e e RELATORIO TECNICO ) _Proicto ¢
engenharia Amblental SIMPLIFICADO RTS/PISF/SLG/024-13 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 Fazenda Santana, localizada no municipio de Cabrobé - PE.

Comunidade: Quilombola Fazenda Santana. Municipio: Cabrobé - PE.

Carga Horaria: 8h N2 de Participantes: 30. | Local: Igreja da comunidade. ‘ Data: 19/03/2013

DESCRIGAO DA ATIVIDADE

A capacitagdo em Comercializagéo e DivulgagGo 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, exportacdo e importacdo, 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 capacitagdo 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 comercializagdo? “Vendas de produtos.”

O que sao canais de comercializagao? “As empresas que divulgam os produtos.”

Quais os componentes da

ializacio? “Cebola, tomate, meldo, melancia, etc.”
comercializagdo?

Quadro 02. Resultados da Reflexdo em Grupo.
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO
O que é margem de comercializagdo? “E um plantio de milho, feijdo, cebola e tomate.”

O que é praca ou mercado? “E 0 local onde compra e vende animais e cereais.”

O que é oportunidade de mercado? “Geragdo de emprego.”

Quadro 03. Resultados da Reflexdao em Grupo
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO
O que é “nicho” de mercado? “Achamos que é uma caracteristica principal do mercado.”

“E g concorréncia entre mercados, lojas, etc. Ou também marcas de produtos

O que é concorrente? .,
entre as empresas.

O que sao clientes? “Somos nds consumidores.”
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Quadro 04. Resultados da Reflexdo em Grupo

QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO

“Somos nds que consumimos todos os produtos dos produtores e dos que nés

O que sao consumidores? . ”
mesmos produzimos.

“Atravessadores sdo os comerciantes que compra qualquer produto da

O que sdo atravessadores? . . .
q comercializagdo e os produtos da agricultura e vende nas comunidades.”

O que sdo intermediarios? “Sdo os vendedores ambulantes.”

Momento Pratico Il

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

Quadro 05. Pesquisa de mercado/produtos comerciais/clientes

QUESTAO NORTEADORA
1 - Quais os produtos comerciais da
comunidade ou da organizagao?

2 — Quais os produtos comerciais da
regiao?

3 - Qual a regido ou pessoas que
produzem o mesmo produto da
comunidade?

Quadro 06. Mapas de Vendas e Clientes.
QUESTAO NORTEADORA

1 - Quem compra o produto da
comunidade ou organizagao?

2 - Para onde vao os produtos depois
de vendidos?

3 - Onde posso vender
produtos?

meus

INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA
“Feijdo, milho, melancia, abobora e jerimum.”

“Cebola, tomate, coentro, pimentdo e pimenta.”

“Caldeirdo, varzinha, baixo, pogo da pedra e alazédo.”

INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

“Os comerciantes de Terra Nova e Cabrobo vendendo os determinados
produtos como feijéo, milho, etc.”.

“Feira livre nas cidades vizinhas, mercados e consumidores.”

“Além da feira livre e mercados, podemos vender de casa em casa e em
cooperativas.”

Quadro 07. Sazonalidade periddica de prego.

QUESTAO NORTEADORA
1 - Qual o pior més para vender os
produtos?
2 - Qual o melhor més para vender
os produtos?

3 - Quais as dificuldades para a
venda dos produtos?

4 - Quais as facilidades para a venda
dos produtos?

INFORMACAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

”

“O més de margo por que é o tempo em que todos estdo colhendo.
“O més de novembro.”
“falta de transporte na propria comunidade.”

“Fica mais fdcil quando estd faltando o produto no mercado.”

Quadro 08. Fornecedores de materiais e servigos.

QUESTAO NORTEADORA
1 - Quais os materias e servi¢cos que
vocé mais compra?

2 - Quem sdo os fornecedores de
materiais e servigos?

3 - Qual o pior més para comprar os
materias e servigos?

4 - Qual o més de melhor prego para
comprar os materias e servigos?

5 - Quais as dificuldades para
comprar materiais e servigos?

INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

“Enxada, veneno e bomba.”

“Os donos de lojas de produtos agricolas.”
“Outubro.”

“Janeiro.”

“A falta de dinheiro e tempo ruim.”
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6 - Quais as facilidades para comprar | “0 facilidade é quando os pregos estdo baixos e quando dé mais tirar o nosso
materiais e servigos? lucro.”

Quadro 09. Custo de produgdo dos produtos e servigos
QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

“Para produzir 1 hectare de feijéo seria preciso: aracéo = 2 horas = RS100,00,
adubagéo = 3 sacos = RS 180,00, limpa = RS 200,00, envenenacdo = RS
400,00 e total = RS 880,00.”

1 - Quanto custa cada etapa para
fazer o produto?

2 - Quanto custa cada etapa da

pan s “Frete para tirar 5 caminhdes = RS 2.000,00.”
operagdo de vendas?

3 - Quanto custa cada etapa da

. - X “Custo de ligagdes telefénicas”
divulgac¢ao do produto vendido?

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 25 (vinte e cinco) 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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Avaliacdo da Capacitacdo (%) - Oficina Mddulo XV
Comunidade Quilombola Fazenda Santana

Criticas e Sugestdes Apresentadas pelos Participantes

— Na&o houve.

CONSIDERACOES

A oficina em Comercializagdo e Divulga¢do de Produtos (Mddulo XV) realizada para a comunidade quilombola Fazenda
Santana priorizou conceitos e praticas de servicos de comercializagdo, destacando os mercados tradicionais e
institucionais, além do mercado justo e solidario, apresentando os componentes do canal da comercializacdo atual e
proposto, buscando o entendimento dos participantes e contribuindo com o planejamento das a¢Ges da comunidade

em relagdo a distribuicdo da produgao.

No decorrer da oficina, os participantes relataram que os principais empecilhos apresentados para a concretizagdo
satisfatéria da comercializagdo na comunidade de Fazenda Santana tém surgido em virtude da falta de informagées
sobre o mercado e a produgdo ainda voltada para a subsisténcia, acarretando assim um distanciamento do setor

produtivo até os centros consumidores. Outro entrave destacado pelos participantes em relacdo a venda, refere-se a
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baixa producdo, fato este que poderia ser revertido com a comercializagdo coletiva de produto juntamente com as

outras comunidades mais proximas.

Quanto a pratica da comercializagdo na comunidade, os participantes informaram que as vendas da produgdo de
feijao, milho e abdbora, acontecem diretamente ao atravessador, que adquire os produtos na feira livre do municipio
de Terra Nova - PE. Neste sentido, o Senhor Simplicio Batista, participante da oficina, comentou: “Os atravessadores
compram para vender em outros lugares que ndo sabemos onde fica.” Este depoimento foi reforcado por outros
participantes demonstrando, assim, a inexisténcia de conhecimento dos participantes sobre outros mercados

consumidores.

Comentando ainda sobre os procedimentos de venda da produc¢do da comunidade, a Senhora Luzimar Maria de
Andrade Silva, destacou que: “O importante é vender, depois o destino cada um faz o que quer.” Esta pratica de
comércio estd muito presente na comunidade, pois os agricultores ndo tém conhecimento sobre o consumidor final

dos seus produtos e assim, deixam de ter uma rentabilidade maior sobre o que produzem.

Sobre o mercado institucional foram apresentados os meios para enquadramento no Programa da CONAB
(Companhia Nacional de Abastecimento). Neste momento, alguns participantes, comentaram que apesar de terem
conhecimento sobre os procedimentos para a comercializagdo por este 6rgdo, ainda nao praticam esta modalidade de

comércio.

Salienta-se que durante ainda a condugdo metodoldgica da oficina foram apresentadas e debatidas situagdes
presentes na comercializagdo da comunidade de Fazenda Santana, possibilitando aos participantes conhecerem o
atual canal de vendas da produgao e propondo agdes para que haja uma aproximagdo dos produtos comercializados e
o consumidor final. Para tanto, foi sugerido a elaboragdo de cartilhas de compradores e a construgdo do plano de
comercializacdo. Neste momento da capacitagdo o Senhor Marcos Anténio Ribeiro comentou: “Nés sabemos produzir,

mas ainda ndo sabemos vender... e precisamos saber como vender e onde esta o melhor comprador”.

Destaca-se que a oficina promoveu também o debate acerca dos caminhos até a venda dos produtos, mostrando os
elementos mais atuantes no momento da comercializacdo e provocando nos participantes, um entendimento pratico
sobre a necessidade das organiza¢des locais conhecerem os custos e operagdo de vendas dos produtos, além de

buscar alternativas para melhorar a produgdo, por meio da agregacao de valores.

Diante dos comentarios e situacdes observadas, conclui-se que a oficina de Comercializagdo e Divulgacdo de Produtos
(Modulo XV) contribuiu para o aperfeicoamento da pratica do servico de comercializagdo, conforme comentou a
Senhora Luzimar Maria de Andrade Silva: “o aprendizado sobre o tema de comercializagdo, como atravessadores,
concorrentes, clientes, sdo muito importante para que a comunidade comece a mudar a forma de vender” e no
entendimento de que resultard em alteragdes na forma de organizar a producdo e comercializar coletivamente para

atender as necessidades de outros mercados.

Ressalta-se que, conforme relatado, as informagGes apresentadas nesta Oficina deverdo ser apropriadas para a

organizacao do plano de comercializagdo da comunidade quilombola de Fazenda Santana.
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REGISTRO FOTOGRAFICO

Foto 01. Credenciamento dos participantes na oficina
(Mddulo XV), comunidade quilombola Fazenda Santana.

Foto 03. Apresentagao e socializacdo da reflexao dos grupos
durante a oficina (Mddulo XV), comunidade quilombola
Fazenda Santana.

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

19/03 13

Foto 04. Exposu;ao dlalogada durante a oficina (Mddulo
XV), comunidade quilombola Fazenda Santana.

ANEXOS

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

XV) na Comunidade Quilombola Fazenda Santana.

Anexo Il. Modelo de Ficha de Avaliagdo da Capacitagdo.

EQUIPE TECNICA

ﬁ

Luciano de Assis Gomes
Engenheiro Agronomo — CREA/BA 050380246-8
Analista Ambiental / CTF 5575310

Luiz Antonio Amorim de Menezes
Eng. Agronomo — CREA 050539402-2
Analista Ambiental / CTF 5609524

Ciente:

o

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

yary S

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

Carlos Danger Ferreira e Silva
Engenheiro Ambiental CREA-TO 240773364-9
Coordenador Setorial / CTF 5284107
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Anexo |. Lista de Presenca dos Participantes da Capacitagdo em Comercializagdo e Divulgagcdo de Produtos (Mddulo

XV) na Comunidade Quilombola Fazenda Santana.
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Anexo |. Lista de Presenca dos Participantes da Capacitagdo em Comercializagdo e Divulgagcdo de Produtos (Mddulo

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

FICHA DE AVALIACAD

ESTRUTURA DE TRABALHO
EXPECTATIVAS
1 ALIMENTACAD FORNECIDA:
LRUIM  2REGULAR  3-80M a.6mmo CRiMCAS:
@ © ©
() [} () (
2. LOCAL DA REALIZAGAO:
LRUIM  2REGULAR  3-BOM  4-4TIMO
©
() () 4] ()
3. MATERIAL UTILIZADO:
1-RUM  2-REGULAR  3.80M  40TIMO
©
() () () 04
4, INFORMACDES FORNECIDAS: SUGESTOES:

LRUIM  2-REGULAR  3.80M  4-0TIMO

®@ © © @ =
N0 0 K

5. A PARTICIPACAD DOS MORADORES:

LRUM  2-REGULAR  3.80M a4mMo

® ©e ©6 @

() () () )

6. A CAPACITACAO DE FORMA GERAL:

LRUIM  Z-REGIRAR  3-00M  &4-OTMO

] &) © ®
{) () () ]
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