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RESUMO

O agronegdcio tem um papel fundamental no cotidiano tanto das pessoas quanto do pais, pois
0 mesmo tem uma participacdo significativa no Produto Interno Bruto (PIB) e é responsavel
por gerar milhdes de empregos entre varios outros beneficios, sendo uma das acdes do
agronegdcio que se destaca € o sistema de produgdo familiar, que tem como objetivo produzir
para a sua autossuficiéncia na drea rural além de comercializar esses produtos, de forma que
sdo responsaveis por quase a metade dos produtos alimenticios que chegam a mesa dos
consumidores brasileiros. Para tanto o presente trabalho teve como objetivo geral analisar o
processo de comercializagdo na agricultura familiar do assentamento Itamarati da regido de
Ponta Pora — MS, e com isso orientou-se para a execucao dos seguintes objetivos especificos:
Verificar como os produtores da agricultura familiar se organizam para comercializar seus
produtos; Identificar a importancia da feira livre para a comercializacio dos produtos da
agricultura familiar do assentamento Itamarati; Apresentar sugestdes, para o grupo de
produtores pesquisados para melhorar a comercializacdo de produtos artesanais e hortalicas.
Sendo assim nota-se a importancia da pesquisa de campo, que tem como intuito reunir
informacdes e conhecimento para o meio cientifico e para demostrar a importincia da
utilizacdo dos processos de comercializacdo da agricultura familiar. O trabalho consiste em
uma pesquisa de campo no assentamento Itamarati, e constitui-se por uma pesquisa
bibliografica e descritiva, com abordagem qualitativa de forma que foram tabulados os dados
obtidos através do questiondrio aplicado aos agricultores, sendo uma entrevista
semiestruturada. Com a conclusdo do trabalho, os resultados obtidos, servirdo para melhorar o
processo de comercializacdo, além de que servird para auxiliar em outros trabalhos
académicos.

Palavras-chaves: comercializacio, agricultura familiar, canal de distribuigdo.
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1. INTRODUCAO

O agronegdcio brasileiro € imprescindivel para a economia do pais, pois 0 mesmo tem
participacao significativa no Produto Interno Bruto (PIB) e também é responsdvel por gerar
milhdes de empregos e oportunidades para as pessoas, a agricultura familiar tem uma func¢ao
importante dentro do agronegdcio, uma vez que a produgdo familiar responde por quase a

metade dos alimentos produzidos e que chegam as mesas dos brasileiros.

Uma das ag¢des importantes do agronegdcio que se destaca € o sistema de produgao
familiar, esse tipo de atividade agricola valoriza a familia conforme a relacao entre natureza e
a sociedade, producdo e a forma em que vivem (WANDERLEY, 1996). Segundo Buaunaim
(2006) as préticas produtivas da agricultura familiar destacam-se em primeiro lugar pela
busca da independéncia alimentar, em segundo lugar a geracdo de excedentes

comercializaveis.

Para chegar ao objetivo da autonomia alimentar tem como caracteristica a
diversificacdo produtiva existente no setor rural que se utiliza das exploracdes das atividades
agropecudria de produtores familiares de baixo poder aquisitivo. Essa caracteristica se da pela
inseguranca alimentar dadas pelas distancias dos mercados e centro de abastecimentos essas
condig¢des especificas sdo as dificuldades encontradas por grande parte dos agricultores rurais

(BUAUNAIM, 2006).

Se a diversificacdo produtiva por um lado € considerada um aspecto vital da
agricultura familiar, inferido por alguns autores tal como técnica avancada para atestar
rentabilidade da familia por outro lado também impde a dificuldade no processo de
comercializacdo, essa dificuldade se dd devido a reducao de escala, auséncia de legalidade na

oferta produtiva, qualidade e padrdes do produto final originado (SANT’ANA, 2010).

As familias produtoras ainda hoje passam por vérias dificuldades para entrar em
grandes comercializacdes por falta de conhecimento, falta coordenagdo para produgdo,
qualificacdo para os produtores, restricoes de transportes, dentre outros fatores,

(INCRA/FAO, 2000).

O canal de comercializacdo pode ser considerado como um agente primario para
esquematizar as operagdes de produgdo de distribuicdo e consumo BRANDT (1980). J4 para
Mendes (2007), o canal de comercializacdo sdo as etapas de mercado pelo qual passa o

produto até chegar ao seu consumidor final ou regido de consumo.
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De acordo com os autores entende-se que comercializacdo € um elemento fundamental
para a produc¢do familiar, uma vez que a mesma precisa desta para a distribui¢do de seus itens
e reter renda para suas familias, porém os agricultores ainda ndo possuem um conhecimento
eficiente para entrar em grandes negociacdes e tornarem-se grandes fornecedores, pois
possuem dificuldade na producdo devido a uniformidade de seu produto final, entre varios

outros fatores que influenciam.

Segundo Ribeiro et al.(2003,p.3) a solucdo para a comercializacdo em muitas
localidades ainda sdo as feiras, devido as variedades de tamanho, inserc¢ao e seus resultados, a
feira € um local dinamico de comercializacdo onde além de gerar renda para os agricultores
que estdo inseridos nela, ela também faz o abastecimento da localidade, a feira € um espaco
com atendimento diferenciado onde o produtor pode se aproximar mais do consumidor e

assim criar uma relagdo harmoniosa.

A feira continua sendo uma ferramenta de extrema importincia nas estratégias
familiares e uma das solugdes que os pequenos produtores da agricultura familiar enxergam
como porta de entrada para comercializacdo de seus produtos e obter uma renda a mais em

seu orcamento (COSTA; SANTOS, 2017).

Alguns dos produtos centrais negociados na feira através da agricultura familiar sdo:
as carnes diferenciadas como galinha caipira, farinhas (mandioca, milho, trigo colonial, etc.),
queijos tipicos e requeijao, frutas (frescas ou polpas), hortalicas, pescados frescos, conservas e
doces em geral, etc. Esses produtos sdo na maioria das vezes, de cultivo tradicional de uma

regido e preservam as caracteristicas da produgao artesanal (MALUF, 2004).

Por conta da importancia das vendas dos produtos promovidos pela agricultura
familiar foi proposta uma pesquisa de campo no assentamento Itamarati, com vistas a analisar
o processo de comercializacdo de produtos artesanais e hortalicas tendo como observagao a
importancia da feira tal como canais de distribui¢do para os agricultores do assentamento na

regido de Ponta Pora.

Este trabalho possui a seguinte estrutura, no primeiro capitulo contendo a introdugao,
onde foi abordado sobre o tema da pesquisa no geral, e também se encontra a problematica, os
objetivos e a justificativa da pesquisa. Ja no capitulo dois serd explanado o referencial tedrico,
na qual abrange o contexto bibliografico dos autores consultados, utilizado como apoio a

autora para adquirir maior conhecimento sobre o tema do trabalho.
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Logo no terceiro capitulo serd explanado os procedimentos metodoldgicos utilizados
para alcancar os objetivos pretendidos do presente estudo. No capitulo quatro serd discorrido

a andlise e interpretacdo de dados da pesquisa e por ultimo as consideragdes finais desde

estudo.



2. PROBLEMATICA

A agricultura familiar € um aspecto de extrema relevancia para o Brasil, pois além de
contribui para a geracdo da economia do pais com seus produtos artesanais também ¢&
responsavel por gerar empregos para muitas pessoas, porém esses produtores ainda possuem
muitas dificuldades na comercializacdio desses produtos, mesmo com o avanco das
tecnologias porque as pessoas que trabalham nesse tipo de producdo ndo buscam ou ndo tem o

conhecimento necessario para a melhor forma de se comercializar.

Agricultura familiar avanca no mercado interno, e sdo responsdveis segundo o
Ministério da Agricultura Pecudria e Abastecimento por 50% dos produtos alimenticios que
se destinam a mesa da populagdo do pais. Sdo as menores dreas rurais que responde por 70%
da mao de obra realizada no campo, pois formam cerca de 4,4 milhdes de familias produtoras
que representa cerca de 84% das empresas rurais do Brasil, produzindo cerca de 38% do lucro

bruto da produtividade agropecudria (GUIMARAES, 2018).

Os produtores familiares adotam formas diferentes para a comercializacdo desses
produtos que s@o destinados a mesa dos consumidores, pois alguns adotam a comercializagao
direta, ou seja, de porta em porta, ja outros adotam a comercializagdo através de feiras livres e
até mesmo fornecem para supermercados e cooperativas locais, obtendo assim a sua

rentabilidade e cooperando para o crescimento local.

Segundo Oliveira, Gazolla e schneider (2011) os canais de comercializagio
predominantes destes produtos sdo: comercializa¢io direta, venda para supermercados, para
intermedidrios, na prépria propriedade rural, em mercados institucionais e em festas
comunitérias, porem o canal de comercializacdo que mais se destaca e de mais facil acesso
para agricultura familiar € a venda direta, através de feiras livres ou a venda de porta em porta
pois esse tipo de venda proporciona ao produtor uma maior rentabilidade ja que ndo € feito o
uso de intermedidrio , e a feira contribui de forma a fortalecer a agricultura familiar e € um

canal de comercializacdo importante para os pequenos produtores.

Por meio do relato, este trabalho visa responder a seguinte problemdtica: Qual o
processo de comercializagdo de produtos artesanais e hortalicas que sdo utilizados pela

agricultura familiar no assentamento Itamarati na regido de Ponta Pora- MS?



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo Geral

e Analisar o processo de comercializacdo na agricultura familiar do assentamento

Itamarati da regido de Ponta Pora- MS.

3.2 Objetivos Especificos

® Verificar como os produtores da agricultura familiar se organizam para comercializar
seus produtos;

e Identificar a importancia da feira livre para a comercializacdo dos produtos da
agricultura familiar do assentamento Itamarati;

e Apresentar sugestdes, para o grupo de produtores pesquisados para melhorar a

comercializa¢ao de produtos artesanais e hortalicas.



4. JUSTIFICATIVA

Sabe-se que ainda hoje, mesmo com os avangos da tecnologia os agricultores
familiares enfrentam muitas dificuldades tanto na produc¢ao rural, quanto na comercializacdo
desses produtos produzidos, até porque ndo é como em uma industria que os produtos
possuem padrdo, j4 que no campo a produgdo ndo € uniforme, devido a esse fato nem todos os
produtos tem o mesmo padrdo de qualidade e isso acarreta em custo para os produtores ja que

muitas vezes os produtos ndo passam na classificacao de qualidade e tem que ser descartados.

Na maioria das vezes a comercializagao desses produtos € feita diretamente para seus
consumidores, ou seja, vendido de porta em porta, principalmente os produtos que sdo
produzidos em pequenas quantidades, no entanto muitos agricultores familiares
comercializam em feiras livres e muitas vezes até fazem parte de cooperativas, onde agrega
um pouco mais de valor em seus produtos. Além do mais muitos agricultores ndo conhece o
mercado de seus préprios produtos, ndo conseguem estabelecer um preco adequado e muitas

vezes vendem com pre¢o abaixo de mercado.

Este tema € relevante para a sociedade, pois muitos ndao t€m o conhecimento de como
¢ feito o processo de comercializa¢do dos produtos produzidos na agricultura familiar e que
chegam as suas mesas, desconhecem as dificuldades que o agricultor enfrenta para que aquele
produto possa fazer parte da sua refei¢cdo. Além de contribuir para muito produtores familiares

conhecerem os processos € tenham mais efici€éncia na comercializa¢io de seus produtos.

A producdo da agricultura familiar é um fator importante para a sociedade ja que é
responsavel por gerar postos de trabalhos, e buscar ser autossuficiente para que nao haja o
deslocamento dessas pessoas para as cidades contribuindo ainda mais para vdrios fatores

negativos, como as cidades superlotadas e sem nenhum planejamento.

A pesquisa também se justifica pelo interesse do aluno pesquisador, em conhecer e se
aprofundar em estudos nesse tipo de grupos familiares, bem como, no estudo cientifico de
como essas comunidades produzem e prosperam. Trazendo entdo o conhecimento de seu tipo
de produgdo e a comercializagdo desses produtos para o meio cientifico, a pesquisa visa
sugerir novas investigacdes e discussdoes sobre o tema, podendo sugerir também mais

investimento municipal e governamental nesses grupos sociais.



5. FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serd discorrido todos os assuntos que serdo importantes e
indispensaveis para o entendimento do tema em questdo, apresentando de inicio os principais
conceitos de agronegdcios, agricultura familiar, produtos produzidos pela agricultura familiar,

cooperativa, distribui¢c@o, processos de comercializacdes e a feira livre.
5.1 Agronegdécio

Percebe-se a grande importancia do agronegdcio para o Brasil, pois o mesmo ¢
responsavel por uma parte significativa do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro e vem se
destacando com o crescimento das producdes agropecudrias e o aumento das exportagoes de

commodities, além de ser o responsdvel por gerar milhdes de empregos no pais.

O mesmo exerce um papel essencial, no crescimento econdmico ampliado, pois os
efeitos de seu crescente aumento ndo se t€m como responsdvel somente o mercado de
producdo de alimentos, mais engloba outros agentes e processos, como desde adquirir
insumos até o destino final do produto. Pode-se abordar que o agronegdcio possui influéncia
em vdrias perspectivas (econdmica, social, ambiental) do desenvolvimento sustentdvel.

(SANTOS; VIERA FILHO, 2016).

Agronegdcio (Agribusiness) foi definido pelos professores da universidade de Harvard
Ray Goldberg e Jonh Davis (1957), como um conjunto integralizado das atividades, tal como
suprimentos, producdo e distribuicdo agricolas, ou seja, as atividades de producdo nas
propriedades agricolas, transformagdo, acondicionamento, e distribui¢do dos produtos e itens
produzidos por eles. Assim o agronegdcio envolve fornecedores de bens e servigos da
agricultura, além de englobar todo a processo do produto até chegar ao seu destino final.

(PIZZOLATII, 2004).

Segundo Batalha (2000) o termo agronegocio pode ser definido como um conjunto de
atividades econdmicas organizadas que envolvem todas as etapas desde o fornecimento de
insumos para producdo até sua distribuicdo para o consumidor final, ou seja, o termo
agronegocio € um complexo agroindustrial ou até mesmo um conjunto geral de cadeias
agroindustriais, consideradas todas as empresas que produzem, processam e distribuem

produtos agropecudrios.

Ja para Barros (2018) Agronegdcio refere-se a cadeia produtiva de uma forma geral,

que vai desde o segmento de insumos e servigos, producdo e processamentos de
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industrializa¢do além das atividades de logisticas e distribuicdes para os mercados internos e

externos.

Pode-se observar nas definicdes dos autores citados acima, as diversas visdes do
agronegdcio, porém todas sdo parecidas, através desses autores entende-se que o agronegocio
€ a juncdo de todas as atividades desde o momento da aquisicdo de insumo, passando por
todas as etapas necessdrias para que o produto possa chegar a seu destino final, ou seja, aos
consumidores e pode-se destacar que o agronegdcio € importante para a economia do pais,
pois através do seu crescimento tem aumentado as exportacdes de produtos, assim gerando

mais renda e oportunidades de empregos para as pessoas.

Quando se refere ao agronegdcio ndo se deve pensar apenas no grande produtor, pois
o agronegdcio € colocado como um unico gerador de empregos e rendas ao pais, porém nao se
refere tdo somente ao agronegdcio, ja que o agronegdcio é formado com a jungdo de diversos
atores/elos a agricultura e pecudria tal como os produtores de insumos, produtores rurais,
agroindustria, distribuidores e os consumidores finais, que de tal maneira possuem uma
grande importancia e tem contribuido significativamente para o crescimento do agronegocio

no Brasil (ROSSI; NENES, 2004).

Segundo informagdes fornecidas pela Embrapa (2017) confirmada pela NASA o
Brasil ocupa aproximadamente 7,6% do seu territorio com a producdo agricola em torno de
63.994.479 hectare e demais dreas disponiveis sdo utilizadas com pastagens entre outras
atividades, sendo os responsdveis pela producdo, os pequenos, médios e os grandes

produtores, sendo os principais contribuintes para o crescimento do agronegdcio brasileiro.

O agronegdcio possui uma relevancia significativa para a economia brasileira, uma
vez que ele mantem a economia do pais atualmente, representando uma parte significativa das
exportacdes brasileiras e os setores que mais se destaca na exportagdo sdo a soja, setor de
carneos, setor de sucroalcooleiro, produtos florestais e café, somente esses segmentos do
agronegocio sdo responsdveis por quase 81% das exportacdes brasileiras no ano de 2017 e
gerando nesse mesmo ano no periodo de janeiro a novembro cerca de US$ 89,08 bilhdes para

a economia do pais (MAPA, 2017).

As jungdes de todos os setores possibilitaram que o agronegdécio tenha um aumento na
interacdo do Produto Interno Bruto (PIB) alcancando a importancia de 23% a 24% do PIB da
economia brasileira em 2017 (MAPA, 2017). No ano de 2015 o agronegdcio empregou cerca

de 19 milhdes de trabalhadores e em 2016 gerou mais de 75 mil empregos, assim fazendo jus
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aproximadamente a um terco do PIB brasileiro, além de proporcionar oportunidade de estudos

na drea do agronegécio (URCAMP, 2018).

Nota-se a importancia do agronegdcio para o pais, pois, 0 mesmo € responsavel por
grande parte das exportacdes dos produtos de vérios segmentos, além de proporcionar varias
oportunidades para as pessoas trabalhadoras, como oportunidades de trabalho e ainda
proporcionar estudos e pesquisas na area, facilitando assim cada vez mais o manejo das
atividades relacionadas ao agronegécio e fazendo com que aumente a produtividade e

rentabilidade da producao no pais.

No agronegodcio existem trés seguimentos importantes € as atividades realizadas em
cada um desses segmentos interferem em toda a cadeia, pois se a atividade no inicio da cadeia
produtiva ndo for eficiente prejudicard todas as demais, esses seguimentos de acordo com
Aratjo (2010) sdo: Antes da Porteira (antes da Fazenda), Dentro da Porteira (dentro da
fazenda) e Depois da Porteira (depois que sai da fazenda), conforme serd descrito abaixo cada

uma delas.

Seguimento antes da porteira: sao servicos e insumos agropecudrios, ou seja, sao 0s
agentes atuantes do agronegdécio como, industrias, empresas que produzem materiais

genéticos, distribuidores de insumos.

Quando se trata dos assuntos dentro da porteira; entende-se dentro das fazendas, que
sdo as produgdes agricolas e pecudrias, a produgdo agricola se refere desde o inicio do preparo
do solo para plantacdo até a colheita, armazenamento, administracio e gerenciamento no
interior das entidades produtivas para a conducdo das culturas vegetais. J4 a agropecudria sao
as criagOes de animais domesticados e inclui os processos necessdrios para a criacdo, desde as
instalagdes € equipamentos necessdrios inclusive a distribui¢do dos animais e de suas

mercadorias.

E por fim o seguimento depois da porteira: que sdo constituidos praticamente pelas
fases da agroindustrializagdo e a disseminacdo dos itens agropecudrios de modo que possa
atingir os consumidores, e atingir diversos tipos de agentes econdmicos, como comércio,

governo, agroindustrias, prestadores de servigos entre outros.

Tudo que vem sendo abordado ao longo do texto reflete a importancia do agronegdcio,
pois o mesmo se refere no processo de agropecudria, pecudria entre outros como um todo e
ndo em setores isolados, pois se um dos setores ndo estiver em harmonia, refletira em todos e

devido a isso o agronegdcio destaca a importancia de trabalhar as atividades em conjunto.
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Outro ponto importante que ndo da para descartar no agronegdcio e que tem uma participacao

significa € agricultura familiar.

5.2 Agricultura Familiar

A agricultura familiar refere-se a um dos setores que possui uma grande importancia
para o agronegdcio brasileiro, pois 0 mesmo € responsdvel por produzir grande parte dos
alimentos que chega a mesa dos consumidores e também contribuem na geracdo de empregos
para as pessoas e com o uso das tecnologias no campo tem aumentado ainda mais as suas

capacidades produtivas.

A agricultura familiar no Brasil possui diversas caracteristicas e compdem-se desde
familias muito pobres, que se encontra em situagcdo precdria, que possui uma unidade de terra
que dificilmente servira como base para uma produg¢ao sustentavel, outro fator que se destaca
€ a tecnologia, muitos agricultores ainda ndo possuem acesso € também ndo possuem O
conhecimento das tecnologias disponibilizadas para melhorar a producido. Mais da metade dos
agricultores se utilizam de trabalho bragal, como principal for¢ca mecanica e instrumento de
trabalho, os produtores familiares ainda enfrentam muitas dificuldades para assegurar a

autossuficiéncia alimentar e sua prépria sobrevivéncia no campo (BURANELLO, 2013).

Segundo Buranello (2013) os agricultores familiares sdo caracterizados pelos nucleos
agrarios, com a administragdo voltada para o produtor rural, e sua principal mao de obra ¢ da
propria familia, ou seja, ndo se utiliza mao de obra de funciondrios contratados mensalmente,
devido as dificuldades os agricultores familiares optam por utilizar os recursos que se t€ém

disponiveis.

Segundo Silva et al. (2017) a agricultura familiar se caracteriza, dentre vérios fatores,
pela aplicagdo da mao de obra familiar e pela cultivagdo em pequenas areas de terra , no qual
possibilita ado¢do de praticas produtivas mais apropriadas, sendo uma delas o cultivo
diversificado, a redugdo de uso de fertilizantes industriais, utilizando-se mais de fertilizantes
de origem animal (organico), além de possibilitar a conservacdo do patrimonio genético dos
graos de diversidade tradicional ou crioulas, no qual escolhidas e melhoradas pela mdo do

homem.

De acordo com IBGE (2006) a agricultura familiar representa cerca de 84,4 % de
todas as propriedades rurais do Brasil, segundo a dltima pesquisa realizada em 2006, e mesmo

ocupando 24,2 % da extensdo total de todo o estabelecimento, a agricultura familiar tem
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colaborado para gerar cerca de 38% da producdo agropecudria. As atividades mais
desenvolvidas pelos agricultores sdo horticultura, na qual a fruticultura e a olericultura

representam uma maior participag¢do de sua producao.

Com o avanco das tecnologias os consumidores tem maior facilidade de se informar
sobre qualquer produto e devido a isso vem obtendo cada vez mais conhecimento e se
tornando cada vez mais exigentes com a seguranca alimentar, buscando produtos de qualidade

e sem uso de agrotoxicos e principalmente para melhorar a qualidade de vida e bem-estar.

Com esse cendrio atual os agricultores familiares tem se tornado um importante meio
de producdo e com o passar do tempo vem se valorizando cada vez mais, pois segundo a
abordagem de Silva; Cardoso; Souza & Almeida (2013) os consumidores contemporaneos
ndo veem as caracteristicas fisicas do produto como atributos de valorizacdo, mais valorizam
a contribui¢do nutricional que o produto ird trazer esse fato que influéncia na decisdo de

compra do consumidor.

Para Altamann (2002, p. 7) a defini¢do de agricultura familiar pode ser mais detalhada,
como sendo aquele agricultor familiar que usufrui da propriedade na categoria de assentado,
proprietario, arrendatdrio, posseiro ou parceiro, € que possui simultaneamente os requisitos
necessarios como: A utilizacdo do trabalho direto, de si préprio e de sua familia, podendo ter
até dois funciondrios efetivos para ajudar na propriedade e possuir ajuda de terceiros, quando
for necessario para a realizacio das tarefas agropecudrias, ndo podendo possuir nenhum titulo
em que a drea seja superior a quatro moédulos fiscais, proposto de acordo com a legislacao
atual em vigor, pode-se utilizar-se para a exploragao agropecudria, extrativista ou pesqueira e

que o agricultor resida na propriedade, urbano préximo ou em aglomerado rural.

Segundo relato dos autores pode-se considerar agricultor familiar, os produtores rurais
que usufrui de uma pequena area de terra para sua sobrevivéncia e através dela adquirem seus
alimentos para sua sobrevivéncia e de seus familiares, e € utilizada da mao de obra dos
membros familiares para as atividades na propriedade rural e possui um cultivar de maneira
mais sustentdvel, utilizando-se também de diferentes variedades de cultivares, assim oS
mesmos sé compram em mercados o que nao produzem em suas propriedades e a producao
que nao é consumida pela familia é vendida para demais consumidores para que a familia
possa obter uma renda extra para atender as demais necessidades de produtos que ndo sdo

produzidos em sua propriedade.
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Outro aspecto importante que se deve considerar na agricultura familiar € a gestdo da
propriedade, pois mesmo uma pequena unidade de producdo se faz necessdrio uma
administracdo de qualidade para que se alcance a maximizacdo dos lucros desejados pelo
produtor, e esse fator tem ocasionado varias dificuldades para grande parte dos produtores
rurais, mais devido a algumas assisténcias técnicas existentes como a Assisténcia Técnica e
Extensdo Rural (ATER), Agéncia de Desenvolvimento Agrario e Extensdo Rural (AGRAER)
tem proporcionado que a agricultura familiar obtenha maiores conhecimentos sobre suas
produgdes através de realizacdo de cursos e palestras, de maneira que possam agregar renda e

produzir de forma mais sustentdvel preservando as espécies nativas (AGRAER, 2017).

As entidades que proporciona assisténcia técnica para os agricultores t€ém contribuido
para o desenvolvimento da agricultura familiar no Brasil, pois a partir desses conhecimentos
obtidos os agricultores tem aumentado sua produtividade e estdo mais aptos para com suas
producdes e até mesmo com a gestdo de suas propriedades, de maneira que cheguem a seus

objetivos desejados.

5.2.1 Produtos da Agricultura Familiar

A agricultura familiar € responsdvel por produzir os principais alimentos consumidos
pela populacdo brasileira e vem se destacando com o passar do tempo, pois com a chegada da
tecnologia no campo os produtores tém buscado conhecimento e técnicas para aumentar sua

produtividade e melhorar a qualidade do produto final.

Produto pode ser definido como tudo que pode ser disponibilizado e oferecido ao
mercado com finalidade de satisfazer os desejos e/ou necessidades dos consumidores finais
(KOTLER, 2006). Produto € um objeto que proporciona a troca do mesmo entre individuos e

organizagdes proporcionando a satisfacdo dos mesmos.

A agricultura familiar produz cerca de 70% do feijao, 87% da mandioca, 46% do
Milho, 34% do arroz, 58% do leite, 59% dos suinos, 50% das aves, 30% dos bovinos e 21%
do trigo produzido no Brasil, sem mencionar as produgdes de frutas e hortalicas IBGE (2006),
ou seja, a mesma contribui para grande parte da producao dos produtos alimenticios que estdao
disponiveis para o consumidor final e de alguma forma estdo presente nas refeicdes de

milhoes de brasileiros.

De acordo com Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) pode-se entender

que a agricultura familiar € uma atividade de suma importante para o agronegdcio brasileiro ja
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que ela € a responsdvel por produzir uma quantidade significativa da producdo de alimentos
que abastecem as mesas dos brasileiros, sem mencionar a grande quantidade de pessoas que
sao empregadas por ela. Sem contar que os agricultores possuem uma forma de produzir mais

sustentaveis, assim favorecendo o meio ambiente.

Segundo Batalha (2009) as matérias-primas e os produtos finais do setor agropecudrio
dependem muito da forma que € feito o manejo e das técnicas que sdo utilizadas para o
cultivo, além de depender das forcas climéticas, ou seja, depende da quantidade de chuva
adequada, do sol na medida correta entre outros, e de acordo com esses fatores serd
determinado a qualidade da matéria-prima e do produto final, de maneira que a qualidade
dessa matéria-prima possibilitard adquirir um produto final de boa qualidade. E para adquirir
um produto final de boa qualidade as industrias e fornecedores tém se tornando cada vez mais
rigidos impondo aos produtores primdrios o uso de padrdes tecnolégicos para superar essas
caracteristicas dos produtos, ou seja, torna-los com maior qualidade e sem perder o padrdo de

producdo.

Ainda de acordo com Batalha (2009) outro fator importante a considerar nos produtos
da agropecudria € a perecibilidade dos produtos, pois muitos deles ndo podem ser
armazenados e deve ser escoado rapidamente para o consumo ou até mesmo envia-los
rapidamente para serem processados para que nao ajam perdas desses produtos. Pois os
produtos da agricultura familiar ndo t€ém nenhum tipo de tecnologia para conservacao desses
produtos em longo prazo de tal forma que deve ser realizada a venda desses produtos de

imediato logo ap6s a colheita.

Apesar da producdo dos produtos alimenticios ter aumentado pela agricultura familiar,
sdo poucos os produtores que conseguem fazer a comercializacdo adequada de seus produtos
pelo fato de ndo conhecer o segmento que estd inserido, e devido a perecibilidade e baixa
durabilidade de seus produtos acabam perdendo parte de suas producdes. Porém muitos
agricultores buscam apoio em cooperativas que ajudam no escoamento de seus produtos, €
lhes fornecem alguns beneficios, como desconto para utilizagdo de maquinérios, aquisi¢do de

insumos, suprimentos e matéria-prima, facilitando as atividades agricolas.

Na regiao de Mato Grosso do Sul o que os produtores da agricultura familiar mais
produzem sao: mandioca cerca de (77%), Café (68%) e feijao cerca de (56%), atualmente o
estado de Mato grosso do Sul possui aproximadamente 80 mil familias de pequenos
produtores que tem contribuido para o desenvolvimento do estado (MAPA, 2016). As

familias da agricultura familiar Sul mato-grossense tém se destacado em seus cultivares
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devido ao apoio da Agéncia de Desenvolvimento Agréario e Extensdo Rural (AGRAER) por

meio de cursos para especializacdo desses agricultores.
5.3 Cooperativas

As cooperativas sao uma importante aliada para a agricultura familiar, pois as mesmas
fazem o papel de intermedidrios, facilitando a chegada de seus produtos nas mesas dos
consumidores, além de proporcionar aos produtores alguns beneficios, como descontos na

compra de insumos, matéria-prima, utilizacao de maquindrios etc.

Segundo Zybersztajn; Neves; Caleman (2015) ha varios tipos de cooperativas e as
mesmas sdo subdivididas em ramos ou segmentos como: agropecudria - associagdo de
produtores rurais, Habitacional - associacio com finalidade de construcdes de unidades
habitacionais entre outras, apesar de ter varios tipos de cooperativas todas possuem uma
estrutura organizacional bdsica que sdo formadas pela assembleia geral, conselho fiscal e

conselho de administragdo.

Cooperativa € um tipo de entidade de pessoas, sem finalidades lucrativas, que nao
possuem rendimento préprio, controlada por leis especifica destinada unicamente para a
realizacdo direta das atividades aos membros, nas cooperativas os membros sdo usudrios e

dono do empreendimento ao mesmo tempo (STOBERL, 2018).

Segundo Sebrae (2019) cooperativa é uma associagdo autbnoma de pessoas que se
unem por vontade propria em prol a satisfazer seus desejos e necessidades, econdmicas,
sociais e culturais comum, através de uma empresa de propriedade coletiva e de forma
democratica, visando sempre os direitos e deveres das pessoas associadas as quais prestam

servigos sem fins lucrativos.

Meinen e Port (2014) aponta que as cooperativas de uma forma geral
independentemente do seu ramo de atuagdo utilizam-se dos mesmos principios para orientar-
se sendo 7 (sete) os principios, sdo eles: Adesdo voluntéria e livre; Gestao democratica pelos
membros; Participagdo econdmica dos sdcios; Autonomia e independéncia; Educacio,
formacdo e informacdo; Intercooperacdo; Interesse pela comunidade. Esses principios
proporcionam de maneira que os associados conhecam como a cooperativa funciona, pois os
principios descrevem como funciona a cooperativa e isso possibilita que uma pessoa antes de

se associar a ela tenha de forma clara seus direitos e deveres como membro.
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De acordo com os principios pode-se entender que a cooperativa € aberta a todas as
pessoas aptas € que tenham interesse em utilizar seus servicos e € claro que estd disposto a
assumir suas responsabilidades como membro, pois, a cooperativa ndo faz nenhum tipo de
discriminacdo seja ela por sexo, social, racial etc. Pois todas as pessoas sdo livres para se
tornarem membros de uma cooperativa, mas para isso € necessdrio conhecer além de seus
principios a doutrina e filosofia, de forma que tenha consciéncia de que ninguém € obrigado a
ser associado assim como ninguém € obrigado a continuar sendo sécio, se estiver em dia com

suas obrigacdes (MEIEN E PORT, 2014).

A gestdo da cooperativa é controlada pelos seus proprios membros, que tem como
responsabilidades de formulacdo de politicas e tomada de decisdes dentre outros, 0s
representantes eleitos sdo responsaveis perante eles. A contribui¢do de todos para a formagao
de capital da cooperativa € de maneira igualitaria, de forma que se a cooperativa tiver um bom
desenvolvimento e possuir rendimentos maiores os lucros poderdo ser divididos entre os
socios de acordo com o trabalho de cada um. Além de que seu funcionamento € controlado
pelos seus membros, que sdo donos e usudrios a0 mesmo tempo do negécio (SENAR-

AR/MS, 2007).

As cooperativas também promovem a formacdo e educacdo de seus membros, de
maneira que estes possam colaborar eficazmente para o crescimento de suas cooperativas, €
de responsabilidades dos representantes deixar claro como funciona a cooperativa para as
pessoas que tenham interesse de se associar para que sejam membros conscientes e

participativos (SENAR-AR/MS, 2007).

Ainda de acordo com SENAR/MS (2007), E também de responsabilidades dos
representantes eleitos de deixar claro que a cooperativa é uma ferramenta eficaz para
resolucao de problemas econdmicos e sociais, de maneira que as cooperativas dao mais forca
ao movimento cooperativo, ja que possui um enorme conjunto de produtos e servigos e possui
um mercado significativo dentro do proprio sistema, em relacdo a intercooperacdo, além de
trabalhar em prol ao desenvolvimento de suas comunidades por meio de politicas aprovadas

pelos seus cooperados.

Pode-se observar com a descricao de cada principio que as cooperativas estao sempre
buscando a conscientizagdo e formagdo de seus membros para que cada um tenha uma
participacdo significativa para o desenvolvimento da cooperativa de maneira que tanto os
associados quanto a cooperativa tenham uma rentabilidade eficaz, assim todos ficam

satisfeitos com a atividade de cooperativismo, além de evitar eventuais problemas futuros.
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Segundo a Secretaria de Desenvolvimento Agropecudrio e Cooperativismo (2008)
para se ter uma cooperativa sdo necessarios no minimo 20 pessoas com 0s mesmos interesses
e ideais, como os produtores rurais, e seu capital social € dividido por quotas além de poder

ser substituidos por doacdes etc.

Cada membro cooperado possui direito de um unico voto, independente da sua
integracao de capital, pois esse voto € proporcional ao trabalho e a distribui¢c@o de resultado é
de acordo com a atividade de cada sécio. As tomadas de decisdes sdo realizadas através de
assembleias-gerais ordindrias e extraordindrias e sdo dependentes da participacdo dos sécios

(ZYLBERSZTAIN; NEVES; CALEMAN, 2015).

Segundo Ministério da Agricultura, Pecudria e Abastecimento, (2018) o
cooperativismo agropecudrio tem um papel fundamental na economia do pais, pois 0 mesmo
possui uma participagdo que chega a quase 50% do Produto Interno Bruto (PIB) agricola,
dentre os segmentos de atuagdo do cooperativismo no Brasil a agropecudria se destaca com
aproximadamente 1.597,00 instituicdes e 180,1 mil produtores que sdao membros das
cooperativas. As cooperativas tém facilitado as atividades dos produtores rurais no campo ja
que a mesma fomenta a comercializa¢do de seus produtos e fornecem alguns servigos aos seus

cooperados como:

Integracdo dos produtores, independente do seu tamanho e processo de producio;
Gerenciamento da cadeia de produgdo em relagdo horizontal; Producdo e divisdo de renda de
maneira justa; Fornecimento de servigo, acesso e adoc¢ao de tecnologia aos seus cooperados;
Economia em escala no sistema de compra e venda, ou seja, aquisicdo de barganha nas
compras e nas vendas coletivas; Inclusdo no mercado, que separado seria mais dificil esse

acesso e; Agregacdo de valor a produgdo dos cooperados.

De acordo com os autores citado acima nota-se a importancia das cooperativas para o
produtor rural, pois as mesmas facilitam as atividades no campo desde o principio, até mesmo
porque os membros cooperados podem utilizar desde maquindrios, matérias-primas dentre
outros insumos, para a realizacdo de seu cultivar, com um desconto favoravel que reduz o
custo de sua producdo entre outros beneficios, além disso, realiza vendas de seus produtos
com agregacdo de valor e assim aumentando seu poder de mercado, as cooperativas visa o
bem comum de seus cooperados e no final do periodo € feito um rateio de sobras de resultado

para os membros, respeitando assim direitos e deveres de cada sdcio.
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Segundo Zylbersztajn & Neves (2000) a cooperativa é uma ferramenta importante
para a organizacao dos produtores rurais, pois a posicdo do setor primério no mercado ainda
ndo estd facil e devido a esse fator os produtores necessitam de intermedidrios e a cooperativa
fornece auxilio possibilitando agregacdo de valor em sua cadeia produtiva além de

proporcionar o equilibrio de poder de mercado.

Pode-se dizer que as cooperativas é uma das formas do agricultor familiar conseguir a
complementacdo da renda além de incentivar os agricultores a permanecer no campo,
auxiliando assim na melhoria de produ¢do e na comercializacdo de seus produtos, fazendo
com que cheguem ao mercado com mais facilidade, sem precisar realizar a venda direta de

seus produtos.

No assentamento Itamarati os agricultores contam com o apoio de algumas
cooperativas como a Cooperafi, Coopaceres, Cooperai que tem finalidades distintas, porém
todas elas s3o em prol ao auxilio dos assentados. A Cooperativa dos Agricultores Familiares
da Itamarati — Cooperafi, tem como finalidade a prestacdo de servigos aos associados e até
para os nao associados, como secagem, limpeza e armazenamento dos graos, ou seja, o
tratamento dos graos, além de comercializar vérios produtos da agricultura familiar um em

destaque € a venda de leite produzidos pelos cooperados que chega a quase 500 mil litros por

més (CAVALCANTE, 2015).

Cooperativa Agroindustrial Ceres — Coopaceres, que em parceria com a Empresa
Brasileira de Pesquisa e Agropecudria (Embrapa) tem como objetivo produzir sementes para
os membros associados do assentamento, além de produzir essas sementes também para fora
do assentamento (COUTINHO JUNIOR, 2013). Ja para Pires e Hoff (2018) a Cooperativa
dos produtores do Assentamento Itamarati — Cooperai, possui como objetivo a mediacao dos
produtos alimenticios produzidos no assentamento através de seus cooperados, € possui a
finalidade de realizar a comercializagao por meio do Programa de Aquisicdo Alimentar —

PAA e do Programa Nacional de Alimentagcdo Escolar — PNAE.

Esses produtos alimenticios produzidos pela agricultura familiar possui um destino
determinado como para as escolas da regido para a realizacdo da merenda escolar consumida
pelos alunos, de forma a proporcionar melhoria na renda dos produtores e facilidade na

comercializacdo e agregacdo de valor a esses produtos.

Os cooperados sO precisam entregar os produtos conforme contrato para cooperativas

e a mesma se encarregara de entregar os produtos para seu mercado ou consumidor final,
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auxiliando assim também na distribuicdo. Assim as cooperativas evitam que os agricultores
tenham perdas, pois os produtos colhidos ja tem destino pré-determinado, como a maioria
desses produtos € perecivel (baixa durabilidade) ocorrem muitas perdas ao produtor que nao
tem destino pré-determinados para os mesmos, outro fator importante a se destacar é a
distribuicdo dos produtos da agricultura familiar, pois ainda existem muitas dificuldades nesse

segmento.
5.4. Canais de Distribui¢cao dos Produtos da Agricultura Familiar

A agricultura familiar ainda possui uma grande dificuldade quando o assunto é
distribuicdo, porque muitas vezes, os agricultores ndo t€ém condi¢des ou conhecimento para
proporcionar que seus produtos cheguem aos seus destinos finais com boa qualidade e bom
estado de conservagdo. A falta de recursos como financeiros é um impedimento, para fazer a
distribuicao de seus produtos de forma adequada ou até mesmo o transporte desses produtos
em veiculos que atenda aos requisitos necessdrios. E muitas vezes essa distribui¢do € feita por
intermedidrios que acabam pagando muito pouco para os produtores, de maneira que sua

producgdo ndo conceda a lucratividade muitas vezes esperada por eles.

Distribui¢ao pode ser definida como conjunto de empresas que possuem de alguma
forma um envolvimento para tornar possivel o consumo de algum produto ou servico, e
existem varias empresas que estdo envolvidas nesse processo com intuito de satisfazer tanto
os consumidores quanto os compradores empresariais (KOTLER, 1998 E COUGHLAN ed.
al. 2002).

Existem vérios tipos de canais de distribuicdo e isso possibilita que a empresa adere o
canal que lhe faz necessario, pois cada um tem a mesma finalidade porem com caracteristicas
diferentes de acordo com Dias (2011) o processo de distribuicdo pode ser caracterizado de

dois tipos, Distribuicao direta e Distribuicao indireta como demostra abaixo:

2z

Na distribuicdo direta; € o processo de comercializacdo sem a participacdo de um
intermedidrio, ou seja, pode ser realizada através do marketing direto, venda pessoal entre

outros, seria a venda do produtor em contato direto ao consumidor;

Enquanto que na distribuicdo indireta; ela caracteriza-se pela utilizacdo de
intermedidrios como atacadista ou varejistas no fluxo de distribui¢do de bens. Na distribuicao
Indireta a trés maneiras do produto chegar ao cliente elas sdo: Intensiva: A empresa tem o

intuito de colocar seus produtos em todos e em qualquer ponto de venda, ndo levando em



29

consideragdo a importincia do local que o produto serd vendido, apenas se importa em

coloca-los no mercado, geralmente como produtos de conveniéncias.

Ja na seletiva: o ponto de venda deve ser adequado com a imagem do produto, e
geralmente sao empregados em bens de médio ou alto valor unitdrio e Exclusiva: que requer
que o maximo de preservacao da imagem do produto, e o revendedor selecionado precisa ter
caracteristicas compativel com que se espera de um atendimento adequado com o perfil do
cliente final esse tipo de distribuicdo geralmente sdo empregados a comercializacao de

produtos especificos e de alto teor de valor unitario.

Segundo Dias (2015) distribuicao se resume em utilizar-se de canais de distribuicao
existentes, facilitando assim as operacdes, com a finalidade de aumentar a sua contribui¢do
para a rentabilidade da empresa, e através do equilibrio entre as necessidades de atendimento
ao cliente e ao custo incorrido, ou seja, a distribuicao deve ser feita de maneira que atenda o
cliente e de forma satisfatdria, no lugar certo, na hora certa e sem acarretar muitos custos para

a empresa, deve haver um equilibrio entre os dois elementos.

Para Telles e Strehlau (2006) canais de distribuicdo podem ser compreendidos como
sistema fluxo, transporte e devido esses fatores necessita de algumas estruturas como fisica,

l6gica e transacional que serd abordada abaixo.

A estrutura fisica ¢ formada por armazéns, meios de transportes, instalacdes de
acondicionamento entre outros ativos que proporciona a relacdo entre produgdo e consumo. Ja
na estrutura légica pode-se entender como um mapa de deslocamento e ponto de estocagem
envolve meios de transporte, intermedidrios e suas variacdes. A estrutura transacional tem
como finalidade constituir relacionamentos comerciais (compra e venda), fontes financeiras

entre outros, sempre levando em consideragdo produtor e consumidor.

E ainda de acordo com Telles e Strehlau (2006) a func@o do canal de distribuicao é
importante, pois ele facilita o escoamento dos produtos e proporciona uma relagio entre a
producdo e o consumo e por fim ainda realiza algumas atividades que torna possivel o

processo produtivo e a comercializagao.

Os canais de distribuicdo t&ém como objetivo fazer com que o produto chegue ao ciclo
de vendas, de forma rdpida, pontual e segura e que esse ciclo nao tenha um custo elevado para
que a empresa obtenha lucratividade além de proporcionar ao cliente acessibilidade,

pontualidade, confiabilidade e seguranca (DIAS, 2011).
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Segundo Kotler e Keller (2006) a escolha do canal de distribui¢do € primordial para a
organizacdo e um dos aspectos essenciais que o administrador tem que enfrentar, pois os
canais escolhidos interferem em todas as demais decisdes de marketing. O preco determinado
pela organizacdo ¢é influenciado pela escolha do canal de distribui¢do. O treinamento e
motivacdo dos revendedores influenciam nas tomadas de decisdo de divulgagdo e nas forcas
de venda da empresa. As escolhas do canal de marketing requerem compromissos de longo
prazo com outras organizacdes, pois quando a organizacido emprega um revendedor autonomo

para fazer a venda de seus produtos, ndo pode desfazer o acordo logo em seguida € nem

estabelecer pontos de venda pessoal.

Entende-se que o canal de distribui¢do € um facilitador de atividades entre o agente
produtor e o consumidor final, pois 0 mesmo tem a finalidade de tornar possivel a realizagao
da compra de determinado produto, pois 0 mesmo ¢é responsavel por manter o fluxo de venda,
ou seja, é em razdo da distribuicdo que os consumidores conseguem adquirir um produto
quando querem e no momento em que decidem comprar, pois sem essa distribuicao eficiente
os produtos ndo estariam a disposicao dos consumidores na hora certa e muitas vezes fazendo

até que o cliente busque na concorréncia, por auséncia de produto a pronta entrega.

O canal de distribuicido destaca dois grupos que auxilia os produtores na distribuicao
de seus produtos que sdo chamados de membros participantes ou intermedidrios e os agentes
facilitadores. Sendo conhecido como agentes intermedidrios ou agentes primarios, que sao 0s
membros que participa diretamente no canal sendo eles os fabricantes, os atacadistas e os
varejistas. J4 o segundo grupo que podem ser conhecidos como agentes facilitadores ou
agentes secunddrios possuem uma participacdo indiretamente do canal e prestam servigos aos
agentes primdrios como empresas de transportes, consultores, prestacdo de servigos logisticos

entre outros (BATALHA, 2009).

Segundo os autores citados acima, nota-se que os canais de distribui¢io possuem
finalidade de proporcionar melhores comodidades para os consumidores, além de ser uma
ferramenta importante para que as empresas tornem-se mais competitivas no mercado e
consigam manter os produtos disponiveis para os clientes, além de ser um meio de agregacao
de valor para os produtos finais, de acordo com os autores, 0s responsaveis pelos canais de
distribuicdo devem analisar sempre o meio mais adequado para utilizacio dos mesmos,
buscando sempre estabilidade entre o atendimento ao cliente e 0s custos que a empresa iré ter
em decorrente dessa atividade, sempre com a finalidade de aumentar a satisfagao dos clientes

e aumentar a lucratividade da organizacao.
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5.5 Comercializacdo na Agricultura Familiar

A comercializa¢do € outro ponto importante para a agricultura familiar, pois a mesma
precisa realizar a comercializagao de seus produtos de origem vegetal ou animal, porém ainda
hoje os agricultores enfrentam vdérias dificuldades para o escoamento de seus produtos
horticolas e artesanais, pois com as exigéncias dos consumidores tornam ainda mais dificil
essa comercializacdo, pelo fato da maioria dos produtos ndo possuir nenhum padrdo e nem
possuir selos de qualidade, que demostram sua origem, devido a esses fatores a agricultura
familiar, tem buscado outros meios para venda desses produtos originados da agricultura rural

e conseguir assim a sustentabilidade de suas familias com produtos agricolas.

Comercializag@o pode ser caracterizada como um conjunto de atividades realizadas no
processo de transferir os bens e servicos desde o produtor até ao seu destino consumo, ou seja,
a comercializagdo agricola é a transferéncia de matérias-primas agricolas e produtos

alimenticios desde o agricultor até ao consumidor final (SILVA, 2013).

Segundo Secretaria de Estado, Pecudria e Abastecimento (SEAPA-DF, 2018)
comercializacdo é um grupo de atividades na troca de bens e servigos desde o inicio da
producgdo do produto até a chegada do mesmo ao consumidor final, a comercializa¢iao envolve

vérias atividades como transacdes de bens e servigos dos produtores aos consumidores.

A alguns tipos de canais de comercializacdo que podem ser praticados pelos
agricultores familiares, eles sdo classificados em niveis conforme descritos abaixo: Nivel
Zero: Onde o produtor vende seu produto diretamente ao seu consumidor final; Nivel Um:
quando o produtor vende seu produto para o varejista e ele vende ao consumidor: Nivel Dois:
Quando o produtor vende seu produto ao atacadista, que vende para o varejista que vende
para o consumidor final e por fim o Nivel Trés: Onde o produtor efetua a venda para o
atacadista e 0 mesmo vende para o varejista que vende para o consumidor final (SEAPA-DF,

2018).

Segundo Azevedo (2000) e Zylbersztajn (2000) para comercializar as empresas
sempre vao a busca de adquirir os melhores mecanismos de comercializa¢cdo, com baixo risco
e eficiéncia, esses mecanismos segundo os autores € definido como estrutura de governanca.
Segundo os autores os mecanismos que fazem parte dessa estrutura sdo: O livre mercado
(spot), a integragdo vertical e forma hibrida. O livre mercado (spot) é formado principalmente

por meio de sistema de preco, com baixo nivel de controle e maior motivacao (feiras livres).
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Integrag@o Vertical tem a finalidade de unir as ocupagdes de varios segmentos em uma
unica empresa. J4 a forma Hibrida é fundamentada e organizada por meio de contratos e
compromissos entre ambas as partes, podendo ser através de contratos formais e informais,

parcerias ou até mesmo franquias.

Muitos agricultores familiares dao preferéncias aos meios de comercializagdo com
menos burocracia e fiscalizagdo, porque a maioria deles ndo possui padrdao de produgdo e nem
mesmo certificagdo de qualidade e o que acontece é que muitos produtores vendem esses
produtos com valores baixos, por falta de conhecimento para adquirir as regularidades e obter
agregacdo de valor em sua producdo, além de utilizar outros meios para a comercializagdo
como quitandas, sacolOes e as feiras etc. As feiras livres sdo os meios de comercializagdao
mais utilizados até nos dias de hoje, onde o produtor fica em contato direto com seu

consumidor final e possa criar um relacionamento mais duradouro com seus clientes.

Outro meio de comercializagdo que também vem se destacando € por meio de
cooperativa logo que a mesma possui finalidade de intermediar os produtos do agricultor rural
para os demais membros de canais de distribuicdo, fazendo que o produtor tenha facilidade de
escoar esses produtos mais rdpidos e evitando perdas na producdo, além de a cooperativa

agregar valor em seu produto e torna-lo mais competitivo no mercado.

5.6 Feira Livre na Agricultura Familiar

Na agricultura familiar existem vdrias formas do agricultor comercializar os produtos
artesanais e in natura que sao origindrios da produgdo agricola, porém muitos possuem certas
restricdes a esses canais de comercializacdes por ndo conhecerem e ndo buscar informacdes
que auxiliam nessa atividade e devido a essa defici€éncia muitos agricultores acaba entregando
seus produtos com precos baixos, por ndo possuirem agregacao de valor nesses determinados

produtos.

Uma das formas de comercializar esses tipos de produtos que mais se destaca sdo as
feiras livres, pelo fato de o produtor ficar face a face com seus consumidores, além de
conhecer seus clientes finais e conseguir criar um relacionamento mais proximo a eles. Outro
fator importante que o produtor considera para comercializar nas feiras livres € a facilidade de

comercializar sem muitas burocracias.

A feira livre no Brasil possui caracteristicas distintas, caracterizado como modalidade

de mercado varejista ao ar livre, sua exposicao € feita semanalmente, e sdo consideradas como



33

uma atividade benéfica para a sociedade, pois estd voltada para a distribuicio e
comercializacdo de produtos alimenticios e artesanais na localidade (MASCARENHA e

DOLZANI, 2008).

Segundo Godoy e Anjos (2007) as feiras livres constitui-se de um conjunto de diversas
ocupacdes, mercadorias, relacdes-sociais, fluxos, e sua principal caracteristica € a atividade de
trabalho informal de esséncia familiar, pois os trabalhadores sdo os proprios membros da
familia, esse meio de comercializacdo possui uma caracteristica bastante particular de
interacdo, que proporciona a troca de conhecimento, ndo somente entre o rural e urbano, mas
sobre o préprio rural como um todo. O ambiente da feira tem propiciado o conhecimento
miutuo dos agricultores e de suas experi€ncias, algo que dificilmente aconteceria se utilizasse
outros meios de comercializacdo individual. Segundo Ricotto (2002) as feiras livres possuem

capacidade de gerar mudangas e transformacdes na drea dos pequenos e médios agricultores.

Como mencionado pelos autores as feiras livres € um canal de comercializagdao muito
importante para a agricultura familiar, pois ela proporciona um relacionamento mais préximo
aos clientes possibilitando que os feirantes conhecam um pouco mais da cultura e o modo de
consumo dos consumidores e com esse contato direto o agricultor adquire experiéncias e
conhecimentos através da interacdo com os clientes e outros produtores. A comercializa¢do na
feira livre € um dos fatores que vem se predominando pelo fato de serem os préprios
produtores que efetuam essas vendas, a mesma proporciona uma maior rentabilidade para os

agricultores.

De acordo Figueiredo et al., (2003) as feiras apresentam alguns aspectos importantes
como, os precos dos produtos praticados nas feiras livres s@o estipulados de acordo com os
precos dos concorrentes, a entrada e saida dos produtores que comercializa¢do na feira ndo
alteram os precos ja aplicado, porém a uma grande variacdo de precos entre o inicio e o
término da feira, as formas de pagamento praticados na feira geralmente é realizado em
dinheiro, € feita a comercializacdo de quantidades pequenas de produto, porém a variedade
existente de produto é grande e a fidelizacdo dos clientes geralmente acontece devido a

qualidade do produto.

As feiras tem uma finalidade importante para a agricultura familiar, pois € gracas a
elas que muitos agricultores conseguem fazer o escoamento de suas producgdes, que
dificilmente entraria em outros meios de comercializacdo, tal qual tem um papel importante

na reproducdo dos valores locais, abastecimentos das pequenas cidades que se encontram
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longe de centros de distribui¢des de alimentos, participa¢do na inclusdo produtiva do produtor

(PEREIRA; BRITO; PEREIRA, 2017).

Como pode-se observar a feira livre tem um papel fundamental na vida desses
agricultores, pois ela proporciona que muitos produtores tenham a oportunidade de
comercializar seus produtos que talvez ndo conseguiria em outro canal de comercializagdo
devido as burocracias que existem para comercializar os produtos como seguir as normas,
padrdes de vigilancia sanitdria e cuidados adequados na hora de produzir por exemplo como

doce de abdbora.

Vale destacar também que as feiras tem se tornado mais reconhecida pelo fato de as
pessoas estarem buscando cada vez mais alimentos sauddveis sem quantidade excessiva de
agrotoxicos, e nas feiras sdo oferecidos esses tipos de produtos que acabam atraindo varios
consumidores de vdrias localidades, com diferentes grupos sociais e culturais. A feira livre
também possui um papel importante na movimentacdo da economia local além de
proporcionar que os agricultores busquem a autossuficiéncia no campo através de suas

vendas.



6. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para a resolucdo do problema destacado neste trabalho, foi aplicado técnicas e
métodos para o desenvolvimento tal como: Pesquisa Bibliografica e documental, descritiva,
pesquisa de campo sendo extraidas informacdes qualitativas com respostas subjetivas e
opinides. Os procedimentos metodoldgicos escolhidos constituem-se em especificar o perfil
da pesquisa utilizada, tal como, de que maneira foi realizada a coleta de dados e de que forma

foi feita a andlise desses dados que serdo coletados.
6.1. Caracterizagcao da Pesquisa

A pesquisa se caracteriza através do planejamento estruturado que foi necessario para
orientar de como deveria proceder a pesquisa. Para realizar a pesquisa foi adotada as técnicas

de pesquisa bibliografica, descritiva, pesquisa de campo, com questiondrio qualitativo.

Este trabalho deu procedéncia no primeiro momento por meio de aquisi¢do de
informacdes por intermédio a pesquisa bibliografica, também conhecida como fontes
secundaria, como impressdes diversas e obras literdrias, ou seja, a partir de materiais ja
elaborados, essa pesquisa foi realizada a partir de documentos disponiveis como livros,

artigos cientificos entre outros (GIL, 2007).

De acordo com Gil (2009) uma das vantagens da pesquisa bibliogrifica é que ela
proporciona investigar a cobertura de uma série de fendmenos, muito maior do que aquela que
poderia pesquisar diretamente. Além da pesquisa bibliogrifica a pesquisa também se
caracteriza documental pelo fato de a pesquisa requerer informacdes de documentos tal como
do Ministério da agricultura, Pecudria e abastecimento (MAPA), Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatisticas (IBGE) entre outros. Alguns dos temas abordados para sustentar a
ideia da pesquisa tal como agricultura familiar, pois através desse tema abordado serd possivel
conhecer um pouco das caracteristicas da agricultura familiar e possivel identificar o perfil

dos agricultores familiares da regido que serd realizada a pesquisa.

Outro tema que pode ser destacado é a comercializacdo, que foi necessdrio obter
conhecimento das formas de comercializagdo através da teoria de tal maneira que possa
identificar os tipos de comercializacao utilizado pela agricultura familiar do assentamento

Itamarati da regido de Ponta Pora-MS.

Este trabalho também tem por caracteristica a pesquisa descritiva ja que sua finalidade

€ descrever as caracteristicas das pessoas que vivem na agricultura familiar. De acordo com
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Gil (2009) as pesquisas descritivas t€m como principal objetivo estudar as caracteristicas de
um determinado grupo, como sua distribuicdo por idade, sexo, nivel de renda entre outras
caracteristicas. As informacgdes obtidas também foram classificadas como qualitativas, pois
foi realizada a pesquisa de campo no assentamento Itamarati com um determinado nimero de
produtores, por meio de entrevista de tal forma que proporcionou a apresentacdo grafica

desses dados coletados.

6.2. Coleta de Dados

Para a realizacdo da pesquisa foram utilizados métodos da coleta de dados que
possibilitaram a condugdo e direcionamento da pesquisa, de maneira que foram realizadas
entrevistas individuais com familias do assentamento, direcionado as mesmas, questdes com

relac@o a comercializagdo dos produtos produzidos pela agricultura familiar.

A pesquisa foi realizada com doze (12) agricultores que produzem seus produtos no
assentamento Itamarati localizado no municipio de Ponta Pora-MS, e comercializam nessa
mesma regido. A pesquisa foi realizada com esse determinado nimero de entrevistados pelo
fato de que nem todos que reside na localidade comercializam os produtos cultivados. A
coleta de dados foi realizada através de entrevistas com questiondrios semiestruturados, com
vinte e oito (28) perguntas de alternativas fechadas e abertas, no qual proporcionaram que os

entrevistados falassem abertamente do assunto abordado.

De acordo com Gil (2009) populagdo e amostragem referem-se ao ambiente a ser
estudado, o tamanho da amostra e a forma que serd selecionado, a populacido estudada nessa
pesquisa foram os agricultores do Assentamento Itamarati ¢ a amostragem foi um pequeno

grupo de agricultores do local.

O questiondrio da entrevista tinha vinte e oito (28) perguntas de maneira que
possibilitaram a obter dados suficientes para uma andlise com resultados mais eficazes e com
informacdes confidveis. Nas questdes abertas os agricultores conseguiram abordar o assunto
com mais espontaneidade no qual possibilitaram varias informagdes importantes. A entrevista

foi realizada no comeco do més de outubro do ano de 2019.

6.3. Objeto de Estudo

O objeto de estudo € o assentamento Itamarati que fica localizado na regiao de Ponta

Pora, Mato Grosso do Sul, conforme mostrado na figura 1. Surgiu em 2001 a primeira parte
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onde se encontra o assentamento Itamarati I e concentra-se no total de 1.143 familias e no ano
de 2004 foi adquirida e repassada para o governo federal a outra parte da fazenda onde se
integrou outro grupo familiar que deu origem ao assentamento Itamarati II sendo composto
por 1.692 familias. O assentamento compde-se de pequenos produtores, sendo eles brasileiros
e ou brasiguaios, formados por homens, mulheres e criangas que buscam a autossuficiéncia
através de suas produgdes nessas propriedades rurais e desde entdo comecou a luta pela

comercializacdo de seus produtos para complementacdo da renda familiar dos agricultores

(TERRA, 2009).

Figura 1- Localizacdo da regido do entorno do Assentamento Itamarati, Ponta Pora-MS.

e - =

Fonte: Comunello (2002).

Os agricultores que residem no assentamento Itamarati, que fica localizado a 50 km da
cidade de Ponta Pora-MS. Conforme demostrado na (Figura 1)., ainda possuem muitas
dificuldades para sua autossuficiéncia por falta de estruturas e conhecimento para escoar seus
produtos, apesar de que nos dltimos anos tem aumentado o apoio técnico fazendo com que
tenham um crescimento na produ¢do, porém a comercializacdo que tem se tornado um tanto
complicado pelo fato de ter muita oferta para pouca demanda na localidade e pelos produtores

residirem muito longe do centro da cidade de Ponta Pord e demais cidades da regido.

Os produtores do assentamento Itamarati tem como atividade rural a produgdo de soja,
milho, pecudria leiteira além de outras atividades como producdo de hortaligas, fruticultura,

piscicultura e produgdo de vérios tipos de produtos artesanais como doce de leite, mamao,
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queijo entre outros. As atividades nas dreas rurais tem como finalidades a autossuficiéncia
alimentar das familias além de proporcionar maior comodidade para as familias com a

realizacdo da venda dos mesmos.
6.4. Andlise dos Dados

Os dados coletados foram realizados por meios de questiondrios semiestruturados,
com cardter qualitativo, sendo necessdria a utilizacdo de andlises através de representacdo

gréafica e descric@o das respostas das perguntas abertas.

Segundo Gil (2007) as pesquisas de campo sdo de predominancia qualitativa e por
meio disso depende de vérios fatores, como a natureza dos dados coletados, extensdo da
amostra entre outros, a pesquisa caracteriza-se qualitativas pelo fato que serd necessario
analisar de forma estatisticamente esses dados coletados. No qual as anélises foram realizadas

através de tabelas e graficos.

Foi realizada a anélise de discurso, que consiste em uma pratica linguistica no campo
da comunicacdo que possui finalidade de analisar a estrutura de um texto e através disso
compreender as construcdes ideoldgicas presente no mesmo (PORTO, 2007). Ou seja, a

andlise de discurso € a interpretacdo da fala dos entrevistados e descritos no presente trabalho.



7. ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Logo Ap6s a realizacdo da pesquisa bibliogréfica possibilitou a compreensao sobre o
assunto do tema em questdo, foram realizadas a coleta de dados, ou seja, a coleta das
informacdes necessarias para logo entdo chegar a etapa em questdo a andlise e interpretacao

dos dados.

Neste capitulo busca-se evidenciar as relacdes que existe entre o fendmeno estudado e
outros fatores, a interpretacao de dados tem uma preocupacdo maior em dar um significado

mais abrangente as respostas comparando-as com outros conhecimentos e teorias.
7.1 Caracterizagdes dos agricultores do Assentamento Itamarati

Através da realizacdo das entrevistas com os agricultores que reside no Assentamento
Itamarati foi possivel identificar algumas caracteristicas dos perfis dos agricultores conforme
Tabela 1, 66,60% dos entrevistados que cuida da comercializa¢do dos produtos sao mulheres
e apenas 33,33% sdao homens e cerca de 75% possui idade entre 35 a 54 anos e somente 25%
possui idade superior a 54 anos e acerca dos entrevistados 83,33% dos agricultores possuem
o ensino fundamental incompleto e somente 16,66 % tem o ensino médio completo, segundo
os agricultores ndo tiveram como estudar pois precisam trabalhar para conseguir-se manter
no campo e devido ao trabalho bracal torna-se muito cansativo voltar a estudar e por isso ndo

optam por voltar para a escola.

Tabela 1- Perfil dos entrevistados.

Perfil dos entrevistados Alternativas Porcentagem
Feminino 66,60%
Género
Masculino 33,33%
Entre 35 a 44 anos; 33%
Entre 45 e 54 anos; 42%
Faixa etaria
Entre 55 a 64 anos; 17%
Acima de 64 anos. 8%
Ensino Fundamental incompleto 83,33%
Nivel de escolaridade
Ensino Médio Completo 16,66%
Solteiro; 17%
Casado; 59%
Estado Civil Divorciado; 8%
Vitdvo; 8%
Outros. 8%
Com relag@o a unidade produtiva Proprietario 100%

Fonte. Dados da pesquisa, 2019.
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Ainda de acordo com a Tabela 1, cerca de 59% dos agricultores s@o casados e demais
49% sao solteiros, divorciado, vidvos e outros. E com relacdo a unidade produtiva, todos os

entrevistados, ou seja, 100% sao proprietarios da propriedade em que reside.

Conforme informagdo passada pelos agricultores as suas unidades utilizadas para
producdo variam em hectares, pois 58,33 % utilizam para a produgdo cerca de 10 hectares e
41,66 % com a unidade de produgdo medindo cerca de 11 4 20 hectares, segundo eles é o que
possibilita a produ¢do de seus produtos nos quais 0os mesmos comercializam, conforme

mostra a Figura 2.

Porém nem toda a unidade produtiva € utilizada para as principais produgdes ja que os
assentados também utilizam grande parte das terras para o plantio de milho e soja durante o
ano, porém ndo consideram produtos principais, pois sua renda provinda desses tipos de
cultivo é anual. De forma que os agricultores tenham que optar por outras praticas de
producdo para que possa ter uma renda mensal, sendo umas das préticas a producdo de leite,
pescados frescos, produtos de horticultura, pecudria como (criagdo de animais para consumo e
para comercializar) carne de porco, frango caipira além de seus subprodutos, pritica de

cultivo de fruticultura para vendas dos produtos e de seus subprodutos como, os doces de

mamao, doce de leite, doce de jilo, etc.

Figura 2- Tamanho da unidade produtiva em hectares.

m até 10 Hectares

mde 11 a 20 hectares

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.
Como afirma o autor Maluf (2004) alguns dos produtos centrais da agricultura familiar
produzidos em suas propriedades tanto para sua autossuficiéncia no campo quanto para

comercializacdo sdo: Carnes diferenciadas como galinha caipira, farinhas, mandioca, milho,
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trigo, queijos tipicos, requeijdo, frutas, hortalicas, pescados, conservas e doces em geral,
podendo assim perceber a relacdo em que o autor menciona os tipos de produtos produzidos

pela agricultura familiar e as informagdes obtidas com os produtores do assentamento.

Em decorrente disso os agricultores mencionaram que a unidade de producdo é
utilizada para a producdo de diversos produtos, além da criagdo de animais, 0 que tem
proporcionado a produgdo dos seus alimentos para o proprio consumo e o que produz a mais é

comercializado, para complementar a renda da familia.

As familias sdo compostas de 1 (uma) a 6 (seis) pessoas no qual nem todos que reside
na residéncia trabalham no campo, pois muitos sdo criangas em decorrente disso em quase
todas as propriedades somente os pais trabalham na unidade rural. Somente 25% dos
entrevistados tem a ajuda de seus filhos no campo e em todas as unidades de produ¢do a mao

de obra predominante € da prépria familia, conforme mostra a Figura 3.

Pode observar ainda que 50% dos produtores utilizam somente a mao de obra familiar
e somente 33% possuem ajuda de pessoas de fora como diarista que ajuda nas atividades
rurais de producdo, de forma que seu pagamento € feito no final do dia quando acabam as
atividades, ou seja, sem nenhum vinculo trabalhista, porém cerca de 17% tem como ajuda a
mao de obra de empregados no qual seus pagamentos sdo realizados mensalmente, porém
mesmo sendo mensal ndo possuem registro na carteira de trabalho, devido muitos produtores
alegar ndo ter condi¢cdes de pagar direitos trabalhistas entre outras obrigagdes e que 0 maximo

que conseguem pagar € um saldrio mensal sem qualquer responsabilidade sindical.

Figura 3- Origem da mdo de obra na unidade de producio.

H Prépria familia
B Empregados

m Diaristas

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.
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Pode-se observar em relacdo a pesquisa que as caracteristicas da ma@o de obra estd de acordo
com Silva et al. (2017) onde ele menciona que a agricultura familiar se caracteriza, dentre
varios fatores, pela aplicacdo da mao de obra prépria da familiar e pela cultivacdo em
pequenas dreas de terra , em que possibilita ado¢do de praticas produtivas mais apropriadas,
sendo uma delas o cultivo diversificado, a reducdo de uso de fertilizantes industriais, pois
muitos dos produtores entrevistados faz uso do cultivo orgadnico, onde possuem uma maior

agregacdo de valor, além de auxiliar na qualidade de vida e saude dos consumidores.

Silva ainda menciona que a agricultura familiar se caracteriza pela diversificagcdo de
atividades realizadas em pequenas dreas de terra, foi possivel comprovar através da pesquisa

conforme Figura 4.

Figura 4- Atividades desenvolvidas na unidade de producdo.

B Agricultura/Horticultura/ Fruticultura.

B Agricultura/ Horticultura/Pecudria.

m Agricultura/ Pecudria.

B Agricultura/ Horticultura/ Pecudria/

Fruticultura.

® Horticultura.

u Horticultura/ Pecuaria.

Horticultura/ Pecuaria/ Fruticultura.

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

Na Figura 4, € possivel identificar que todos os agricultores tém a diversificagdo em
sua produgdo, pois quase todos utilizam mais de uma forma de produzir, sendo que 25%
utilizam-se da producdo de horticultura e pecudria, 17% da Agricultura, horticultura e
pecudria, 17% agricultura, horticultura, e fruticultura, 8% horticultura, pecudria e fruticultura,
8% agricultura, horticultura e fruticultura, 8% agricultura e pecudria e somente 17% utilizam-
se somente de um ramo de atividade no caso a horticultura, ou seja, cerca de 83% dos

assentados produz mais do que um produto em suas propriedades.
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Os produtores da agricultura familiar tem buscado a diversificacdo das atividades de
producdo rural para que assim possam ter uma maior renda ou até mesmo complementar a
renda da familia, porém de todas as producdes os mesmos abordaram que nem todas suas
produgdes trazem uma lucratividade desejada, conforme representado no grafico as principais

fontes de renda provinda para a familia das atividades rurais. Figura 5.

Os agricultores possuem a diversificacdo de producdo tanto para consumo préprio da
familia quanto para a comercializacdo, como pode perceber que nem todas as produgdes sao
principais fontes de renda familiar, pois alguns produtos sdo produzidos em poucas
quantidades e segundo os agricultores hd algumas que ndo compensam a producdo, porque
muitas vezes o processo produtivo dd muito trabalho e o valor desejado pelos produtores nio

¢ alcancado.

Figura 5- Principais fontes de renda da unidade familiar.

B Producdo de Leite
® Horticultura
= Horticultura e pecudria

B Producdo de Doces

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

Através da Figura 5, é possivel identificar que a principal renda familiar provinda das
atividades rurais € a horticultura tendo como principais produtos produzidos a alface, ricula,
salsinha, cebolinha, repolho, pimentio, tomate, quiabo, abdbora, beterraba, cenoura, brécolis,
couve, couve-flor, e producdo pecudria tendo como principais produtos a venda de carne de
porco e seus subprodutos como a banha, galinha caipira e seus subprodutos como ovos, que
gera em torno de 42% das rendas dos assentados entrevistados.

Foi possivel observar também que a producdo de leite gera em torno de 33% da renda
dos produtores, em que além dos produtores entregarem essa produciao em resfriadores como
a da empresa Camby, eles também produzem seus derivados como queijo, doces de leite etc.,

para comercializar. Além da produgdo de leite o que vem complementando a renda como
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mencionados pelos agricultores € a producdo dos produtos de horticultura que gera em torno
de 17% da renda dos mesmos, e por ultimo vem a produ¢do de doces que tem como principal
fonte de renda para 8% dos produtores entrevistados tendo como principal producdo o doce de

leite e doce de figo.

Com a produgdo desses produtos e a comercializacdo dos mesmos, muitos produtores
relataram que conseguem se mantiver no campo com essa renda, porém muitos disseram que
passam o més com dificuldade, pois a renda que tiram € varidvel e muitas vezes tém
dificuldades para suprir as necessidades da familia. Conforme demonstrado na Figura 6, as

rendas originadas das atividades rurais, que as familias se mantem.

Figura 6- Renda familiar provinda das atividades rurais.

H Até 1 Salario minimo;
H de 1 até 2 salarios minimos;

Hacima de 3 saldrios minimos.

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

Através da Figura 6, foi possivel constatar que somente 8% possuem uma renda acima
de 3 (trés) salarios minios, 42% até 2 (dois) salarios minimos e 50% até 1 (um) salario
minimo, ou seja metade dos entrevistados alegaram que ndo conseguem uma renda que
proporcione uma qualidade melhor de vida e que muitas vezes ndo conseguem nem cumprir
com seus compromissos que a renda nao € suficiente para suprir todas as necessidades, ja um
dos entrevistados disse ““ que sé ndo conseguem se manter no campo quem nao tem coragem
para trabalhar, porque tudo o que se planta a terra da, basta ter coragem de plantar e de ir em

busca de vender”.

Porem alguns dos produtores possui outra renda que ndo € rural, como meio de
complementar a renda, alguns sdo aposentados e outros trabalham em outros servicos como

de pedreiro para conseguir suprir as necessidades da familia no campo. Através da pesquisa
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pode-se observar que afirma o que o autor Buranello (2013) menciona, que mais da metade
dos agricultores utilizam-se de trabalho bragal e que os produtores familiares possuem muitas
dificuldades para assegurar a autossuficiéncia alimentar e a sua prépria sobrevivéncia no

campo.

Durante a entrevista foi perguntado se os produtores participavam de algum programa
do governo, como Programa de Aquisicdo de Alimentos da Agricultura Familiar (PAA),
Programa Nacional de Alimentacdo Escolar (PNAE), Programa Nacional de Fortalecimento
da Agricultura Familiar (PRONAF), Ou Bolsa Familiar, cerca de 75% utilizam alguns dos

programas do governo e somente 25% nao utilizam de nenhum tipo desses programas.

Os agricultores que utilizam a PAA e PNAE mencionaram que conseguiram vincular-
se a esses programas através de pessoas conhecidas que trabalham nas cooperativas e que
apresentaram para eles esses programas e seus beneficios, alegaram também que o PAA e
PNAE s@o muito importantes para eles, pois produzem em quantidades exatas para entregar
assim evitando perdas de forma que possuem a certeza da entrega dos produtos produzidos,
além de ter certeza que no final do més terdo uma maior complementagdo de renda, ou seja,
terdo uma renda maior, uma vez que possui facilidade na venda de seus produtos, também
veem como um incentivo aos produtores, porém questionaram que o ruim € que as
cooperativas pegam quantidades baixas de produtos e isso dificulta muitas vezes porque

gostariam de aumentar a produc¢do de seus produtos.

Os que possuem o Bolsa Familia mencionaram que conseguiram aderir ao programa
através de amigos que tinham o conhecimento do programa e também através das reunides
das escolas onde foram abordados os assuntos da Bolsa Familia, em que os filhos dos
produtores ndo poderdo ter faltas, para ndo acarretar o bloqueio do beneficio, alegaram
também a importancia do beneficio, como que possibilita comprar materiais escolares para
manter seus filhos na escola e muitas vezes até produtos alimenticios para a familia, ou

melhor veem como um complemento de renda para a familia.

Outro fator importante que foi mencionado na pesquisa € se os produtores possuem
parcerias com outros produtores rurais ou cooperativas, onde alguns disseram que sim e

outros que nao, conforme demonstra a Figura 7.

De acordo com a Figura 7, 50% dos produtores rurais possuem parceiras com as
cooperativas, como a Cooperafi e Coperai segundo os produtores sdo redigidos contratos

formais assinados pelos mesmos, onde ficam especificadas as obriga¢des dos produtores e da
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cooperativa, isto €, os direitos e obrigacdes de ambas as partes, em que estd especificado
também a quantidade de produtos que devem ser entregues e estd estipulado os precos nos
quais os produtos serdo comprados pelas empresas, um dos produtores entrevistados disse que
possui um tipo de acordo informal com alguns produtores, em razdo de que venha faltar
algum dos produtos que devem ser entregue na cooperativa eles pegam emprestados um do

outro para nio deixar de cumprir o contrato

Figura 7- Parcerias que a agricultura familiar possui.

m Cooperativas
B Associagdes/feiras

= Nao possuem

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

Conforme a Figura 7, 42% dos produtores possuem contratos com as associagdes e
feiras, de maneira que segundo os produtores sdo contratos informais em que os mesmos nao
possuem nenhum tipo de contrato escrito, segundo os mesmo quando querem entrar para a
associagdo como “Associacdo Gerando Vidas ou associacdo para comercializar nas feiras” é
preciso somente conversar com a responsdvel pela organizacdo das associagdes, fornecer os
dados pessoais como nome completo, RG (carteira de identidade), CPF (Cadastro de Pessoa
Fisica), endereco, etc. e pagar uma certa mensalidade, que segundo os mesmo é bem em conta
e depois desse processo tem a autorizacdo para utilizar os transportes que é cedido pela
prefeitura da cidade de Ponta Pord- MS, e ainda segundo os produtores eles ndo possuem
parcerias com instituicdes publicas.

A feira livre no Brasil possui caracteristicas distintas, caracterizado como modalidade
de mercado varejista ao ar livre, sua exposicao € feita semanalmente, e sao consideradas como
uma atividade benéfica para a sociedade, pois estd voltada para a distribuicio e

comercializacdo de produtos alimenticios e artesanais na localidade (MASCARENHA e
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DOLZANI, 2008). Como se pode observar de acordo com a Figura 7, apenas 8% ndo

possuem nenhum tipo de parcerias.

Todos os agricultores abordaram durante as entrevistas que nao possuem nenhum tipo
de parcerias com institui¢des publicas ou privadas, os mesmos possuem um tipo de contrato
com as feiras (Informal) e cooperativas (formal), nas feiras eles costumam comercializar
todos e qualquer tipo de produto, mas desde que esteja de acordo com as regras da feira, como
por exemplo, a carne de frango, porco ou qualquer outro tipo devem estar em recipientes
apropriados e refrigerados. Nas cooperativas os produtores t€ém os produtos e quantidades
especificas, pois nem todos os produtos produzidos sdo aceitos pelas cooperativas, sendo os

produtos mais comprados pela mesma como, repolho, couve, salsinha e cebolinha.

Além das vendas para cooperativas e feiras os agricultores informaram que também
fornecem seus produtos para os supermercados, sendo entregue aos mesmos somente quando
estdio em falta, ou seja, ndo tendo nenhum vinculo e nenhum tipo de contrato com
supermercados. Também € entregue para algumas pessoas que vao em busca para revender
esses produtos de forma que essa venda € feita a entrega dos produtos com pregos muitos
baixos e também fazem vendas dos produtos a domicilio, no qual proporciona uma maior

lucratividade, porém € a forma que menos € praticada.

Para as cooperativas e supermercados os produtos sdo entregues em sacolas pldsticas e
caixas plasticas hortifruti agricola, nas feiras as embalagens utilizadas sdo, sacolas plésticas,
potes de vidros (para doces), garrafas pet, além de caixas de isopor para carnes (para manter o
produto refrigerado), para vendas a domicilio sdo utilizados somente sacolas plasticas, esses
produtos s@o entregues para as cooperativas e comercializados nas feiras de 1 (uma) a 2 (duas)
vezes na semana. Sendo entregue nos supermercados, e para revendedores s6 quando os
mesmos procuram, ou seja, hao tem uma quantidade de entrega especifica na semana, assim
podendo variar de 1 (uma) a 2 (duas) vezes na semana e podendo também ndo ocorrer a

entrega desse produto.

Outro fator importante abordado pelos produtores foi o fator de precificagdo dos seus
produtos, segundo os mesmos ndo costumam fazer cdlculos para definir os precos dos
produtos, geralmente sdo praticados os precos baseado no preco de mercado e muitas vezes é
colocado um preco até abaixo de mercado para conseguirem vender esses produtos, dos
agricultores entrevistados somente 3 (trés) pessoas fazem o cdlculo de quanto gastou para
aquele produto ser produzido,(ou seja, menos de 26%) e entdo estipular um preco de venda

que venha a atingir um resultado positivo, porém muitos ndo conseguem vender e acaba por
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baixar os precos para que os produtos tenham saidas. Somente uma agricultora disse ter
realizado curso para aprender a precificar os produtos de forma adequada, segundo a mesma
ela teve a oportunidade de realizar um curso que foi estabelecido e executado por
profissionais da Universidade Federal da Grande Dourados (UFGD), que teve como objetivo
auxiliar os produtores na precificacdo de seus produtos, ou seja, passar o bdsico para as

pessoas que comercializam seus produtos produzidos em suas unidades de producao.

A prefeitura de Ponta Pora possui contrato assinado com a UFGD e a Fundacio de
Apoio ao Ensino, Pesquisa e Extensdo (FUNAEPE), que tem como finalidade dar
continuidade &s atividades no assentamento Itamarati, através dessa parceria é oferecido
suporte gerencial para as atividades realizadas no Centro de Desenvolvimento Rural do
Itamarati, pois o mesmo visa proporcionar oportunidades para a formagdo e capacitacao
técnica dos produtores rurais, propiciando atividades de ensino, pesquisas e extensiao que tem
como base o didlogo e troca de conhecimento, que contribui para melhorar a qualidade de
vida e o desenvolvimento da regido em torno ao assentamento Itamarati (UFGD, 2018).
Sendo assim os agricultores possui apoio em determinadas atividades, porém como
mencionado pelos produtores que nem todos tem acesso a esse apoio sendo poucos os que

tém a oportunidade de participar desses eventos.

Os assentados disseram possuir muitas dificuldades para a produgdo desses produtos e
até mesmo para a comercializacdo dado que as cooperativas nio recebem todos seus produtos
e na localidade tem poucos pontos de vendas, pois para conseguir vender tem que se deslocar
do assentamento para a cidade de Ponta Pora ao qual gera um custo maior, porém os produtos
tém mais saidas na cidade. Os mesmos ndo possuem nenhum tipo de assisténcia para escolher
o melhor meio de comercializagdo, onde € possivel vender seus produtos os mesmos vendem
para que ndo venha a estragar e acarretar em prejuizo, ja que todos seus produtos sdo in natura

e tem um ciclo de vida menor devido a sua perecibilidade.

Dentre os produtores entrevistados somente uma pessoa disse ter alguém
(intermedidrio) que ajuda a escolher o meio mais adequado para comercializar seus produtos,
pois 0 mesmo possui um tipo de contrato para entregar em supermercados da localidade, em
que o mesmo pega os produtos dos agricultores e revende para supermercados pagando aos
produtores um preco melhor do que nas cooperativas, visto que os precos dos produtos
entregue as cooperativas € estipulados através de uma tabela de preco fornecido pela a
mesma, ou seja, os produtores ndo possui a liberdade de colocar precos em seus préprios

produtos. Conforme mostra a Figura 8, mesmo com as limitacdes para entrega e venda de
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seus produtos 64% dos agricultores pretende aumentar a producdo de suas unidades
produtivas, para que consigam entregar mais produtos em mais pontos de vendas para

conseguir uma maior rentabilidade e lucratividade para o nicleo familiar.

Como mostra a Figura 8, 18% dos produtores tem o objetivo de diversificar a
produgdo, pois, muitos produzem poucas variedades de produtos em sua propriedade rural e
18% disseram que gostariam de investir em suas unidades de producdo, porém segundo eles
possuem dificuldades por que muitos ndo quitaram o programa de incentivo recebido pelo

governo como o Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar (PRONAF).

Com o débito do Pronaf, muitos agricultores ficaram com o nome negativado, ou seja,
ndo podem receber nenhum tipo de financiamento, empréstimos ou créditos dos bancos os
quais auxiliariam em suas préticas de producdes, devido a esse fato os produtores tem que
buscar investir em suas unidades de produ¢des de forma como podem e de acordo com suas

condig¢des financeiras.

Figura 8- Futuras perspectivas para a unidade de produgao.

B Pretende aumentar a produgdo;
B Pretende diversificar a produgdo

= Pretende investir na producdo.

Fonte. Dados da pesquisa, 2019.
Segundo Buainain (2007), o objetivo geral do programa (PRONAF) ¢é fortalecer a

agricultura familiar possibilitando o aumento da geracdo de empregos e renda na drea rural e
urbana, assim melhorando a qualidade de vida do produtor rural, a disponibilizacdo de
créditos a custos menores e que sdo compativeis com a condicdo financeira e a realidade das

familias da agricultura familiar.

Para o agricultor voltar a utilizar o Programa Nacional de Fortalecimento da

Agricultura Familiar (Pronaf), deve se deslocar até a institui¢do financeira com a Declarag¢do
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de Aptidao ao Pronaf (DAP) dentro do prazo de validade e fazer a renegociagdo da divida em
longo prazo, para que volte a normalizar e possa voltar a utilizar o PRONAF (BRASIL,
2015). Através da pesquisa foi possivel observar a importancia do programa de incentivo

oferecido pelo governo aos produtores rurais.

Os agricultores comercializam varios produtos oriundos das atividades rurais, como
produtos de horticultura, fruticultura, pecudria e também seus subprodutos, etc. esses produtos
sao colocados a venda em vdrias localidades, ou seja, varia muito os pontos de venda, de
forma que s@o comercializados nas cooperativas como cooperafi e cooperai, em feiras, na
propria residéncia, e em supermercados, pois muitos produtos ndo sdo recebidos pelas
cooperativas, e devido a isso os agricultores tem a opcao de entregar em outras localidades de

venda.

Um exemplo € o produtor do lote 1187, que entrega 80% da sua produc¢do na
cooperativa, 10% em supermercados e 10% vende nas feiras, o produtor 1179, vende 30% da
sua producdo nas cooperativas, 20% nas feiras, 25% em supermercados e 25% em sua
residéncia, o produtor 1167, vende 60% das suas produgdes nas feiras, 40% em
supermercados, € o produtor 1164, vende 95% nas feiras e 5% em sua residéncia. Sendo
assim as formas de recebimentos das vendas também variam, pois nas cooperativas sao
realizadas o pagamento dos produtos 100% mensal, ou seja, os produtores entregam para

receber com 30 (trinta) dias.

Enquanto que nas feiras as vendas sao recebidas 100% a vista, ndo ha um prazo para
pagar os produtos adquiridos pelos consumidores, nas vendas realizadas em suas residéncias a
forma de pagamento varia podendo ser a vista e com prazo de 15 (quinze) dias, segundo os
dados da pesquisa alguns produtores vendem para outras pessoas revenderem os produtos,
nesse caso podendo ser pago os produtos com 15 (quinze) dias. Ainda os produtos vendidos
para supermercado dependendo da quantidade pode ser realizado de duas formas o

recebimento sendo a vista e com prazo de 15 (quinze) dias também.

Foi possivel observar que os meios de comercializacio mais utilizados pelos
produtores sdo por meio das cooperativas e por meio das feiras, de maneira que nas
cooperativas 0s mesmos possuem um contrato determinando quais produtos e a quantidade
dos mesmos que serdo recebidas por elas, facilitando assim a entrega desses produtos e
evitando a perdas devido a perecibilidade dos produtos. Porém nas feiras os produtores

buscam comercializar partes das producdes que as cooperativas ndo recebem e outros
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produtos que sdo produzidos para vender especificamente nas feiras, como frango caipira,

banha de porco, doces e etc.

Conforme mencionado pelos produtores todos os meios de comercializag¢ao utilizados
para a comercializacdo dos produtos produzidos na drea rural é de suma importancia, pois
proporciona que possam ter uma renda a mais, ou até mesmo sendo um complemento
financeiro, possibilitando maior facilidade no escoamento de seus produtos € uma maior
agregacdo de valor, proporcionando uma melhor qualidade de vida, pois através da

comercializacao de seus produtos € possivel manter a familia na drea rural.

Outro fator importante abordado com os produtores foi sobre o que falta para melhorar
a comercializacdo dos produtos da agricultura familiar, muitos ndo conseguiram relatar quais
fatores que deveriam melhorar para que a comercializacdo dos seus produtos fosse eficaz,
foram mencionados pelos produtores mais sobre a dificuldade de producdo dos produtos
como (falta de incentivo pelo governo), pois os mesmos possui um certa confusdo sobre os
dois temas (comercializagdo dos produtos e fator de produgdo). Porém outros produtores
mencionaram que falta um técnico para ajudar na selecdo de produtos de qualidades e também
ter um selo de qualidade dos produtos ao qual geraria uma maior agregacdo de valor e
confiabilidade para os consumidores, também foi mencionado que a falta de uma pessoa para
auxiliar na melhor escolha do meio de comercializacdo, faz com que todos entreguem os

produtos no meio em que conhecem.

Através desse relato pode observar que os agricultores ainda possuem vdrias
dificuldades para entender quando se trata dos meios de comercializagdo utilizado para vender
seus produtos, além de ndo possuir alguém especifico para auxilia-los. De forma que os
agricultores entregam em vdrias localidades para ndo vir a perder seus produtos, para ndo

acarretar em prejuizo.



8. CONSIDERACOES FINAIS

O trabalho evidéncia que a maioria dos produtores da agricultura familiar do
assentamento Itamarati ndo possuem uma organizacdo entre si para comercializar seus
produtos, porém possuem parceria com cooperativas com contratos individuais para
comercializar, de maneira que nem todos os produtos que sdo produzidos por eles sdo
recebidos pelas instituicdes, sendo através delas que os produtos sido destinados ao Programa
Nacional de Alimentacdo Escolar (PNAE) e Programa de Aquisicio de Alimentos da
Agricultura Familiar (PAA).

Somente os agricultores que utilizam o meio de comercializagdo através das
associacOes e feiras utilizam um tipo de organizacdo acompanhada por uma pessoa
responsavel que representa o grupo de agricultores que fazem parte da mesma. Essa pessoa
tem como responsabilidade de fiscalizar os produtos e identificar se as regras de
comercializac¢ao das feiras estdo sendo respeitadas pelos comerciantes.

Outro fator que a pesquisa evidenciou € a importincia que os meios de
comercializag¢des utilizados pelos assentados t€ém, ndo somente em suas condicoes financeiras
mais também em suas vidas, pois esses meios de comercializacdes como cooperativas, feiras,
direto na residéncia, supermercados, sdo o que possibilitam que tenham uma complementacdo
de renda ou até mesmo € a tinica renda que o produtor possui.

Sendo assim, através dessa renda proporciona que os produtores consigam manter
suas familias na drea rural, de forma que possam viver com dignidade e que consigam suprir
suas necessidades no campo, melhorando assim a qualidade de vidas dos mesmos. Nas feiras
os agricultores se organizam e utilizam uma lotagdo com o Onibus cedido pela prefeitura de
Ponta Pora-MS, de onde se deslocam do assentamento Itamarati até a cidade de Ponta Por3, e
possibilita um maior escoamento de seus produtos.

Nota-se ainda uma das maiores dificuldades dos produtores na comercializacdo de
seus produtos, sdo a falta de conhecimento ndo sé do processo mais sim desde o momento da
selecdo dos produtos de qualidades, precificacdo dos produtos, pois muitos dos produtores
mencionaram que ndo tinham o conhecimento dos cdlculos que seria necessdrio para
precificar de modo adequado, sendo muitos das préticas de precos aplicados por eles baseados
em precos de mercados e de seus concorrentes € entdo pratica um preco ainda mais baixos,
para que os produtos sejam vendidos com mais facilidades.

Através da pesquisa pode-se observar que os principais meios de comercializacdo que

possibilitam o maior escoamento dos produtos produzidos pelas familias da agricultura
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familiar do assentamento Itamarati que fica localizado na regido de Ponta Pord, sdo através
das cooperativas e feiras, de maneira que os produtores que entregam seus produtos nas
cooperativas geralmente entregam maior parte de suas producdes entre 70% a 90% e os
produtores que vendem nas feiras vendem de 70% a 100% de seus produtos produzidos em
suas unidades produtivas e demais que sobram os mesmos vendem em suas residéncias.

Para tanto como sugestdo de melhoria da comercializagdao dos produtos da agricultura
familiar do assentamento Itamarati, foi proposto inserir o Selo Nacional da Agricultura
Familiar (SENAF), de maneira que todos os agricultores que possui a Declaracao de aptidao
ao Pronaf (DAP) poderdo solicitar o selo através do site, vitrine da agricultura familiar. Esse
selo proporciona que as familias da agricultura familiar se organizem cada vez mais e
aumente a qualidade de seus produtos de forma a agregar maior valor aos mesmos
aumentando a confianca do consumidor nesses produtos oriundos da atividade rural,
qualificando assim suas acdes comerciais. E a realizacdo de cursos juntamente com o

SEBRAE para aprender a realizar a precificacdo adequada de seus produtos.
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APENDICE



APENDICE A: Questiondrio para entrevistas com produtores rurais familiares do

Assentamento Itamarati.

Nome

1- Sexo:

( ) Masculino () Feminino

2- Idade

() entre 25 a 34 anos;
() entre 35 a 44 anos;
( ) entre 45 a 54 anos
( ) entre 55 a 64 anos

( ) mais de 64 anos

3- Estado Civil:
( ) Solteiro;
( ) Casado;
( ) Divorciado;
( ) Vidvo
( ) Outros

4- Nivel de escolaridade

( ) Nivel Fundamental: () Completo
( ) Nivel Médio: () Completo
( ) Nivel Superior: () Completo
() Outros

5- Com relacdo a unidade produtiva o senhor é:
() Proprietério;

() Arrendatario;

( ) posseiro;

( ) Outros

() Incompleto
() Incompleto

() Incompleto
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6- Qual o tamanho da unidade produtiva em Hectare?
() até 10 hectares;

( ) de 11 a 20 hectares;

( ) de 21 a 30 hectares;

( ) acima de 30 hectares.

7- O ntcleo familiar € composto por quantas pessoas?
( ) 1 a3 pessoas;
( )4 a6 pessoas;
( )7 a9 pessoas;

( ) acima de 9 pessoas.

8- Quantas pessoas trabalham na propriedade?

9- Qual a origem da mao de obra da unidade? (Pode marcar mais de uma op¢ao).
( ) da propria familia

( ) Empregados;

( ) Diaristas;

( ) outros.

10- Qual atividade desenvolvida na unidade de producao? (Pode marcar mais de uma op¢ao).
( ) Agricultura;

( ) Horticultura;

( ) Pecudria (criagdo de animais);

() Fruticultura;

( ) outros.

11- Qual a principal fonte de renda da unidade familiar provinda da atividade produtiva rural?
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12- Qual a renda familiar provinda das atividades rurais?
() até 1 salario minimo;

( ) de 1 até 2 salarios minimo;

() de 2 até 3 salarios minimo;

( ) acima de 3 salarios minimo.

13- Possui outra renda familiar fora a atividade rural? Se sim de onde provém maior renda?
( ) Rural
( ) Outras

14- A renda originada do cultivo na unidade de produgdo possibilita manter financeiramente a

familia na area rural?

15- Participa de algum programa do governo, como Programa de Aquisi¢ao de Alimentos da
Agricultura Familiar (PAA), Programa Nacional de Alimenta¢do Escolar (PNAE), Programa
Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar (PRONAF), ou Bolsa Familia? Como

conseguiu vincular-se? E qual a importancia desse programa para vocé?

16- Quais sdo os principais produtos produzidos na propriedade para comercializar?

17-Possui parceria com outros produtores rurais? Ou cooperativa?

18- Como ¢ feita a precificacdo dos produtos?
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19- Possui parcerias com institui¢des comerciais, publicas (ex.: prefeitura) ou privadas (ex.:

supermercados)?

20- Como ¢ feita a entrega dos produtos?
( ) 1 vez na semana;

() 1a2vezes;

()2 a3 vezes;

( ) acima de 3 vezes.

21- Quais as embalagens utilizadas para cada produto comercializado?

22- Quais as perspectivas futuras para a unidade de producao?
() Pretende aumentar a produgdo;

() pretende diversificar a producdo;

( ) ndo pretende investir na produgdo;

( ) Outros.

23- Possui assisténcia para escolher o melhor meio de comercializagdo? Se sim, quem?

24- E feito alguma espécie de contrato para comercializar os produtos produzidos na
propriedade rural? (Cooperativas/ Supermercados);

( ) Sim: Onde

( ) Contrato formal () Contrato Informal

( ) Nao.

25- Quais produtos/Subprodutos? Onde sdo comercializados? E qual o percentual

comercializado por comércio?
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Produto/Subproduto

Local de comercializacdo

% por local de

comercializacao

26 — Qual a forma de recebimento feito pelos meios de

producdo? (a vista, semanal, quinzenal, mensal).

comercializacdo que utiliza para a

Produto/Subproduto

Forma de

recebimento

% por forma de

recebimento

27- Quais os beneficios que os meios de comercializacao utilizado tem proporcionado?

28- Em sua percep¢do o que falta para melhorar a comercializacdo dos produtos/subprodutos

produzidos na propriedade rural?




