cnaT |y RELATORIO TECNICO ) _preiete :
engenharia Am biental SIMPLIFICADO RTS/PISF/SLG/023-13 SaoFrancisco

Agua a quem tem sede

PROJETO DE INTEGRAGAO DO RIO SAO FRANCISCO COM BACIAS HIDROGRAFICAS DO NORDESTE SETENTRIONAL — PISF
PROJETO BASICO AMBIENTAL — PBA

Programa: Programa de Desenvolvimento das Comunidades Quilombolas — Item 17 do PBA.

Assunto: Realizagdo de capacitagdo em Comercializagdo e Divulgagdo de Produtos (Mddulo XV) para a comunidade
quilombola Jatoba Il, localizada no municipio de Cabrobé - PE.

Comunidade: Quilombola Jatoba II. Municipio: Cabrobé — PE.

Carga Horaria: 8h N2 de Participantes: 30 Local: Capela Nossa Senhora de Fatima. ‘ Data: 19/03/2013.

DESCRIGAO DA ATIVIDADE

A capacitagdo em Comercializagéo e Divulgag¢Go de Produtos foi fundamentada no ensino e aprendizagem de
conteldos sobre: (i) pratica de comercializagdo; (ii) segmentos de mercado: (iii) conceitos de concorrentes, clientes,
consumidores, atravessadores e intermediarios, exportagdo e importagdo, atacado, varejo, oportunidades e nichos de
mercado; (iv) importancia e componentes da divulgacdo dos produtos; (v) estruturas de canais, componentes e
margem de comercializagdo; e (vi) pesquisa para subsidiar a construgdo do plano de comercializagdo da comunidade,

conforme metodologia apresentada no RT/PISF/SLG/011-13.

A capacitacdo foi estruturada em 03 (trés) momentos distintos, sendo que em 03 (trés) deles foram gerados produtos

especificos, obtidos durante o desenvolvimento das atividades, os quais sdo descritos a seguir:
Momento Pratico |

Reflexdo em Grupo — Conceitos e linguagem da Comercializacdo

Quadro 01. Resultados da Reflexdo em Grupo.
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO

O que é comercializacao? “E g prética de compra e venda de produtos.”

“E uma rede de distribuicdo de um determinado e especifico produto em

O que sao canais de comercializa¢do? . Lo ”
cadeia, ou seja, inumeros pontos fornecendo o mesmo produto.

“1° praga - local de vendas. 2° produto — oferta em quantidade. 3° vendedor —
ponto especifico de cada produto ofertado. 4° comprador —
consumidor/destinatdrio. 5° Preco — Resumo das vendas.”

Quais os componentes da
comercializagao?

Quadro 02. Resultados da Reflexdo em Grupo.
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO

“E a variacdo de preco de um produto para outro. Divulga o produto com

O que é margem de comercializagdo? N ”
cartazes, promogdes etc.”.

O que é praga ou mercado? “E o local onde comercializa os produtos.”

O que é oportunidade de mercado? “E quando o prego estd favordvel ao produto.”

Quadro 03. Resultados da Reflexdao em Grupo
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO

“E quando um comerciante vende o seu produto por um prego inferior ao do

O que é “nicho” de mercado? . S,
seu concorrente, a fim de vender seu produto mais rapido.

“Sdo pessoas investindo num mesmo ramo comercial quer busca da melhor

O que é concorrente? . . ”
forma vender seu produto atraindo novos clientes.

“Clientes sGo consumidores que fazem com que o comércio cres¢a e tenha

O que sdo clientes? iy . R
q resultado positivo no final de cada més.”

RTS/PISF/SLG/023-13
1/9




Quadro 04. Resultados da Reflexdo em Grupo
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO

O que sao consumidores? “Consumidores sdo todos aqueles que compram o que o agricultor produz.”

“Atravessadores sdo comerciantes que compram o nosso produto e revedem

O que sdo atravessadores? ”
com outro valor.

“Intermedidrios sGo pessoas que tentam tirar proveito do trabalho de outras

O que sao intermediarios? .,
pessoas.

Momento Pratico Il

Reflexdo em Grupo — Pesquisa para a Construcdo de Plano de Comercializacdo

Quadro 05. Sistematizagdo do quadro Pesquisa de Mercado/Produtos Comerciais/Clientes.
QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

1 - Quais os produtos comerciais da

comunidade ou da organizacio? “Cebola, Tomate, Feijdo, milho, melancia, artesanato, etc.”

2 — Quais os produtos comerciais da “Cebola, alho, tomate, batata doce, maracujd, banana, mamdo, macaxeira,
regiao? manga, pimentinha.”

3 - Qual a regidao ou pessoas que

produzem o mesmo produto da “Juazeiro Grande, Aragd, Cachoeirinha, Conceigéo.”

comunidade?

Quadro 06. Sistematizagdo do quadro Mapas de Vendas e Clientes.
QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

1 - Quem compra o produto da

comunidade ou organizacio? “Comerciante ou atravessador”.

2 - Para onde vao os produtos depois

« . PRSP ”
. Os produtos vdo para o comércio interno.
de vendidos? p P

3 - Onde posso vender meus

4 ”
Na praga ou no mercado
produtos? prag

Quadro 07. Sistematiza¢do do quadro Sazonalidade Periddica de Prego.
QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

1 - Qual o pior més para vender os

/“ : 2 s . ”
O pior més de vendas é janeiro.
produtos? P Y

2 - Qual o melhor més para vender

os produtos? “O melhor més para vender é setembro”

3 - Quais as dificuldades para a “Exemplo: no més de janeiro falta dinheiro no mercado, ou seja, o capital de
venda dos produtos? giro.”

4 - Quais as facilidades para a venda “A facilidade no caso é a oferta de dinheiro circulando no mercado local
dos produtos? devido ao pico da produgdo”

Quadro 08. Sistematizagdao do quadro Fornecedores de Materiais e Servigos.
QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

1 - Quais os materias e servigos que

vocé mals compra? “Agucar, leite, frutas, esséncia de frutas, saquinhos, energia e o trabalho.”

2 - Quem sao os fornecedores de

materiais e servicos? “Donos de mercados, barracas de frutas, vendedoras de leite, etc.”

3 - Qual o pior més para comprar os

4 B H ”
materias e servigos? De janeiro a margo

4 - Qual o més de melhor prego para

. . “Abril a junho”
comprar os materias e servigos?

5 - Quais as dificuldades para

. . X “Renda baixa, alguns concorrentes e muitos outros fatores.”
comprar materiais e servigos?

6 - Quais as facilidades para comprar “Confianga do fornecedor ao vender fiado as vezes e a disposicGo do
materiais e servigos? produtor.”
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Quadro 09. Sistematizagdo do quadro Custo de Produgdo dos Produtos e Servigos.
QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

1 - Quanto custa cada etapa para

fazer o produto? “1 Etapa da cebola custa 850 + 740 = 1.590,00 reais”.

2 - Quanto custa cada etapa da

operacio de vendas? “2 Etapa da cebola custa 540 reais”.

3 - Quanto custa cada etapa da

divulgacio do produto vendido? “3 Etapa da cebola custa 40 reais, total de custo 2.170,00 ”.

AVALIACAO

Ao final da capacitagdo, por meio de um formuldrio especifico, os participantes foram convidados a avaliar e
manifestar suas criticas e sugestdes sobre o evento realizado. Ressalta-se que 24 (vinte e quatro) moradores
participaram deste processo avaliativo. Os resultados dessa avaliagdo encontram-se sistematizados na Figura 01, a

seguir.

Figura 01. Avaliagdo dos participantes sobre a realizagdo da capacitagdo.
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SugestGes Apresentadas pelos Participantes:

—  “Que possam nos ajudar a encontrar parceiros para nos ajudar a desenvolver os trabalhos.”.

—  “Todas as informacgdes foram otimas, principalmente a explicagdo do seu testemunho de vida de como viver
em comunidade um respeitando o direito do outro. Aprendi que tem que valorizar o cliente”.

—  “Asinformacgées foram étimas porque aprendi um pouco de comercializagdo”.
“ - . Lo (L . ~ .

—  “Areunido deste dia 19 foi muito boa, com dtimas informagées e mostrado vdrias formas de se conectar com
a comercializagdo.”

—  “Que a CMT fique sempre em contato com a comunidade para tirar duvidas.”

CONSIDERAGOES

A oficina de Comercializagdo e Divulgagdo de Produtos (Mddulo XV), com o objetivo de promover conhecimento que
contribua com o planejamento e organizagao dos servicos de comercializagdo, bem como familiarizagdo da linguagem
adotada no ramo da atividade, baseou-se nos conceitos e praticas do servico de comercializagdo, mercado tradicional,
institucional e mercado justo e solidario, didlogando as praticas dos participantes com as etapas da comercializagdo.

A oficina realizada na comunidade quilombola Jatoba Il proporcionou reflexdes sobre os contetidos apresentados e as

praticas operadas pela comunidade, evidenciando dificuldades no processo de logistica e vendas, a inexisténcia de
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cadastros e informacdo de clientes compradores e consumidores, contribuindo para maior andlise do contexto local,
conforme relatado pelo participante, Valdenes de Souza: “assimilei informagdo que ndo era do meu conhecimento,
sobre conhecer o que realmente esta vendendo o seu produto e estd sempre em contato com os compradores”.

No decorrer da explanagdo do conteldo, os participantes esclareceram que quando a comunidade quilombola de
Jatoba Il consegue produzir, quase toda a produgdo cultivada é utilizada para consumo préprio. Os volumes e
guantidades economicamente vendaveis sdo comercializados com atravessadores da cidade de Cabrobd — PE e regido.
De acordo com depoimento dos moradores, existe a necessidade de aperfeicoar e melhorar técnicas e praticas para
alavancar a comercializagdo. A Sra. Raimunda Maria de Brito comentou: “Gostei muito do curso, ensinou como a
gente se relaciona com os produtores ou até mesmo comercializar o nosso produto e também ficar de olho nos
atravessadores que muitas vezes nos enganam”.

A forma didatica e metddica utilizada nesta oficina dialogada sobre “comercializagdo e divulgagdo” contribuiu para a
reflexdo sobre a pratica, aperfeicoando o como fazer, onde fazer, para que fazer e para quem fazer amparadas pelas
capacidades e experiéncias da comunidade, conforme observou o participante Jodo Evangelista: “Para mim foi uma
das oficinas que mais me surpreendeu, me fez ver como somos desenformados deste ponto de vista, agora nos cabe
tirar proveito das informagdes”. A participante Viviane também destacou: “Ndo entendia nada de comercializagao.
Agora passei a compreender mais sobre o comércio e o produto que vocé vende e a regularidade do comércio”.

Em relagdo a reflexdo sobre as técnicas de comercializacdo, José Antonio dos Santos declarou: “Aprendi muito sobre
comercializagdo e técnica de vendas”. Ja Antonia Maria de Brito, preferiu comentar sobre os beneficios que a oficina
trard na solugdo de problemas relacionados a comercializagdo, ao comentar: “Gostei do curso porque aprendi a
comercializar os meus produtos sem que tenha problema”.

Destaca-se que durante a oficina, a participante Joana Angélica apresentou o resultado da reunido demandada pelo
Governador do Estado de Pernambuco para a elaboragdo de projeto que contemple a implementacdo de agdes nas
areas de Seguranca Hidrica, Seguranca Alimentar, Seguranca Energética, Saneamento basico e Capacitaces. Esta
informac¢do vem de encontro ao anuncio do programa do Governo Federal para atender as comunidades quilombolas,
qgue abrange os eixos de inclusdo produtiva, regularizagdo fundiaria, direitos e cidadania, e fortalece a pactuagdo
federativa para implementacdo de politicas voltadas para as comunidades quilombolas.

Tal programa anuciado pelo governo Federal diz respeito a politicas sociais de capacitacdo e crédito aos quilombos do
Brasil, visando estender o Programa Agua para Todos para regides do Semiarido, ampliar a assisténcia técnica e
extensdo rural e repassar recursos para identificacdo e delimitagdo de terras quilombolas, que passara a contar com
acGes do programa Brasil Sem Miséria de erradicacdo da pobreza extrema.

Diante disso, percebe-se que a oficina de comercializagdo e divulgacdo contribuird com os programas anunciados,
despertando aprendizagem sobre o planejamento e organizacdo da comercializagdo, mercados tradicionais,
institucional e mercado justo e solidario, além de proporcionar conhecimentos para a melhoria nas praticas e servigo
de comercializacdo oferecida e utilizada pela comunidade.

Ressalta-se que apesar da contribuicdo para a aprendizagem, reforga-se a necessidade de parcerias e investimento
para apoiar iniciativas de producdo e comercializagdo, principalmente em relagdo a logistica de distribuicdo em
virtude da distancia e do isolamento da comunidade dos principais centros de consumo, da qualidade e quantidade
dos produtos para negociagdo, transporte e recuperacdao de estradas e inser¢dao dos produtos da comunidade nos

programas institucionais de comercializagdo.
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REGISTRO FOTOGRAFICO

Foto 01. Credenciamento dos participantes na oficina
(Mddulo XV), comunidade quilombola Jatobd Il.

Foto 02. Grupo em trabalho de reflexdo durante a oficina
(Mddulo XV), comunidade quilombola Jatobd Il.

e ——

Foto 03. Apresentagdo e socializagdo da reflexdao dos grupos
durante a oficina (Mddulo XV), comunidade quilombola
Jatoba Il

Foto 04. Exposicdo dialogada durante a oficina (Mddulo
XV), comunidade quilombola Jatoba II.

ANEXOS

Anexo |. Lista de Presenca dos Participantes da Capacitagdo em Comercializacdo e Divulgacdo de Produtos (Mddulo

XV) na Comunidade Quilombola Jatoba Il.

Anexo Il. Modelo de Ficha de Avaliagao da Capacitagdo.

EQUIPE TECNICA

ﬁ‘fi

&/g&;ﬁm JJmmeE ot (ivave.

Valtércio Evangelista da Silva
Pedagogo
Analista Ambiental / CTF 5285030

Adriana Nascimento de Oliveira
Técnica Agricola - CREA 050778534-7
Técnica Ambiental / CTF 5284241

Ciente:

A

i

Gislane Rodrigues Lima
Contadora
Inspetora Ambiental / CTF 5372811
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De acordo:

Hpoilin

Fabio Henrique Julido dos Santos
Gestor Ambiental
Inspetor Ambiental / CTF 5284759

{6 )
]

Carlos Danger Ferreira e Silva
Engenheiro Ambiental CREA-TO 240773364-9
Coordenador Setorial / CTF 5284107

RTS/PISF/SLG/023-13

6/9




RTS/PISF/SLG/023-13

7/9

RA&V- &9 9 Va0 Myl Yopg PP ey oo oy
80g1-8£99% @&32@& ORQy DT DRKoCT ,QC&OOW
CHRCI-TEDRAY Vo oNa Y M\M\\S\Q Z 70T u% éaé)
CIWH,D:;. SAAVCIa 7N C.%

fh% \\\\G.ym' N\nv\\‘_\,.v A% \\<h \\Q P“Q\\‘n\\d (\\%.

VIOV |- COo[7ol vop OUTTVY RS EYIE ONIOYY|

OIT3 3P VTR, UPLmMIDyg

ORI SIS PP RO FUIDCH
K\Cm\%cnmu ) e e Y

Q\\i Y&; %\:&\\m\r\\\\\\&

NNJRUQ\? n\éx@ Q \ﬂ\%\\_ é

ITOOC]G TIIOT R e LA
YIS 5= PO % = \Ns\\v\n\\W&

f:u C o ey ,2,9«

Vo gt o AL aa L) 4
k\\é\ \\\\_\r\.&.\ T r\\\\hr\CCF\

G\J\\%%iﬂﬁah\Q C_\S\C\\TV\U ] u&q,

XTI T578 oD~ Q{«s\i@ Q\Q%gﬂgé YIOINOY VATIG v VOIYOBRY NWwOL

459 -G5HE(4%) DD - W LY ) IV .
auojalaL jlew-3 oesinyasuj/ese) ep N SWON
(X T9aw ‘
Calngayd a9 ONOVOInAlQ 3 IL 900 C yreaworioly 2Qva'aawo)
o&mN.wS&E& 20 wN/AD SYZ10IT :0AI8[q0 TWITET Zd %G N V7377 :|eao] CIOP/ <0 \|mﬂuﬁmd
sojuedidijied

Anexo |. Lista de Presenca dos Participantes da Capacitagdo em Comercializagdo e Divulgagcdo de Produtos (Médulo
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Anexo |. Lista de Presenca dos Participantes da Capacitagdo em Comercializagdo e Divulgagcdo de Produtos (Médulo

XV) na Comunidade Quilombola Jatoba Il (continuagdo).
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Anexo Il. Modelo de Ficha de Avaliagdo da Capacitagao.

B Al &
Hinistério

da trtogracio Nacional |

FICHA DE AVALIACAO

Nome:_JDAMA ANGEICA PR SilVA

Comunidade:__ (A {LOMBO j/fTOM/

I
oata 19 s €3 poss £

ESTRUTURA DE TRABALHO

1. ALIMENTAGAO FORNECIDA:
1-RUIM  2-REGULAR  3-BOM  4-OTIMO

® © ©
) () () (=

2. LOCAL DA REALIZAGAO:
1-RUIM  2-REGULAR  3-BOM 4-6TIMO

® @) ©
() () () (¥}

3.MATERIAL UTILIZADO:
1-RUIM  2-REGULAR  3-BOM 4-6TiIVO

® & ©
) () () d

4. INFORMACOES FORNECIDAS:
1-RUIM  2-REGULAR  3-BOM 4-6TIMO

©
) () () ]

5. A PARTICIPACAO DOS MORADORES:
1-RUIM  2-REGULAR  3-BOM 4.6TIMO

%) @) ©
0) () () 1

6. A CAPACITAGAO DE FORMA GERAL:
1-RUIM  2-REGULAR  3-BOM 46TIMO

® O ©
) () () )

EXPECTATIVAS

CRITICAS:

SUGESTOES:
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