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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 Conceigdo das Crioulas, localizada no municipio de Cabrobd - PE.

Comunidade: Conceigdo das Crioulas. Municipio: Cabrobé - PE.

Carga Horaria: 8h N2 de Participantes: 30. | Local: Casa da Comunidade. ‘ Data: 03/04/2013

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, 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 - Levantamentos de Conhecimentos Prévios sobre o Tema (Conceitos e Linguagem da

Comercializacdo)

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

O que é comercializagdo? “Venda e compra de produtos.”

“Sdo meios onde é exposto o produto, como por exemplo: Ceasa, mercados,

O que sao canais de comercializagao? L . ”
casas comerciais, feiras, etc.

Quais os componentes da

comercializacio? “Comerciante, cliente, consumidor.”

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

O que é margem de comercializagao? “E um produto posto para venda e que tenha sua qualidade.”

O que é praga ou mercado? “E um ponto de venda que possa vender seus produtos.”

O que é oportunidade de mercado? “E abranger o desenvolvimento e a divulgagdo dos seus produtos.”

Quadro 03. Reflexdo em Grupo.
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO

O que é “nicho” de mercado? “Sdo mercadorias ou produtos que néo sdo muito concorridos.”

“Sdo aqueles que fazem crescer ou fortalecer a comercializagdo, buscando
O que é concorrente? novas formas de chamar a atengdo dos clientes e que fazem os produtos de
melhor qualidade ter mais saida.”

“Sdo aquelas pessoas que compram para suas necessidades e sdo fieis aos

O que sdo clientes? ) Y
estabelecimentos.
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Quadro 04. Resultados de reflexdo em grupo utilizando os saberes prévios relativos ao tema da Oficina.
QUESTAO NORTEADORA CONCEITO FORMULADO PELO GRUPO

“Sdo pessoas que consomem produtos ofertados no mercado, como por

O que sao consumidores? . ”
exemplo: alimento, roupa e calgado.

O que sao atravessadores? “Sdo aqueles que compram os produtos bem mais barato do produtor.”
O que sao intermediarios? “E aquele que estd intermediando entre os que consomem e atravessadores.”
Momento Pratico Il

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

Quadro 05. Pesquisa de Mercado/Produtos Comerciais/Clientes.

QUESTAO NORTEADORA INFORMACAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA
1 - Quais os produtos comerciais da “Umbu, poupa de umbu e de acerola, artesanato (barro, carud, palha, catolé,
comunidade ou da organizagao? roupas de algoddo), verduras e lequmes, produtos orgénicos.”

“Carne bovina, caprino, ovino e suino, feijdo, milho, melancia, batata,
abobora, jerimum, horta de produtos orgdnicos: banana, goiaba, macaxeira
e o couro.”

2 — Quais os produtos comerciais da
regiao?

“Conceigdo, Porto da Pedra: sementes, plantas nativas, palha do catolé,
carud, barro, croché; e as comunidades de Pitombeira - PE: artesanato da
palha da bananeira; Mirandiba — PE: poupa de umbu e hortas; Jatobd e
Cabrobd — PE:- artesanato e cebola; e Penedo PE: artesanato de couro.”

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

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

1 - Quem compra o produto da

comunidade ou organizacio? “Comprador intermedidrio.”

2 - Para onde vao os produtos depois

. “Para as prateleiras dos supermercados e consumidores.”
de vendidos?

3 - Onde posso vender meus

“Nos mercados internos e externos.”
produtos?

Quadro 07. Sazonalidade Periddica de Preco.
QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

1 - Qual o pior més para vender os

Janeiro, por falta de recurso.
produtos? , por f

2 - Qual o melhor més para vender

os produtos? “Dezembro, més que mais tem recurso, como o décimo terceiro saldrio.”

3 - Quais as dificuldades para a “Ndo tendo divulgagdo dos produtos, ndo tem lugar a ser priorizado para
venda dos produtos? vender, falta elaboragdo de projetos.”

4 - Quais as facilidades para a venda

dos produtos? “Produto de qualidade, um bom pre¢o, um bom produto.”

Quadro 08. Fornecedores de Materiais e Servigos.

QUESTAO NORTEADORA INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA
1 - Quais os materias e servigos que “Alimentagdo: feijdo, arroz, tempero; Limpeza: detergente, sabdo, bombril;
vocé mais compra? Vestimentas: roupas, cal¢ados.”

2 - Quem sao os fornecedores de

materiais e servicos? “Empresas agricolas, fdbricas de produtos de limpeza.”

3 - Qual o pior més para comprar os

materias e servigos? “Margo, dezembro e janeiro.”

4 - Qual o més de melhor prego para

X ) “Més das promogdes, janeiro, maio, junho, outubro, dezembro.”
comprar os materias e servigos?

5 - Quais as dificuldades para

.. . “Procurar produto e servico no mercado e ndo encontrar.”
comprar materiais e servigos?
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6 - Quais as facilidades para comprar

materiais e servigos? “Promocgdes, credidrio a prazo.”

Quadro 09. Custo de Produgdo dos Produtos e Servigos

| QUESTAO NORTEADORA | INFORMAGAO SISTEMATIZADA PELO GRUPO/PLENARIA

“Exemplo: 2 hectares de terra:

- Distoca 15 dias. 30,00 = 450,00;

- 7 dias de arado 50.7 = 350,00;

- 20 kilos de feijdo a 6,00 = 120,00;
- Limpa 20 dias 30,00 = 600,00;
-Orgdnico = 110,00;

-Panha 40 dias a 20,00 = 800,00.”

1 - Quanto custa cada etapa para
fazer o produto?

2 - Quanto custa cada etapa da
operagdo de vendas?

2

“16 reais por pessoa x 3 etapas. Valor total = 135 reais.”

3 - Quanto custa cada etapa da

4 .
divulgag¢ao do produto vendido? 0 reais

AVALIAGAO

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 22 (vinte e dois) 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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Criticas e Sugestdes Apresentada pelos Participantes:

—  “Eu adorei, eu aprendi muito durante esse periodo. Ndo tenho nem uma critica em rela¢éo ao que aprendi.”

— “Eu ndo tenho nenhuma critica ao que vi hoje, pois aprendi e espero colocar o que eu aprendi em prdtica.”

— “Espero mais vezes vir mais capacitacoes.”
— “Procurar mover as agdes concretas.”

— “Foram boas as orientagées.”

RTS/PISF/SLG/028-13
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CONSIDERAGOES

A oficina de Comercializagdo e Divulgagdo de Produtos (Mddulo XV), com o intuito de compensar a caréncia de
informagdo e conhecimento sobre o tema, promoveu na comunidade quilombola Conceigdo das Crioulas, o debate e
reflexdes, evidenciando estratégias para identificacdo e exploracdo de mercados potenciais e clientes. Este
conhecimento, atrelado ao conhecimento da cadeia produtiva dos “arranjos produtivos” agregou elementos

relevantes ao Planejamento Estratégico da comunidade.

Percebe-se que as discussdes e debates dos conteldos, ocorridos durante os momentos de exposi¢ao dialogada e nos
debates em grupos de trabalho, evidenciaram aos participantes a auséncia de conhecimento sobre os diversos fatores
que influenciam o servico de comercializagdo e divulgagdo. Nesse caso, a tematica colaborou para a construgdo de
saberes e compreensdo de conceitos, logisticas, estratégias da cadeia de servicos da comercializagdo, e linguagem
adotada nesse ramo de atividade, caracteristicos dos profissionais que exercem servicos de comercializagdo e

divulgacdo de produtos.

Embora a comunidade de Conceigdo das Crioulas desenvolva atividades produtivas de agricultura, pecuaria e
artesanatos, os participantes relataram que as estratégias de comercializagdo sdo resumidas ao mercado tradicional,
como a venda de produtos na prépria comunidade e a visitantes, ou por meio da participagdo dos agricultores/as em

eventos regionais ou nacionais e em feiras de exposigdo.

Em relagdo a aprendizagem do conteudo sobre os tipos de mercado, fez-se a comparagao entre mercado tradicional,
institucional e mercado justo e solidario, o que estimulou os participantes na busca desse conhecimento, conforme
citado pelo senhor Cicero Angelo da Silva : “precisamos obter mais conhecimento sobre o mercado solidario, sentimos
gue esse processo aqui na comunidade ja foi iniciado, mas ndo foi absorvido na sua compreensdo. Necessitamos
“comercializar” a informacdo para nos sentirmos motivados e unidos para nos organizar solidariamente”, e ratificado
pelo senhor Jodo Carlos de Souza, que comentou: “necessitamos estar preparados e ter conhecimento, pois o

mercado tradicional é predatdrio”.

Os conteudos apresentados e as atividades praticas realizadas durante a oficina ajudaram os participantes a respeitar
as relagGes de “cunho social e humano” com os clientes e fornecedores, e a compreenderem a importancia da oferta
de produtos com a qualidade e a eficiéncia exigidas pelo mercado de consumo, o que foi corroborado pela
participante Alecsandra Maria Bezerra, que afirmou: “na oportunidade de mercado, a gente aqui da comunidade tem

gue ter a percepgdo sobre as situagdes que podem levar a estratégias para se vender”.

Ressalta-se que a comunidade de Conceigdo das Crioulas realiza a produgdo agricola e pecuaria com o minimo de
cuidado no planejamento ou controle dos custos, sem vinculagdo ao mercado/cliente, logistica e vendas. Assim,
considera-se a necessidade de: implementar ag¢des estratégicas que possibilitem a solucdo dos problemas de
producdo e acesso a mercados mais vantajosos, especialmente, em relacdo a precariedade das estradas, auséncia de
transporte adequados, dificuldade enfrentadas diariamente pelos agricultores/as para escoamento da produgdo; e de

disseminar a¢Ges que motivem e legitimem a atuagdo no mercado.

Conclui-se que o processo de ensino e a aprendizagem alcangou seu objetivo na medida em que motivou os
participantes para o debate e reflexdes de ideias que poderdo desencadear estratégias para o aperfeicoamento da

comercializagdo, controle de custos, gestdo da produgdo e busca de alternativas de mercados, agregando elementos
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relevantes ao planejamento estratégico, em especial, ao segmento dos “arranjos produtivos” da comunidade, como
destacou a senhora Alecsandra Bezerra: “aprendemos como ganhar dinheiro! foi proveitoso, pois no inicio, comegou
com a minha mente confusa, mas a forma que o conteldo foi apresentado foi abrindo a mente. E se tornou valioso!”
O senhor Vicente José Ferreira, complementou “muitos de nds ndo sabemos ler, mas “gravamos” na mente o que

vivemos hoje, entrou na cabega muita coisa de forma divertida”.

REGISTRO FOTOGRAFICO

Foto 01. Reflexdo em grupo durante a oficina (Mdédulo XV), | Foto 02. Apresentagdo e socializagdo da reflexdo dos grupos
comunidade quilombola Conceigdo das Crioulas. durante a oficina (Mddulo XV), comunidade quilombola
Conceigdo das Crioulas.

Fto 03. Exposi¢do dialogada durante a oficina (Mddulo XV), | Foto 04. Dindmica de grupo realizada durante a oficina (Mddulo
comunidade quilombola Conceigdo das Crioulas. XV), comunidade quilombola Conceig¢do das Crioulas.

ANEXOS

Anexo |. Lista de Presenca dos Participantes da Capacitagdo em Comercializagdo e Divulga¢do de Produtos (Mdédulo

XV) na Comunidade Quilombola de Conceigdo das Crioulas.

Anexo Il. Modelo de Ficha de Avaliagao da Capacitagdo.
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EQUIPE TECNICA
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Valtércio Evangelista da Silva Claudia Maria de Albuquerque Guimaraes
Pedagogo Assistente Social/CRESS 3039
Analista Ambiental / CTF 5285030 Analista Ambiental / CTF 5285029
Ciente:
n
@i;‘(
Gislane Rodrigues Lima
Inspetora Ambiental / CTF 5372811
De acordo:

{ E% ;ﬁa,{/i/\-l;/if{ 4

Mariana Verissimo Pacheco
Eng. Agronoma CREA — MG 140011434-9

Coordenador Setorial / CTF 5169153

RTS/PISF/SLG/028-13
6/9




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

XV) na Comunidade Conceigdo das Crioulas.
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Anexo |. Lista de Presenca dos Participantes da Capacitagdo em Comercializagdo e Divulgagdo de Produtos (Mddulo

XV) na Comunidade Quilombola Concei¢do das Crioulas (continuagdo).
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Anexo Il. Modelo de Ficha de Avaliagdo da Capacitagao.
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