116 quilos por venda comparado com 48 quilos por venda).

Assim, podemos ver que metade do volume pescado na comunidade é vendida a
intermedidrios locais, sendo somente uma pequena fracdo vendida ao consumidor local enquanto na
cidade o pescado é basicamente comercializado para os banqueiros das feiras e mercados. Do total
vendido na cidade, um terco é transportado com a utilizacdo de Barco de Linha enquanto dois tergos

sdo transportados com a utilizacdo de Barco Proprio do vendedor.
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Tabela 1. Percentual da venda total de pescado em quilos e em niimero de vendas e tipo de transporte utilizado
para comercializagdo, em ltuqui, Santarém
(a) Vendas feitas na comunidade (n=198)

Numero de
vendas (%) | Quilos (%)
Para o Consumidor 19% 11%
Para 0 Intermediario da
Comunidade 59% 55%
Para o Intermediario de Fora da
Comunidade 4% 6%
Para o Intermediario de Geleira 18% 28%
Total 100% 100%
(b) Vendas feitas na cidade (n=90)
NUmero de
vendas (%) | Quilos (%)
Para Intermediario - Banqueiro 81% 75%
Para Frigorifico 8% 15%
Para Intermediario - Marreteiro 8% 8%
Para Consumidor - no Tablado 3% 2%
Total 100% 100%

(¢) Volume de venda (em KG) por tipo de transporte utilizado pelos pescadores para
comercializar na cidade (n=90)

Barco Barco de

Préprio Linha

(n=35) (n=51) Outros (n=4) Total (90)
Para o Intermediério - Banqueiro 68% 86% 92% 75%
Para o Frigorifico 20% 7% 8% 15%
Para o Intermediario - Marreteiro 10% 6% 0% 8%
Direto ao Consumidor no Tablado 2% 1% 0% 2%
Total 100% 100% 100% 100%

(d) Nimero de vendas por tipo de transporte utilizado pelos pescadores para comercializar na
cidade (n=90)

Barco Barco de

Préprio Linha Outros Total
Para o Intermedidrio - Banqueiro 71% 88% 75% 81%
Para o Frigorifico 11% 4% 25% 8%
Para o Intermedidrio - Marreteiro 11% 6% 0% 8%
Direto ao Consumidor no Tablado 6% 2% 0% 3%
Total 100% 100% 100% 100%

Fonte: elaboragdo propria.

Comercializagcdo com barco de linha

a) A utilizagdo de Barco de Linha para Comercializagéo
Como foi visto acima, o barco de linha é uma importante forma de transporte para
comercializagdo do pescado e permite que o pequeno pescador possa vir comercializar o peixe

capturado no mercado urbano no qual os pre¢os sdao mais altos. A utilizacdo de barco de linha para
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comercializacdo do pescado é uma das estratégias que o ribeirinho usa para aumentar sua renda por
meio da comercializacdo.

A venda diretamente ao consumidor pelos pescadores no mercado urbano é possibilitada pela
acdo da Coldnia de Pescadores Z-20, que coordena um mercado voltado para pescadores localizado
nas margens do rio Tapajos. Nesse mercado formado de 68 pequenas bancas de madeira, 0 pescador
que é socio da Z-20 tem o direito de comercializar diretamente para o consumidor, mediante
pagamento de uma pequena taxa diéria. Para avaliar os beneficios e custos da comercializagdo, 58
pescadores foram entrevistados nesse mercado.

Os pescadores entrevistados, com exce¢do de dois casos que compram o pescado, pescam 0
peixe nas suas comunidades, transportam em barco de linha e comercializam diretamente ao
consumidor. A historia profissional desses pescadores varia, mas, basicamente, estdo estreitamente
ligadas a atividade agricola. Dos pescadores entrevistados, 40% relataram que sua renda depende da
pesca e da agricultura conjuntamente, enquanto outros 40% relatam que sua renda depende
unicamente da pesca. O restante dos pescadores depende, principalmente, de outras atividades, como o
pequeno comércio, aposentadoria, criagcdo animal e salarios.

Basicamente, todos esses pescadores pescam o0 ano todo, sendo somente uma pequena parcela
(17%) que pesca de vez em quando e dois casos que pescam somente no verdo. A pesca € feita em
canoas e a maior parte dos pescadores (60%) pescou em sua propria comunidade ou em localidades
préximas com familiares ou parceiros.

A maior parte das pescarias foi feita com malhadeira ou tarrafa, ou ambos, mas também
ocorreu, em menor escala, pesca com cani¢o, espinhel ou arpdo. Depois de cada pescaria, as
malhadeiras foram consertadas pelos proprios pescadores que, em geral, sdo filhos e parceiros, mas,
algumas vezes, o conserto foi feito por ajudantes, sobrinhas e esposas. Considerando que, em geral,
mais de 2 pessoas consertaram os arreios durante 2,5 dias, foi necessaria uma média de seis dias para

consertar os arreios depois da pescaria.

Tabela 2. Custos e Rentabilidade da comercializacdo do pescado por meio da venda direta ao consumidor da
cidade, venda diretamente ao intermediario, na comunidade, e venda direta ao intermediario da cidade, Santarém

Lucro Simulado
Lucro Real (A) Preco na Lucro Simulado
Preco na comunidade (B) Preco na %
cidade para | % sobre para % sobre cidade para sobre
consumidor custo intermedirio custo intermedidrio custo
R$ R$ R$
Quantidade Vendida
(Kg) 78,60 78,60 78,60
Numero de pescadores 2,08 2,08 2,08
Dias de pesca 1,86 1,86 1,86
Preco Médio 1,20 0,72 0,94
Renda 91,81 56,59 73,89
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Gelo 9,95 28% 9,95 33% 9,95 28%
Comida 2,44 7% 2,44 8% 2,44 7%
Pilha 1,27 4% 1,27 4% 1,27 4%
Depreciagdo Canoa e

Arreio ** 3,72 10% 3,72 12% 3,72 10%
Transporte do Pescador 4,66 13% - 0% 4,66 13%
Transporte do Isopor 0,62 2% - 0% 0,62 2%
Conserto do Arreio 8,49 24% 8,49 28% 8,49 24%
Compra de Peixe 0,69 2% 0,69 2% 0,69 2%
Outros 3,64 10% 3,64 12% 3,64 10%
Total dos Custos 35,47 100% 30,19 100% 35,47 100%
Renda Liquida 56,34 26,40 38,42

Margem de Lucro (%) 61% 47% 52%

Renda Liquida Por

Pessoa 27,09 12,69 18,47

Renda Liquida Por

Pessoa Por Dia 14,56 6,82 9,93

* Lucro real é o lucro calculado com base nos precos de venda ao consumidor em Santarém. Lucro simulado
(A): o lucro utilizando a mesma estrutura de custos das entrevistas e considerando o preco médio pago na
comunidade (sem os custos de transporte). Lucro simulado (B) considera o preco pago pelo intermediario
urbano.

** Depreciagdo calculada com base nos custos da pesca de canoa em Almeida et al. Inédito.

b) Rentabilidade
O volume médio vendido de peixe por cada pescador foi de 79 quilos. Esse volume néo se

refere somente a uma pescaria. Muitos pescadores comercializam o pescado depois de uma Unica
pescaria, mas existem também pescadores que conservam o pescado dentro do isopor durante duas ou
mais pescarias antes de comercializar o pescado. Mais da metade dos pescadores (52%)
comercializaram o pescado de uma Unica pescaria, trazendo 48 quilos de peixe (s=55). Um quarto dos
pescadores comercializou o pescado referente a duas pescarias, trazendo 69 quilos de peixe (s=141) e,
por fim, o restante dos pescadores trouxe pescado referente a 3 pescarias para comercializar, trazendo
125 quilos de peixe (s=63). Em alguns poucos casos, 0s pescadores compram peixe de outros
pescadores para vender, mas isso ndo chega a ultrapassar 5% dos casos entrevistados.

O tempo de comercializacdo durou, em geral, somente algumas horas durante a manhd, sendo
somente trés casos em que o0s pescadores passaram trés dias para comercializar o pescado. Os
pescadores utilizaram o barco de linha para trazer o peixe para o mercado, pagando entre 3 a 8 reais a
passagem de ida e volta. Alguns barcos (40%) cobram entre um e dois reais para transporte do isopor,
enguanto outros ndo cobram nada. A metade desses pescadores trouxe somente um isopor de pescado
para comercializar, 25% trouxeram peixe em dois isopores e alguns trouxeram em 3 ou 4 ou em outras
formas de acondicionamento (caixas ou saco).

A renda média por venda desse pescador é de R$ 91, vendendo principalmente o curimata
(23%), acari (10%), tambaqui (13 %) e surubim (9 %). O preco médio de venda foi de R$ 1,20 sendo

0S mais caros peixes como tucunaré e 0s mais baratos peixes como aruand, pirarara e cujuba. O custo
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total da pescaria e do transporte foi de R$ 36, sendo o principal item o custo com gelo (28%), material
para conserto de arreio (24%), comida (7%) e pilhas (4%). A estimativa de depreciacdo de arreios e
canoas foi calculada com base em Almeida et al. (2001) e representaria 13% custo total. O custo de
comercializacdo é, basicamente, o custo do transporte do pescador, que representa 13% do custo.
Deduzindo o custo total da renda bruta, resulta em uma renda média liquida de R$ 60. Entretanto,
essa renda € dividida entre outros pescadores que participaram da pescaria (Tabela 2).

A forma de divisdo da renda entre os pescadores que participam da pescaria é basicamente a
mesma para todos os pescadores entrevistados. As despesas da pescaria e da comercializacao (gelo,
transporte, material para conserto de arreio, comida etc.) sdo somadas, deduzidas da renda bruta e o
restante dividido por todos os pescadores que participaram da pesca. Nessa forma de divisdo de renda,
ndo h& maior ganho para os donos dos arreios ou da canoa e ndo ha maior ganho para o pescador que
vem comercializar. Os pescadores repartem a renda entre 0s demais pescadores em partes iguais.

Considerando gue a renda é dividida entre pescadores, a renda individual é bem menor que o
valor da venda do pescado (R$ 60). Dado que cada pescaria foi feita com uma média de 2 pescadores,
a renda liquida para cada pescador foi de R$ 30 (R$ 60/2) e a renda por dia por pescador de R$ 15,00;
cada pescaria durou uma média de 2 dias (Tabela 2).

A estratégia de comercializacdo desses pescadores que trazem peixe para comercializar na
cidade com barcos de linha se mostra como uma alternativa economicamente atrativa. As raz0es para
utilizar essa estratégia de mercado sdo variadas. Uma grande parte desses pescadores (40%) ndo possuli
intermediarios que chegam até a sua comunidade e, portanto, ndo possuem outra alternativa de
comercializacdo a ndo ser a de comercializar o prdprio peixe na cidade. Os demais entrevistados
afirmaram que consideram os precos dos intermediérios oferecidos nas comunidades muito baixos e
preferem vir comercializar diretamente para o consumidor para conseguir melhores precos.

A busca por melhores precos no mercado urbano permite que o pescador aumente a sua renda
significativamente, visto que o preco de venda do pescado oferecido pelos intermediarios nessas
comunidades seria de R$ 0,72 por quilo, enquanto o preco médio de venda no mercado de Santarém
foi de R$1,20. Essa diferenga de preco tem um impacto grande na renda do pescador. Se esses
pescadores optassem por vender o pescado na comunidade, eles teriam uma reducdo de,
aproximadamente, R$ 5 nos custos por venda, dado que n&o teriam despesa com transporte, e teriam
uma redugdo de R$ 35 na renda bruta, tendo uma perda liquida de R$ 30 reais. Calculando o ganho
com base nos precos oferecidos pelos intermediérios, a renda de cada pescador, por dia de trabalho,
cairia de R$ 15 para, aproximadamente, R$ 7, ou seja, metade do valor que eles conseguem obter
comercializando o proprio peixe em Santarém. Vendas na cidade para os intermediarios proporcionam
uma renda um pouco maior que esta, mostrando que também funciona como uma alternativa capaz de

aumentar a renda em torno de 25% quando comparando com a alternativa de vender na comunidade.
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¢) Viabilidade da venda por barco de linha e rede de transporte

Dado que é necessario um volume minimo necessario para que a comercializacdo do pescado
seja viavel, o intermediario é, muitas vezes, um elemento-chave para a comercializacdo do pescado. O
intermedidrio € a pessoa que possui 0 barco para transportar o pescado e uma caixa com gelo para
conservagdo do produto. O intermediario que mora na comunidade, em geral, acumula o pescado que
vai sendo trazido pelos pescadores ao longo de uma semana e leva para vender na cidade. Geralmente
vende o pescado a vista para um banqueiro conhecido, a ndo ser que o preco oferecido por outro
banqueiro seja bem melhor que o do banqueiro habitual. Nessa relacdo com os pescadores, muitos
intermediarios assumem também a responsabilidade de fazer compras de natureza diversa, como
material de pesca, material de conserto de arreio, breu, prego, materiais diversos de construcéo, ou
mesmo objetos como baterias ou cigarros.

A relacédo, considerada comumente como uma relagdo de explorag&o, entre o intermediario e o
pescador, é muitas vezes uma imagem equivocada, dado que muitas vezes o intermediario viabiliza a
comercializagdo do pescador artesanal na comunidade para 0s pescadores que pescam pequenas
guantidades por pescaria. Por exemplo, considerando as compras no periodo de 21 semanas (5 meses)
de um intermediario da comunidade de Aracampina, aproximadamente 80% das compras foram feitas
abaixo de 10 quilos.

Considerando os custos de comercializacdo dos pescadores que utilizaram barcos de linha (de
R$ 36; Tabela 2), o pescador tem que comercializar no minimo 30 quilos de pescado para que ndo
incorra em prejuizo. Simulando com base nesses custos e o sistema de producdo da Tabela 2 (coluna
a), é necessario que ele comercialize 62 kg de peixe® para que ele tenha uma renda de R$ 10 por dia.

O argumento aqui ndo €é de que seja inviavel a venda do peixe pelo préprio pescador, mas de
que o intermediario possui um papel-chave na facilitagdo da comercializagcdo que, muitas vezes,
poderia ser inviabilizada devido ao pouco volume comercializado. Entretanto, o aumento da renda do
pescador por meio da comercializacdo do pescado pode ser viabilizado por intermédio de organizagdes
comunitarias que possam organizar a venda do peixe de varios pescadores com a utilizagdo do barco

de linha.

Rede de transporte
Segundo Almeida et al. (2001), um grande numero de desembarques foi feito por meio dos
barcos de linha em Santarém durante o ano de 1997 (25% dos desembarques), trazendo em torno de

16% do pescado desembarcado. Os barcos de linha transitam em uma &rea bastante vasta na regido. O

® R$10 por pescador multiplicado por 2,08 pescadores por pescaria e 1,86 dias de pesca, somados a R$36 de
custos divididos por R$1,2 por quilo de peixe vendido.
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levantamento das rotas de 70 barcos de linha pequenos da regido mostrou que a grande maioria trafega
num raio de até 70 quildmetros de Santarém (Figura 2).

Figura 2. Mapa das rotas dos barcos de linha da regido de Santarém, Baixo Amazonas, estado do Para

LEGENDA

© Paradta Or barcos de foha

- Rodas dox Darcos o dnha

Os barcos que fazem a linha regional ligando as comunidades com a cidade de Santarém sao
considerados barcos de pequeno porte, medindo 15 metros e com capacidade de transporte de 28
pessoas e 11 toneladas. Os pregos cobrados pelas passagens variam de R$ 2 a R$ 15. Um grande
numero das comunidades estd num raio de alcance desses barcos, e a alternativa de utilizar barco de
linha para comercializago do pescado se mostra promissora para aumentar a renda dessa populacéo.

Considerando a renda liquida de cada pescador, o preco das passagens e 0 preco de venda do
pescado, na cidade e na comunidade, é mais lucrativo para o pescador comercializar o seu pescado
desde que o custo de transporte seja menor que R$ 35.

Dado que o0s precos das passagens de barco de Santarém para as comunidades regionais sao
abaixo desse valor, grande parte da populacdo de varzea se beneficiaria utilizando o barco de linha
para venda do seu pescado, em contraposic¢ao a venda na comunidade. Os resultados apresentados aqui
demonstram que a comercializacdo do pescado diretamente para o consumidor se apresenta como uma
alternativa sélida e que pode ser incentivada pela Col6nia de Pescadores Z-20 e pelas organizagoes

que trabalham para o aumento da renda do pescador.
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CONCLUSAO

A maior parte dos pequenos pescadores vende pequenas quantidades de pescado a
intermedidrios de suas comunidades, mas um volume significativo é comercializado por meio de
barcos de linha e de barco proprio.

A utilizacdo de barcos de linha é uma boa alternativa para o pescador ribeirinho. Em geral, 0s
precos nas comunidades se apresentam bem abaixo do preco oferecido pelos intermediarios na cidade
e ainda mais pelos pregos de venda ao consumidor. Em Santarém, um conjunto de ribeirinhos viabiliza
a sua comercializacdo no mercado dos pescadores fazendo o uso dos pequenos barcos de linha que
transportam pessoas e cargas na regiao.

Utilizando esse tipo de estratégia de pesca, esses pescadores conseguem ter uma renda por
venda de R$ 91, e uma renda liquida por dia, por pescador, de R$15. Caso esses pescadores optassem
por vender o seu pescado nas comunidades aos atravessadores, a renda deles seria metade desse valor.

Além de a renda ser bem maior do que se fosse comercializado dentro da comunidade, essa
renda também é duas vezes mais alta que a diéria paga na comunidade. Esses resultados mostram que
uma alternativa que exige pouco investimento do ribeirinho pode ser incentivada com vista a dobrar a
renda oriunda da pesca. O capital de giro para alcancar esse objetivo é pequeno quando comparado

com outras alternativas para aumentar a renda.
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